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CHAPITRE 1
 

CARACTERISTQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES
 

Les seules donn6es de population que nous avons pu obtenir concernent
 
l'annge 1984-1985 et la r~partition de la population par province (voir
 
le Tableau 2). Cependant, selon le rapport d'Ismael Ou6draogo l la
, 


r~gion de l'Est qui est la 
plus large r6gion parmi les dix r~gions du
 
Burkina Faso, a pourtant une des plus faibles populations, celle-ci
 
repr6sentant 7% seulement de la population burkinab6. En 
 1980, la
 
densit6 de population ftait 8 habitants kin 2 cette
de par dans r4gion,
 

alors que la moyenne nationale 6tait de 25 habitants par km2
 

Cette population est tres diversement r~partie au sein de la r6gion
 
Est. En effet, la bande ouest de la r6gion, au niveau de Koalla au nord
 
jusqu'A la fronti~re togolaise, repr~sentait en 1980 50% de la
 
population, pour seulement 25% du territoire de la r4gion. De m~me, la
 
partie nord de la region, bien que moins fertile que la partie sud, est
 
cependant plus peupl~e. Outre le fait que l'onchocercose 2 a longtemps
 
s~vi dans le Sud, cette concentration serait due, selon le rapport cit6
 
plus haut, h la composition ethnique de la population de l'Est.
 

Le groupe ethnique principal dans la region de l'Est est les
 
Gourmantch~s, qui se trouvent un peu partout dans la r6gion. 
Au nord, on
 
trouve principalement les Peuls venus des autres r~gions au nord; et la
 
zone ouest de la r6gion la plus habit6e abrite une population importante
 

de Mossis venus des r6gions frontihres h l'ouest.
 

1I. S. Ou6draogo, "A Socioeconomic Analysis of Farmers' Food Grain
 
Marketing Linkages and Behavior in Eastern Upper Volta," Ph.D.

dissertation, Michigan State University (1983) 
 p. 39-41. Une dtude du

projet de recherche du Mi:higan State University et 1'Agence des
 
Etats-Unis pour le d6veloppement (MSU-USAID), 1978-80.
 

2Maladie aussi appel~e "c6cit6 des rivi~res" car cette maladie, due
 
aux et entretenue 
par les piqfres de mouches (simulies) se reproduisant

dans les cours d'eau, a pour cons6quence au stade ultime la c6cit6 des
 
victimes.
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1.2 PRINCIPAUX PRODUITS (Tableau 1)
 

Les principales c6r6ales cuIt: 4es dans la region de 1'Est sont par 

ordre d'importance le sorgho (sorgho rouge et sorgho blanc), le petit mil 

et le maYs. Selon les estimations de production pour la campagne 

1984-1985, le sorgho produit se monterait a pros de 38.000 tonnes et le 

petit mi I pros de 31.000 tonnes, alors que la production de maYs aurait 

t6 de 3.000 tonnes. 

Ainsi que le montre le Tableau 1, les secteurs centraux de Diapaga
 

(26.618 tonnes) et de Fada N'Gourma (15.553 tonnes) sont les secteurs
 

produisant le plus de c6r6ales, suivis par ceux de Bogand6, Diabo et Pama
 

(respectivement au nord, au centre et au sud de la r~gion) chacun de
 

ceux-ci produisant environ 7.500 tonnes de c6r6ales. 

Le sorgho est predominant dans tous les secteurs, sauf a Fada 

N'Gourma et a Diabo (au centre et au centre-oL'est), surtout a Fada 

N'Gourma oO la production de petit mil serait deux fois plus importante
 

que celle de sorgho. Par contre, a Diapaga, c'est le sorgho qui
 

repr~sente presque deux fois la production de petit mil. Le maYs est
 

produit en presque totalit6 dans les deux secteurs de Diapaga et Pama; et
 

le riz, produit en faible quantit6, se trouve surtout a Bogand4 et
 

Kantchari.
 

Les autres produits 3 sont l'arachide surtout, un peu de coton et de
 

soja. N~anmoins, le s~same et les pois de terre, qui ne font l'objet
 

d'aucunes statistique dans I'ORD (Organisme Rdgional de D6veloppement) de
 

l'Est, sont des cultures sans doute plus importantes que l'arachide.
 

D'autre part, l'61levage de caprins et de bovins est une activlt6
 

importante dans la r~gion surtout dans le nord de la r~gion, le Sud 4tant
 

plus propice aux cultures.
 

1.3 BILAN CEREALIER
 

Selon les donn~es de l'ORD de l'Est pour les deux derni~res campagnes
 

(1983-84 et 1984-85) (voir Tableau 2), la r6gion de 1'Est accuse un
 

d6ficit assez important. Mais si l'on tient compte du fait que les
 

3Voir le Tableau 4.1 (p. 38) de Ou6draogo (1983).
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TABLEAU 1
 

ESTIMATIONS DE PRODUCTION DES CEREALES ET
 
PRINCIPAUX PRODUITS: 1984-85
 

(tonnes)
 

REGION: EST (Fada N'Gourma)
 

Petit 
 Total
 
Secteurs Mil Sorgho MaYs 
 Riz C~rales Arachide Coton Soja
 

Bogand6 2.728,3 4.364,5 29,8 193,6 
 7.316,2 605,2 - -

Komi Yanga 764,4 1.550 
 4 15,2 2.333,6 16,8 14 12,7
 
Diapaga 9.000 16.000 1.600 26.618
18 75 37,5 -

Fada 10.317,6 5.158,8 31,2 45,6 15.553,2 
 106 - 24,4
 
Matiakoali 129 1.292,5 
 26 8,4 1.455,9 38,8 2,4 -

Diabo 4.200 3.150 25 30 7.405 425 6 

Kantchari 1.488,4 27,5 112
2.097 3.724,9 104,5 35,1 -

Pama 2.091,2 4.184 1.206 
 5,2 7.486,4 430,2 - -

TOTAL 30.718,9 37.796,8 2.949,5 428 
 71.893,2 1.801,5 95 52,1
 

SOURCE: Minist6re de l'Agriculture et de l'Elevage, Campagne Agricole

1984-85, Situation au 30 septembre 1984, p. 29-31 (octobre,
 
1984).
 

UnlversltO du Hichigan, La Dynamique de la commerciallsation des cdrdales au Burkina Faso, 
1986.
 

15 
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TABLEAU 2
 

BILAN CEREALIER
 
1983-84 (par secteur) et 1984-85 (par province)
 

REGION: EST (Fada N'Gourma)
 

Bilan 198384a Bilan 198485b 
Secteur (tonnes) % Province Population (tonnes) 

Fada N'Gourma -4.090 14 GOURMA 227.682 + 528 

Matiakoali -1.730 6 

Pama -970 3 

Diabo -1.275 4 

Komin Yanga -230 1 

Kantchari -2.390 8 TAPOA 109.567 -7.118 

Diapaga -5.300 18 

Bogand6 -13.830 46 GNAGNA 145.771 -24.086 

TOTAL -29.815 100 TOTAL 483.020 -30.676
 

SOURCES: 	1983-84: ORD de I'Est (Fada N'Gourma), Rapport de Campagne

1983-84. 1984-85: Ministere de 1'Agriculture et de
 
1'Elevage, Campagne Agricole 1984-85, Situation au 30
 
septembre 1984. p. 29-31 (octobre 1984).
 

LEGENDE: 	D6ficit: -

Surplus: 	+. 

NOTES: 	 aEstimations effectu~es sur la base d'une norme de
 
consommation de 215 kg par an et par personne.
 

bEstimations effectu6es sur la base d'une norme de
 
consommation de 190 kg par an et par personne.
 

Universltd du Michigan, ka Dynamique de la commerclallsatlon des c&r4ales au Burklna Faso, 1"96.
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estimations pour 1984-85 
sont effectu6es sur la base d'une consommation
 
de 190 kg par personne et par an, la situation aurait 4t6 pire en 1984-85
 
qu'en 1983-84 pour la r~gion dans son ensemble. Seule la province de
 
Gourma en 1984-85 aurait vu son biian c6r6alier devenir positif
 
(ddgageant un surplus de 528 tonnes A la faveur de la norme de 190 kg
 
utilis6e) au d6triment de la province de la Gnagna surtout, qui double au
 
moins son d6ficit (et bien plus si on ga':dait la mane norme de 215 kg par
 

an et par personne).
 



CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 
 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1.1 Mouvements de CUr~ales
 

Principalement selon informations
les fournies par le document de
 
Ou6draogo (1983, p. 83-84), ii apparalt que les 
mouvements de c~rtales
 
principaux dans cette r6gion sont les suivants:
 

Tout d'abord, les mouvements les plus importants sont ceux par
 
lesquels les c6r6ales des secteurs de Namounou, Diapaga et Logobou, cela
 
peu apr6s les r~coltes, sont achemin~es vers les grands centres de Fada
 
N'Gourma, 
de Pouytenga (r~gion du Centre-Est) et Ouagadougou (r~gion du
 
Centre). Les camions qui effectuent ces transports s'arrteit sur la
 
route pour collecter les c6r6ales des petits centres qui 
bordent l'axe
 
Diapaga - Kantchari - Fada Koup6la afin de
- compl6ter les chargements A 
destination des grands centres cit6s plus hauts. 

Ensuite viennent les mouvements des c~r6ales partant des centres
 
commerciaux du Nord-Ouest, Pi6la, Mani, Diaka, Koalla 
et Bila Yanga a
 
destination des centres de consommation des r6gions limitrophes, 
vers
 
Boulsa et Yalogo (Centre-Nord) vers et
Koup6la Pouytenga (Centre-Est).
 
Au cours de nos propres 
recherches en 1984, de nombreux commergants du
 
Sahel, du Centre-Nord, du Centre et du Centre-Est ont cit6 le march6 de
 
BogandO, faisant peut- tre rL,4rence A la zone de Bogand6, un
comme 

important point de collecte 
des c6r6ales. Selon l'4tude MSU-USAID, ces
 
mouvements seraient plus importants 
que les moLIvements de c~r6ales en
 
provenance de Bogand6 et Pi6la vers 
Fada N'Gourma.
 

Enfin, les mouvements vers 1'ext6rieur du pays (vers Togo, Bnin et
 
Niger), mouvements de c~r~ales en provenance de la r6gion de I'Est m~me
 
ou seulement en transit dans cette 
r6gion, sont selon toute vraisemblance
 
loin d'@tre n6gligeables. Ces exportations clandestines sont cependant
 
trbs mal 
connues, surtout du fait qu'il s'agit pourne la plupart d'entre 
elles que de petites transactions entre les villages voisins de chaque 
c~t6 des longues fronti~res qui bordent la r6gion de l'Est. Outre la 
somme de ces tr~s nombreuses petites transactions, des bruits circulent
 
toujours sur d'importants mouvements de c6rdales 
frauduleux en provenance
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de l'int6rieur de Ia r6gion et mme du Burkina Faso entier vers le Niger,
 
surtout via Kantchari 
et Botou, mais aussi le long de la fronti~re plus
 
au nord. Le petit mil et les pois de 
 terre seraient les produits
 
export6s de la sorte, le plus fr4quemment.
 

Lors de la soudure et particuli6rement lors de mauvaises r~coltes,
 
les mouvements inverses qui se produisent voient des c~r6ales en
 
provenance des m~mes centres qui regoivent 
les c6r~ales en d6but de
 
saison, soit Ouagadougou, Pouytenga et Fada N'Gourma, 6tre vers
renvoy6es 

les centres sous-r6gionaux, tels que Diapaga, Kantchari, etc. Il semble
 
que le retour des c6r6ales vers les centres moins importants et les
 

march6s
 

ruraux en cas 
de besoin ne s'opbre pas aussi efficacement que la collecte.
 

2.1.2 Principaux March~s et Point de Transaction
 

Le march4 de Fada N'Gourma tout d'abord, mais aussi les march~s de 
Diapaga, Pi6la et Kantchari sont les march6s r6gionaux urbains dans 'ORD 
de 1 'Est, et ce sont des centres de transit et de consommation des 
c6rdales. Les march6s r6gionaux semi-urbains, tels que Mani, Diaka, 
Bilanga Yanga, Diabo, Pama et Logobou, sont des march6s de rassemblement
 

des c~r6ales et d'approvisionnement. Le march6 de Namounou et A moindre 
degr6 le march4 de Bogand6 sont des march6s de c6r~ales ruraux connus
 
au-delA 
de la r6gion de l'Est, en fait par tous les commergants de
 
c6rqales burkinab6. D'autres march6s ruraux 
 importants, tels Koalla,
 
Nadiabondi et Boulgou, des centres connus
sont ruraux au niveau regional
 

comme des points particuliers d'approvisionnement en c6r6ales. Le march6
 
de Zambend6, ainsi de et Botou,
que celui Pognoa de march6s de fronti6re
 
entre le Burkina Faso et les 
pays voisins, jouent naturellement un r6le
 
de transit international, r~le dont l'importance est mal
assez connue du 
fait de laspect illegal de la plupart de ces transactions. 

Le document d'I. Ou6draogo sur l'6tude d MSU-USAID nous donne des 
d6tails sur le nombre et la p6riodicit6 de ces march4s: 4 Le
 
recensement effectu6 dans cadre de cette 6tude en
le 
 1980 avait identifi6
 
178 march6s pour 635 villages. Ces march4s ont lieu selon trois types de
 
p6riodicit6 et de roulement diff~rents: Comme partout ailleurs les
 
principaux marches urbains, Fada N'Gourma, n'ont pas de jours de
comme 


4Voir le Tableau 5.1 (p. 58-60) de Ou6draogo (1983).
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marches sp~cifiques et les transactions ont lieu tous les jours 

i ndi ff6remment. 

Dans les secteurs o6 la densit6 de podulation est plus importante et 
les distances entre les march6s moins grandes comme l'Ouest, tels les 

secteurs de Fada N'Gourma, de Comin Yanga et de Diabo, les march6s ont
 

lieu tous les trois jcmrs, .lon la coutume mossi. Par contre, dans les
 

secteurs de moindrr densit6 de population, comme dans les secteurs Est de
 
Diapaga et Matiacoali, les march6s ont lieu toutes les semaines. Par
 

exemple, le march4 de Narn.:nou a lieu tous les dimanches. 5
 

2.2 STRUCTURE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION; INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Voies de Commercialisation des C6r6ales
 

Le systeme priv6 ou l'ensemble des commer~ants et interm~diaires
 

priv6s (y compris les transactions tr.s iportantes entre les producteurs
 

directement), I'OFNACER (Office National des C6r6ales), aid6 des agents
 

de I'ORD et les banques de c6r6ales appuy6es par les ONG, (Organisation
 

non-gouvernementale), et I'ORD sont les trois voles de commercialisation
 

de c6r6ales que l'on peut distinguer dans cette r6gion. Los nombreuses
 

interactions entre ces trois voies ne diff6rent pas de celles pratiqu6es
 

dans les autres r6gions du Burkina Faso et d6crites dans 1'introduction
 

de ce volume.
 

Il est particuli~rement difficile dans cette r glon de donner une
 

id6e de l'importance relative de chacune de ces voies dans la mesure oo
 

notre recherche y a 6t6 trbs limit~e, et nous n'avons pas pu effectuer de
 

recensement des commer~ants sur les principaux march6s. Cependant nous
 

pouvons d'une part comparer les donn6es disponibles sur le r6le jou6 par
 

les voles autres que le commerce priv6, et le niveau de d6ficit estim6
 

dans cette r6gion. D'autre part, rous pouvons faire r6f~rence aux
 

estimations effectu6es dans le cadre de l'dtude MSU-USAID sur la part du
 

march6 qu'occupe I'OFNACER et le systbme public dans la commercialisation
 

des c~r6ales.
 

5Le document de Ouddraogo pr6sente un tableau montrant le
 
pourcentage des march6s dans chaque secteur, suivant ces trois types de
 
p6riodicit4. Voir le Tableau 5.1 (p. 60) de Ou6draogo (1983).
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Lors 	 des campa~nes 1982-83 et 1983-84, I'OFNACER 
 a vendu 
respectivernent 1219 tonnes et 2600 tonnes de c~r6ales dans la r6gion de 
l'Est. Le- banques de c~r6ales actives de la r~gion, dont le nombre est 
environ 60 en 1984, si 'on considbre qu'elles ne commercialisent en 
moyenne oue pr6s de 80 sacs par an, seraient responsables pour 500 tonnes 
de cdr~ales commercialises dans la r6gion. La somme de ces chiffres 
nous laisse tr~s loin des estimations de d6ficit annonc6es pour cette 
saisoi de 1983-84, soit plus de 29.000 tonnes. M~me si 1'on suppose que 
ces estimations de ddficit sont sur-6valu6es, i! n'en reste pas moins que 
1'approvisionnement de la r6gion en c6r6aies est dans sa tr~s grande 
majorit6 laiss6e h l'initiative priv6e. 

En 1980, A la suite d'enqu~tes effectu~es entre le 14 octobre et le 
premier avril dans des villages ob au moins un producteur vendait des 
c~r6ales 4 I'OFNACER, les chercheurs du projet MSU-USAID ont trouv6 que 
la part de I'OFNACER dans les ventes des producteurs ne repr6sentait 
qu'environ 20%. Cette part aurait sans doute t6 bien plus faible si 
tous les villages (m@me ceux au sein desquels personne ne commercialisait
 
de c6r6ales avec l'OFNACER) avaient t6 consid6r6s. Le rapport
 
(Ou~draogo 1983: 137) indique aussi que la part de 1'OFNACER dans les
 
achats de c6r6ales des producteurs selon des calculs similaires est
 
encore bien plus mince, ne repr6sentant que 3%. Nous aurons l'occasion
 
de revenir sur ces points lors du paragraphe sur le r6le de 1'OFNACER.
 

2.2.2 	 La Commercialistion par les Producteurs. Rble des Groupements
 
Villageois
 

2.2.2.1 Producteurs, comportement de vente et d'achat
 

Selon les 6tudes extensives poursuivies dans le cadre du projet
 
MSU-USAID en 1980 (Ou~draogo 1983: 129-177), il semblait alors que les
 
producteurs qui vendent et ach6tent la fois sont peu et sont
nombreux 


ceux qui souffrent bien sOr le plus de la variabilit6 des prix. I's ont
 
en effet tendance A acheter dans la soudure et vendre A ]a r6colte. Mais 
en fait ces producteurs ne repr6sentaient qu'une minorit6, la majorit6 
des producteurs ne faisant que vendre ou qu'acheter (le plus souvent 
c'6taient des acheteurs seulement A cette p6riode). Ce type de 
producteur souffre moins de la variabilit6 des prix parce que ses 
transactions sont mieux r~parties dans l'ann~e. D'autre part, les ventes 
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de c~rdales se sont avdr~es pas aussi importantes que cela dans la
 

fourniture d'argent liquide danis le m~nage, le b6tail et l'41evage de
 

petits ruminants, le commerce et les emplois en dehors de la ferme
 

fournissant la plus grosse part.
 

Les producteurs en grande partie d6claraient mesurer les c6r~ales
 

avant d'aller les vendre. Cependant, ure moins grande proportion de
 

producteurs parini ceux interrog6s sur les march6s par rapport A ceux
 

interview6s au village semblaient effectuer cette pes~e pr6alable la
 

vente. Ceux qui psent les cdr~ales trouvaient souvent que les
 

commergants utilisent des mesures trop grosses. Tous 4taient conscients
 

de 1'int6r~t des mesures standard mais tr~s peu connaissaient ies mesures
 

officielles. Les conclusions de cette 6tude indiquaient que les mesures
 

standard et officielles sont souhaio'ables et qu'il 6tait n6cessaire de
 

fournir des efforts en matiere de vulgaristion et de d6monstrations au
 

niveau dc1 producteirs, ainsi que de d6velopper des moyens efficaces
 

d'application des Mesures officielies.
 

Les producteurs de la r~gion de 1'Est vendent parfois en herbe, 

c'est-A-dire les c4r6ales non encore r6colt6es durant la soudure, livrant 

les cdr6a]es d~s la r6colte. Dans l'6tude et 1'6chantillon (Ou6draogo 

1983: 207-223), 12% des villages recevant la visite r6guli6rement de 

co-mergants vendent une partie des c&rales en avance ou en herbe. Entre 

78 et 79, le plus grand nombre de ces villages ob l'on vend en herbe se 

trouvent dans le secteur de Bogand6 (plus de 60%), dans le secteur de 

Fada (20%), IL Pama (10,5%), o6 a Diapaga (5%). Dans aucun village de 

Comin Yanga, Diabo ou Matiacoali de l'6chantillon napparaissait de vente 

En herbe ou en avance. 

Les taux d'int6r~t sont tr~s forts, (deux tines h repayer pour une 

g4nralement) mais il faut consid6rer les tr~s courtes p6riodes de pr~t 

et non les cours annuels calculus stir la base de tels taux h court 

terme. D'autre part, les risques encourus h cette 6poque par les 

commergants qui faisaient de telles op6rations sont tr6s importants; et 

Je ce fait, comme le souligne Ou~draogo, les commergants sont oblig6s de 

prater a des cours qui s'avbrent prohibitifs pour les producteurs qui 

repayent effectivement, afin de couvrir les pertes dues aux nombreux 

d6fauts de remboursements. Les producteurs souvent ont diff6rentes 

fagons de ne pas repayer, en reculant 1'6ch6ance, ou en repayant en 
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espbces et non 
 en c~r6ales, etc. Les grands commergants qui se
 
trouvaient loin des r6gions de collecte 
ont perdu plus d'argent que 
d'autres et ont cess4 ces operations A moins qu'ils aient un agent local 
qui se chargent de s6lectionner et faire pression sur les emprunteurs. 

Selon toujours cette mkme 6tude MSU-USAID, les problhmes que 
per~oivent les producteurs dans la commercialisation des c6r6ales sont 
les problhmes d'un meilleur acc6s aux routes et h un plus grand nombre 
d'interm~diaires (publics 
ou priv6s). Pour la plupart des producteurs,
 
les prix officiels ne sont pas connus. 
 Tr~s peu connaissent les
 
techniques et les r~glements officiels (sauf ceux qui ont d~jA pass6 des
 
contrats avec I'OFNACER A travers l'ORD). Ils sont persuad6s aussi que 
I'OFNACER n'est accessible que pour ceux qui ont beaucoup a vendre. Les 
souhaits des producteurs 6taient alors essentiellement que les gens de 
l'OFNACEF achbtent r~guli~rement, 4 des prix plus forts et que les 
producteu'-s aient accbs en retour durant la soudure aux c~rdales de 
I'OFNACER. De mkme, les producteurs sedhaitaient une croissance de 
l'aide alimentaire, et des coots moindres pour les facteurs 
de production
 
agricoles.
 

Il est fort probable que sur la plupart de ces points, le
 
comportement des producteurs en matibre dP commercialisation n'ait gubre
 
chang6 depuis, sinon que les commer~ants declarent en 1985 que les
 
mesures officielles sont refus~es p;Lr les producteurs eux-mkmes, alors 
que ces mesures seraient profitablf:s pour les comme ...ts. CcIa est 
justifiable dans le cadre des achatE aux producteurs qui ont lieu d~s que 
le prix officiel est d~pass4 par uj prix du march6, ce qui fut tr~s 
rapidement le cas lors des derni6-es ,auvaises anndes. Dans ce cas, les 
producteurs pergoivent les mesures offi-ielles de pair avec la fixation
 
des prix au producteur, les emp@chant de tirer parti 
de la hausse rapide 
des prix du march4 peu apres la r~colte. 

2.2.2.2. Grounements villageois et banques de c6r~ales 

Le nombre des groupements villageois est tr6s important dans cette 
r6gion, se montant environ h 460. Les groupements se r6partissent de la
 
sorte 
 par secteur: Diapaga (122), Kantchari (59) Bogand6 (51),
 
Matiacoali (6), Comin Yanga (63), 
 Pama (9), Diabo (40), Fada N'Gourma
 

(110).
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Les premieres banques de c6r6ales "pilotes" ont 6t6 financ6es par
 

1'USAID dans le cadre du projet MSU-ORD de 1'Est en 1977. Elles 6taient
 

au nombre de trois s'appuyant sur trois groupements villageois
 

coop6ratifs. Le programme pr4voyait des pr~ts A 8% d'int6r~t de 600.000
 

FCFA la premi6re ann6e, puis 480.000 FCFA 1'ann6e suivante, puis 360.000
 

FCFA et 240.000 FCFA les derni6res ann6es. En 1978-79, 15 autres banques
 

de c~r6ales ont 6t6 lanc6es toujours sur financement USAID, mais aucune
 

des trois premi6res banques n'4tait conserv~e dans le programme. En
 

1979-80, seulement cinq banques de c~r~ales cor'tinuaient leurs activit6s,
 

mais apparemment sans le financement USAID.
 

Cette exp6rience sans succ~s, d~crite de fagon trbs d6taill6e dans le 

document MSU-USAID (Ou~draogo 1983: 227-243), devrait son 4chec aux 

difficult6s d'approvisionnement des banques de c6r6ales, apres un retard 

du versement des fonds par IORD, des difficult6s de comptabilit6 et de 

gestion des prix. Les prix 6taient en effet souvent impos6s par les 

responsables ORD ou les donateurs de ce programme, et ne correspondaient 

pas aux coOts de commercialisation. D'autre part, de nombreux sacs 

6taient vendus 6 credit (parfois aux encadreurs ORD responsables des 

programmes); le document montre en effet qu'en 1978-79, 181 sacs sur les 

presque 500 vendus par 1'ensemble des 15 banques de c6r~ales, 4taient 

vendus A cr6dit (Ou6draogo 1983, Tableau 7.17, p. 231). 

La liste de ces 15 bariques en fciction lors de 1978-1979 apparalt 

dans le Tableau 3. Il est fort probaLle que la plupart de ces banques de 

c6r~ales qui d6s 1'ann6e suivante 6taient en faillite, n'existent plus 

aujourd'hui, ou bien sont actuellement financ6es par d'autres 

organisations. Nous n'avons que tr6s peu d'informations sur les 

condition3 de tnancement de chacun de ces organismes pour les banques de 

c6rdales de 1'ORD de 1'Est, et les informations obtenues aupr~s des 

responsables ORD d, 1'Est, au cours du passage rapide dans cette region, 

h propos de 1'emplhcement et de 1'organisme financeur des banques de 

c6r~ales nous semble,it asse: peu fiables. N~anmoins, signalons que le 

FDV effectue des pr~ts ae -ampagne au profit des banques de c6r6ales de
 

500.000 FCFA remboursables en fin de campagne. Toutes les activit6s des
 

groupements villageois, y compris les banques de c6r~ales, sont cens6es
 

@tre coordonn6es et encadr6es par les agents de I'ORD. De nombreuses 

banques de cdr6ales malheureusement n'ont pu @tre localis6es sur la 

Carte 3. 
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TABLEAU 3
 

BANQUES DE CEREALES
 

REGION: EST (Fada N'Gourma)
 

Financement AFOI ou autre
Financement USAID 
 Financement FAO 
 (inconu)a

Encadrement ORD lors de Encadrement ORD de 
 'Est Encadrement de lORD en
 

1978-79 
 en 1984 
 1984
 

Secteur 
 Banque Secteur Banque Secteur Banque
 

Bogandc Bourgou 
 Fada N'Gourma Fada Ka;ntchari Koyenga
 
Samou s-s TIbga Tibga 
 s-s Botou Diagoabli
 

Diabo Koulwoko 
 Modr6 Diagorgou
 
Tapoudin Guilyendc6 Boboali
 

Dlapaga 
 Tapoa s-s Youmbi Yambi s-s Kantchari Boudiri
 
Kantchari Boulel 
 Komadougou Sakoani
 

Diagorzou 
 s-s Gaydri Gaydri Mantougou
 
Boudidri s-s Bilanga Bilanga Diapaga Kogoli
 

Sakpani Tigli
 
Toussidgou s-s DWapangou Diapangou
 

Matiacoall Gaydri 
 Loargou
 

Ougarou
 

Yenkoali
 

Fada Kikid~ni
 

Pama Tindangou
 

Bogand Doyanna Diapaga 
 Kouli Bogand6 Kombouassi(GV)
 
Komboassi 
 Kogol Ldoura (GF)
 
Ldoura (GF) Kpadouafouan Dabiasma
 
kankarsi s-s Partiaga Kalbouli 
 Pidla Pi la (GF)
 

Koalla 
 Poka s-s Logobou Tuotanbina Tlmpougtigo
 

Bourgou 
 Tania Kantchari Moandi Ba
 
Bulyendc Kantchari 
 Sakoani (GF)
 

s-s Botou Baninipori Utienbuati
 
s-s Thiou Mampougoudba Nmandiari 
 s-s Kantchari Linguiba
 
Piela Gori 
 Noambili s-s Baltiaga
 
Matiakoali Coualigou 
 Bagbdna s-s Kpentuobila
 

Nayoudigou Natchari 
 s-s Bonpiengou
 

Buantenla s-s Ampouguini
 

Dubiti s-s Ga-Dogou
{ Koalla Kulfuo 

SOURCE: Communications des repr~sentants des 
banques de c~rdales et des agents

ORD de 1'Est, et documents divers.
 

LEGENDE: MSU-USAID: Michigan State University-United States Agency for
 
International Development


FAO: Food and Agriculture Organiz&tlon
 
AFDI: 
 Agriculteurs Fran~ais pour le DveIloppement International

FDV: Fonds de Dveloppement Villageois
 
s-s: sous-secteur
 
GF: Groupement Fdminin
 
GV: Grouperrent Villageois
 

NOTE: aLors du passage de recherche dans 
lORD de lEst, les informations

recueillies sur 1'emplacement 
et surtout sur le financement des
 
banques de c6r~ales 6talent assez imprdcises et incompletes.
 

Univer,1t4 du Michigan, La Dynamique de la coumerciallsation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
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0 Banque de cereales ORD ovec financement MSU/USAIO. 

AV Banque de cereale ORD avet financement FAO. 

40 Banque de cereales 0RD avec tinncement I FDI ou autre 

(information sur le flnancement non disponible).
 

, Banque de cerealea FDV.
 

0 Banque en 
cceatr:ution er projetp pour lannie 1986 (flnanremant 'DV). 

Voir Tableau 5-EST
 

Source: Sespinacble. 0RD (Organisation du Mo..de Rural), ONG locales,
 

Groupement vlllageoia.
 

1986.
Ia commerclal estlon des criales au Burkina raso,
tOniverait du Michigan, La Dynamique de 
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2.2.3 Interm6diaires Publics: 
 Rble de I'OFNACER, de l'ORD et des
 
Autorit~s Administratives
 

Le r6Ie de I'ORD dans la 
r6gion de 1'E~t Pst comme ailleurs celui
 
d'interm6diaire entre I'OFNACER et 
les groupenients villageois collectant
 
des c6r~ales. Les CDR (Comit6 pour la 
 D6fense de la k6volution)
 
prendront 
 d~s la campagne 1984-85 une part importante dans la
 
commercialisation des c6r6ales pour 1'OFNACER.
 

2.2.3.1 Structures de 1'OFNACER -Carte 4)
 

TABLEAU 4
 

MA(ASINS DE L'OFNACER
 

REGION: EST (Fada N'Gourma)
 

TYPE DE MAGASIN EMPLACEMENT 
 CAPACITE
 

Stock de s6curit6 Fada N'Gourma 
 3.000 tonnes
 

CDG (Centre De Gestion) Fada N'Gourma 
 3.000 tonnes
 

Centres secondaires Bogand6 
 250 toines
 
Pi6la 
 250 tonnes
 
Koalla 
 250 tonnes
 
Diapaga (location) 250 tonnes
 

Point de vente Kantchari, Pama, Botou, Logobou,

(gestion par le pr6fet, 
 Namounou, Diabo, Cominyanga,

approvisionnement sur Gay6ri, Matiacoali
 
demande)
 

SOURCE: Communication OFNACER.
 

Unlversltk du Michigan, ta I)ynaalque de la connercialisatlon des c~r~ales 
au Burkina Faso, 1986.
 

2.2.3.2 Achats de I'OFNACER 

Selon les chiffres officiels (voir le Tabledu 2.6, tableau des 
collectes par agent collecteur de 1978-79 A 1983-84, dans le rapport 
national), ce sont les 
agents de 1'OFNACER qui effectuent la tr6s grande
 
majorit6 de la collecte des cdr6ales 
pour I'OFNACER. Les groupements
 
villageois ont toujours un r6le quasi inexistant dans ce domaine (5% des
 
collectes r6gionales en 1981-82 repr6sentant leur meilleur score). Lors
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S"CARTE 	 4 STRUCTURES DE L'OFNACER 
r. .REGION 	 DE L EST 

* .	 . _ 

-DI 131I Ya ir I ia1 

M~Ae 
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"- "wt.rq 	 .. 

'5 . * . . .	 ., 

LEGENDE:
 

WStocks de s~curit6
 
Magasin principal-CDG (Centru de Gestion)
 

Centre secondaire (vente)
 
Point de vente (sans agent OFNACER)
 

Voir tableau 6 EST£
 

SOURCE: 	 Interviews des responsables du CDG et centres OFNACER r~gionaux et de 

I'OFNACER a Ouagadougou 

11nivernatti du Michiltan, I~m l~ynnmtqu.e di- Is romreretlllntion des c rl~req mu Burkina Fno, 19R6. 
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des dernihres ann6es, I'OFNACER a r~guli~rement collect6 dans la r6gion
 
de 1'Est 8% des c6r~ales collect~es nationalement par 1'OFNACER. Le
 

sorgho blanc surtout (75% en 1982-83 et 78% en 1983-84) et le petit mil
 

(24% en 1982-83 et 20% en 1983-84) forment les achats locaux de I'OFNACER
 

dans cette r~gion.
 

Les CDR ont jou6 un r6le croissant dans la commercialisation des
 

c6r~ales, donnant priorit6 acheteurs pour le compte de
la aux 1'OFNACER
 
dans les villages. Lors de la saison 1984-85, il est pr~vu que les CDR
 
et les groupements villageois, ainsi que des commergants agr66s par 
le
 

Haut-Commissaire seront les seuls responsables des achats pour
 

1'OFNACER. Les achats ne se feront plus par 1'interni6diaire des centres
 

d'achats classiques.
 

Lors de l'enqu~te de 1'6quipe de recherche MSU-USAID de 1978 a 
dans cette r6gion, les agents de 'OFNACER semblaient favoriser la
 
collecte des c6r6ales par 1'interm6diaire de commer~ants locaux dans les
 

villages ou du chef de vilage. 
 Ces derniers effectuaient le
 
rassemblement des c6r6ales pour eux contre commission, mais ne
une 


garantissait pas 
1'acc6s au prix d'achat officiel pour les producteurs.
 

Ce probl~me est rest4 jusqu'en 1984 certainement actuel, ainsi que cel'ji
 

des unit6s de mesure utilis4es pour 1'achat des c6r6ales. Il est certain
 

qu'encore un manque d'information presque total sur les mesures
 
officielles et sur les conditions de 1'OFNACER avec les difficult6s
 

d'acc~s aux villages de cette r6gion, restent parmi les handicaps majeurs
 

de 1'OFNACER pour la collecte des c6r~ales.
 

2.2.3.4 Ventes de I'OFNACER (Tableaux 7a, 7b, 8a, 8b, 9a et 
9b)
 

Les ventes de 1'OFNACER dans la r6gion de 1'Est ne repr6sentaient en 

1983-84 que 3,7% (2.534 tonnes) des ventes nationales, quoiqu'elles aient
 

doubI6 de 1982-83 h 1983-84. De m6me que dans les autres r6gions les 
c6r~ales sont venoues dans leur grande inajorit6 dans les centres urbains: 

66% des c6r~ales en 1982-83 ont 6td vendues h partir des centres de Fada 
N'Gourma; Bogand6 et Diapaga 6tant les autres principaux centres 

b~n6ficiaires avec 8% chacun des ventes. II faut noter cependant que
 
lors de 1983-84, laugmentation des ventes dans 
la r~gion s'est traduite
 

aussi dans cette r6gion par un plus grand nombre de b6n6ficiaires et une
 
meilleure r6partition des c6r6ales entre les centres de la r6gion. La
 

1980 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PKODUIT 

CDG: 
ORD: EST 

FADA N'GOURMA, 1982-83 
(tonnes) 

Cdrdales oct. nov. d~c. jan. fv. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mi1 

MaYs 

Avari~e 

Riz 

17,1 

0. 

.3 

0. 

0, 

9,2 

29,1 

0, 

,9 

,2 

0, 

10,2 

2,5 

0, 

,0 

'1 

0, 

10,5 

14.6 

0, 

4,3 

,j 

0, 

6,5 

8,0 

0, 

11.4 

,2 

0, 

19,8 

11.4 

0, 

2,7 

,1 

0. 

14.2 

14,7 

0, 

,0 

,5 

0, 

11,6 

12,9 

0, 

.5 

.7 

0, 

13,8 

20,4 

0, 

.5 

,4 

,. 

16 6 

80.6 

0, 

,1 

4.3 

14,9 

23,6 

166,0 

5,5 

326.3 

11,5 

,3 

19,3 

134.5 

20,0 

29,8 

59,5 

0, 

55,7 

511,9 

25,5 

377,0 

77,6 

15.9 

211,4 

(42) 

(2) 

(31) 

(6) 

11) 

(17) 

Total 26,5 40,4 13,2 25,6 39,4 28.4 26,9 28,0 

Pourcentdu Total (2) (3) (1) (2) (3) (2) ((2 (2) 

Universlt: du Michigan, La Dynamique de la commerciallsatlon des cr~ales au Burkina Faso, 1986. 

38,6 

(3) 

123,5 

(10) 

529.0 

(43) 

299,5 

(25) 

1219.5 

(100) 

(100) 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: EST 
CDG: FADA N'GOURHA, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 

Cdreales oct. nov. d c. jan. fdv. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 
du 

Total 

Sorgho blanc 370,3 30,1 6.5 3.1 6,6 119.1 88,0 38.1 41,9 290,8 464,8 286,9 1746,2 (67) 

Sorgho rouge 2.0 8,0 0, 0, 0, 0, 0, 0. 6,0 87,8 47,3 67,2 218,2 (8) 
mil 10,1 1,8 1,3 .4 3,6 '1 11,1 5,2 17,7 1,8 ,9 12,2 66,3 (3) 
HaYs 100,7 23,7 5,9 .8 I,1 0, 3,5 5,2 0, 0, 2,5 27.1 170,6 (7) 
Avaride .5 ,5 7,2 0, '1 0, 6,1 ,1 0, ,4 ,3 0, 15,3 (1) 
Riz 37.1 46,6 30,5 10.3 8,7 19,8 32,5 23,8 45,4 5/,6 55.8 15,9 384,0 (15) 

Total 520,8 110,7 51,4 14,6 20,2 39,0 141,2 72.5 111,1 438,4 571,6 409,3 2600,6 (100) 

PourcentdPToetal (20) 4) (2) (1) (1) (5) j (5) (3) (4) (17) (22) (16) (100) 

Universit6 du Michigan. La Dynamique de la commerclalisation des cereales au Burkina faso. 1986. 
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TABLEAU 8a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: EST 
COG: FADA N'GOURMA, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent: 
Centres Sorgho Sorgho du 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari e Riz Total Total 

Fada Si~ge 215,7 25,5 320,6 72,3 ,2 152,2 786,6 64 

C.V. Marchd Fada 6,1 0, 6,0 0, 0, 17,2 29,3 2 

Diapaga 50,9 0, 7,0 0, 0, 25,7 83,7 7 

Bogand4 90,4 0, 0, ,7 11,4 ,8 103,4 8 

Pama 50,5 0, 2,8 4,6 1,4 7,1 66,4 5 

Kantchari 10,0 0, 20,4 0, 0, 3,0 33,4 3 

Komin Yanga 5,4 0, 0, 0, 0, 0, 5,4 0 

Pi~la 46,0 0, 0, 0, 2,9 4,2 53,1 4 

Bilanga 6,5 0, 0, 0, 0, 1,0 7,5 1 

Koalla 18,5 0, 0, 0, 0, 0, 18,5 2 

Logobou 11,8 0, 1,1 0, 0, 0, 13,0 I 

Matiacoali 0, 0, 12,0 0, 0, 0, 12,0 1 

Botou 0, 0, 7,0 0, 0, 0, 7,0 1 

Total 511,9 25,5 377,0 77,6 15,9 211,4 1219,5 100 

Pourcent du 

Total 42 31 6 1 17 100 

UniversIt6 du HlIhigan, La Dynamlque de )a commerdialisation des ceroales au Burkina faso, 1986. 
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TABLEAU 8b 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: EST 
COG: FADA N'GOURMA, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcen 
Centres Sorgho Sorgho du 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari6e Riz Total Total 

Fada Siege 762,5 90,5 27,1 67,4 1,5 307,4 1256,4 48 

C.V. March6 Fada ,3 0, ,5 2,9 0, 2,6 6,4 0 

Diapaga 283,5 0, 0, 20,2 0, 19,6 323,4 12 

Bogand6 47,8 0, ,1 0, 0, 5,3 53,3 2 

Pama 61,3 0, 10,6 ,4 7,1 3,6 83,1 3 

Kantchari 74,8 23,2 5,5 21,7 0, 28,5 153,7 6 

Komin Yanga 24,3 0, 2,4 0, 0, ,5 27,2 1 

Pi6la 39,6 0, ,8 0, 0, 6,0 46,4 2 

Bilanga 1,9 O, ,8 0, 0, 2,0 4,8 0 

Koalla 2,4 0, 0, 0, 6,6 0, 9,0 0 

Logobou 9,3 0, 5,8 0, 0, ,5 15,6 1 

Matiacoali 27,0 5,9 0, 18,6 0, ,6 52,1 2 

Botou 68,5 33,4 0, 7,0 0, 0, 109,0 4 

Namounou 276,1 0, 1,7 21,4 0, 7,0 306,3 12 

Bilanga Yanga 11,3 0, 2,9 0, 0, 0, 14,2 1 

Korongou 5,4 0, 3,6 0, 0, 0, 9,0 0 

Ougarou 5,0 10,2 0, 0, 0, 0, 15,2 1 

Yamba 4,7 0, 0, 0, 0, 0, 4,7 0 

Gaydri 18,3 15,0 3,1 3,9 0, ,3 40,7 2 

Sabra 0, 0, 1,0 0, 0, 0, 1,0 0 

Tambaga 10,0 0, 0, 0, 0, 0, 10,0 0 

Diabo 12,0 39,9 0, 7,0 0, 0, 58,9 2 

Total 1746,2 218,2 66,3 170,6 15,3 384,0 2600,6 100 

Pourcent duTotal 67 8 7 1 15 100 

UniversltO du MIchigan, La Dynamique de la commerclalisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU 9a 

VENTES DE L'OFNACL: PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: 
ORD: EST 

FADA N'GOURVA, 1982-83 
(tonnes) 

Centresde Vente 
Cete 

oct. nov. !dud6c. jan. fev. mars avril mal juin 
___j7.l766 

juillet 
[ 
aout sept. Total 

Pourcent 
Total 

d 

Fada Sibge 

C.V. Harchd 
Fada 

Diapaga 

Bogand 

Pama 

Kantchari 

Komin Yanga 

Pi~la 

Bilanga 

Koalla 

Logobou 

Hatiacuali 

Botou 

5.1 

3.6 

0. 

0, 

6,5 

11,4 

0, 

0, 

0. 
0, 

0, 

0. 

, 

26,1 

9.1 

0, 

,2 

0, 

0, 

3,3 

1,6 

0, 
0, 

0, 

0. 

, 

13.2 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 
0. 

0, 

0. 

0, 

25.6 

0, 

0, 

0. 

0. 

0, 

0, 

0, 

0 
0, 

0. 

0. 

0. 

31.6 

0. 

0. 

0, 

7,5 

0. 

0, 

0. 

3 

0, 

0. 

0, 

0, 

26,5 

0, 

1.9 

0 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 
0, 

0, 

0. 

0, 

14.8 

0, 

0, 

0. 

12.1 

0, 

0, 

0, 

0, 
0, 

0, 

0, 

0, 

24,4 

0, 

2.1 

1,4 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 
0, 

0, 

0, 

17,9 

,1 

18,4 

0. 

0, 

0, 

0, 

2,1 

0. 
0, 

0, 

, 

42.5 

8,0 

3,8 

11.9 

40.3 

0. 

0, 

13.8 

0, 
3,1 

0. 

0, 

0-

374,1 

8,5 

14.6 

57.4 

0. 

7,3 

2,0 

",3,5 

,7 

12.0 

11,8 

7,0 

0, 

184.5 

0, 

42.9 

32.3 

0, 

14.7 

0, 

2.0 

6,5 

3.3 

1.1 

5,0 

7,0 

36,6 

29,3 

83.7 

103.4 

66.4 

33.4 

5.4 

58.1 

7,5 

18,5 

13.0 

12,0 

7,0 

64 

2 

7 

8 

5 

3 

0 

4 

1 
2 

1 

1 

1 

Total 26,6 40,4 13,2 25,6 39,4 28,4 26,9 28,0 38.6 123,5 529,0 299,5 1219,5 100 

Pourcent 

Total 

du 

2 3 2 3 2 3 1I0 43 25 I00 

Ilnivprsit du Michigan. La {lynrmi ue de ia cominrc ia isation du e i 3les atu 3urkina Fas,. 1986. 



TABLEAU 9b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: EST 
CDG: FADA N'GOURtA, '983-84 

Centres 

de Vente 

Fada Si ge 

oct. 

123.7 

nov. 

65,0 

dkc. 

25.5 

jan. 

9.7 

feq. 

13.1 

(tonnes)

1 
mars avril 

128.3 97,1 

mal 

23.5 

{-
I e 

Juln Ju e 

53,3 84.3 

aout 

436.1 

sept. 

196,7 

Total 

1256.4 

P.u..rcen 
Pourent 

du 
Total 

48 
C.V. )arche

Fada 

Diapaga 

Bogandd 

Pama 

Kantchari 

Komin Yanga 

Pidla 

Bilanga 

Koall3 

Logobou 

4.9 

34,3 

4,0 

0. 

14.0 

0, 

6,9 

2,5 

0. 

4,1 

.4 

6,7 

.8 

9,5 

15.9 

0, 

0, 

.3 

.8 

1.5 

1,1 

2,8 

.2 

2,1 

1.4 

0, 

0, 

1,8 

8,2 

.6 

0, 

.2 

0, 

0, 

3.6 

0, 

0, 

0. 

0, 

0. 

0, 

0. 

1,4 

0. 

1,8 

0. 

0. 

0, 

0, 

0. 

0, 

0. 

9,5 

1,0 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0. 

8,0 

15,4 

5,9 

0. 

0. 

,2 

0. 

0, 

0, 

3,3 

8,3 

0, 

14,4 

,9 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

14,4 

4,9 

,6 

12.2 

11.1 

0. 

0, 

0. 

2.0 

0, 

217,4 

4.5 

.5 

27,5 

4,6 

19,6 

0. 

0, 

0. 

0, 

20.2 

I!,6 

2,9 

23,9 

2,7 

19,9 

0, 

0, 

5,5 

0. 

24,0 

0, 

51.1 

33,0 

79 

0. 

0, 

0, 

1,8 

6.4 

393,4 

53,3 

83,1 

153,7 

27,2 

46,4 

4,8 

9,0 

15.6 

0 

2 

2 

3 

6 

1 

2 

0 

0 

1 
Hatiacoali 17,0 3.0 .4 , 0. 0. .1 3.6 1,9 5,9 0, 20.0 52.1 2 
Botou 6.8 3,5 0, 1,0 3,9 ,3 9,1 10.6 0, 26,4 18.3 29,0 101.0 4 
Namounou 

Bilanga Yanga 

Korongou 

Ougarou 

Yamba 

280.1 

8.2 

9.0 

5.0 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

3,3 

4,0 

0. 

0, 

0, 

1,4 

0, 

0. 

0, 

0, 

0 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

1.7 

0, 

0, 

0. 

0, 

3,4 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

4.2 

0, 

7.9 

0, 

17,1 

1.8 

0, 

2,3 

OI 

306.3 

14.2 

9.0 

,.2 

04.7 

12 

1 

0 

1 

Gaydri 

Sabra 

Tambaga 

Oiabo 

0, 

0, 

.0. 

0, 

0. 

0, 

, 

0. 

.6 

1,0 

0 , 

0. 

0. 

0, 

0. 

0. 

0. 

0, 

0, 

0, 

0. 

0. 

0, 

0, 

3,6 

0, 

0, 

0, 

4.3 

0, 

0, 

0, 

10.1 

0, 

.4 

0, 

14.3 

0. 

0. 

33,4 

0. 
0, 

8,3 

10,0 

.,i 

0. 

1.3 

15,5 

-0,7 

1,0 

10,0 

58.9 

2 

0 

0 

2 
Total 520,8 110,7 51,4 14,6 20,2 139,0 141,2 72.5 111,1 438.4 571 . 409,3 2600.6 100 

Pourcent du 
Total 20 4 2 15 5 3 4 

I. 
1 22 

.7 
16 100 

jniversite diuMirhiqAri. [a [ynamiqelde ]a c(mmrciaiisation des cerafes anlBuriina fan. 1986. 
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part des ventes A partir de Fada N'Gourma 4tait encore de 48% des ventes
 

totales toutefois, les centres de Diapaga et de Namounou ont vendu chacun
 

12% des ventes de la r6gion, suivis par le centre de Kantchari, avec 6%.
 

Les c6r6ales vendues lors de 1982-83 dans la r6gion 6taient pour pros
 

des 3/4 du sorgho blanc et du petit mil; mais en 1983-84, le sorgho blanc
 

repr6sentait 67% des ventes et le petit mil n'4tait pratiquement pas
 

vendu par 1'CFNACER dans cette r6gion. Su, les deux annes, les ventes 

de riz sont rest6es stables (de 15 17%) et ont 4t6 effectu4es en 

presque totalit6 ' Fada N'Gourma. 

En 1982-83, les c6r6ales ont 6t6 vendues essentiellement au cours des
 

mois d'aoOt et septembre, le niveau des ventes s'accroissant brusquement
 

de juin A juillet. Par contre, comme nous 1'avons d6ja not6 pour toutes
 

les autres r6gions les ventes de la campagne 1983-84 ont 4t6 fortes tout
 

au cours de 1'ann6e et de ce fait beaucoup mieux r6parties au cours des
 

diff6rents mois. Les ventes dans I'ORD de l'Et ont d~but6 dis octobre
 

avec 20% des ventes de la campagne et apr6s une accalmie dQ quatre mois,
 

se sont accrues de nouveau de mai A juin (de 3 a 4% pour chaque mois)
 

avant de revenir a leur plus haut niveau d'octobre pour chaque mois de la
 

soudure (juillet a septembre). Il est fort probable que les ventes au
 

cours du mois d'octobre 1984 ont 6t6 aussi tr6s fortes dans la mesure oo
 

les r6coltes de 1984-85 s'annongaient tardives et mauvaises. II est
 

int6ressant de noter que la presque totalit6 des ventes dans le centre de
 

Namounou eurent lieu au cours du mois d'octobre 1983. Les ventes
 

d'ailleurs dans tous les centres secondaires sont beaucoup moins bien
 

r~parties que dans les centres urbains, et il est pratiquement sOr que
 

l'absence de vente at: cours de nombreux mois dans ces centres secondaires
 

correspond ' une p6nurie de c6r6ales dans ce centre.
 

2.2.4 Chaines de Commercialisation Privies
 

Les types d'interm6diaires intervenant dans la commercialisation des
 

c~r6ales dans la r6gion de l'Est sont les m~mes que ceux cit6s dans
 

l'Introduction. La liste des types d'interm~diaires et la description de
 

leurs fonctions pr6sent6es dans le rapport MSU-USAID correspond tout a
 

fait aux r6sultats de nos recherches en ce domaine sur tout le territoire
 

du Burkina Faso.
 

Ce qui caract6rise la r6gion de l'Est est la pr6pond6rance des agents
 

villageois, coordinateurs at apprentis commergants, collecteurs-logeurs,
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travaillant pour les commergants r6gionaux des grands centres de 1'Est ou
 
pour les 
commergants des march~s de Pouytenga ou Ouagadougou surtout. Le
 
fait que les communications soient tr6s difficiles et que les march6s et
 
vill'es soient 61oign6s les uns des autres dans cette vaste r6gion
 

explique cette preponddrance.
 

Le systbme de collecte par les commergants ind~pendants, quoique
 
moins important, est aussi repr~sent6 dans cette r6gion. De m6me,
 
certains commervants de 1'ext6rieur envoient !eurs 6quipes de collecte
 

pour acheter directement aupr s des producteurs sur les march~s ruraux,
 
et parfois m~me dans les villages. Le commerce des c6r6ales semble en
 
grande partie domin6 par les commergants mossi qui ne sont plus
 

consid6r~s aujourd'hui comme des 6trangers; mais les commergants
 

gourmantch6 se font plus nombreux.
 

L'6tude de MSU-USAID souligne l'importance des chefs de villages et
 
des agents locaux comme logeurs dans les villages d'approvisionnement de
 
la r~gion de 1'Est, et surtout l'importance des transactions directes au
 
village entre les producteurs et les consommateurs. Ces derni~res
 

transactions sont d'une importance cruciale dans la mesure ob la
 
redistribution et l'approvisionnement en faveur des villages locaux lors
 
de la soudure ne sont pas aussi bien effectu~s par les interm6diaires du
 

commerce priv6, les agents locaux, apprentis et collecteurs-logeurs
 
cessant leurs activit6s apr6s la campagne de collecte et laissant les
 
seuls commergants locaux s'occuper de l'approvisionnement drs march6s et 
villages de la r6gion. Les interm6diaires travaillant sur commission 
reviennent soit a leurs activit6s de cultures ou suivent les commergants 

pour lesquels ils travaillent. D'autre part, les commergants nationaux 
venant de l'ext6rieur cessent leurs voyages sur les march6s de la r4gion 

de !'Est d~s la fin de la campagne d'achat des c6r~ales. 

2.3 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES INTERMEDIAIRES
 

Il semble que les transactions pour une grande part se produisent en
 

dehors des march6s, cela du fait de la comp6tition importante entre les
 
interm6diaires pour lachat au producteur comme nous le verrons plus
 
loin. Les femines pr6paratrices de plats cuisines, qui sortent des villes
 

pour attendre les producteurs aux carrefours, d6clarent ainsi 6viter le
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paiement des taxes pour le commerce des c6r6ales sur les march6s. Elles 

utilisent tr6s souvent, de m~me que les commergants locaux, des enfants 

pour guider les producteurs aupr6s d'eux. Les producteurs de leur c6t6, 

pr~f6reraient 6viter la ville pour gagner du temps et ne pas avoir h 

remplir les formalit6s de police. De ce fait, les termes de transacticn 

restent relativement secrets et les relations entre les partenaires sont 

tr~s importantes. 

Les unit6s de mesure utilis6es par les producteurs et les commergants
 

sont les assiettes et les tines locales (plus grosses que les tines
 

officielles). Les grands commergants lors des interviews ont d6clar6
 

acheter par seaux, remplissant un sac avec cinq seaux. La louche est
 

aussi utilis6e pour la revente au d6tail, soit par les femmes (souvent
 

femmes de producteurs vendant leurs propres produits), soit par les
 

petits commergants d6taillants lors de la soudure.
 

Les agents de 1'OFNACER utilisant tr6s souvent des interm6diaires
 

locaux pour le rassemblement des c6r6ales, il semble en fait que les
 

c6r6ales de 1'OFNACER sont aussi souvent achet6es avec les mesures
 

locales aux producteurs. Nous avons d6ja soulign6 que les commergants
 

d~claraient en 1984 que les producteurs refusent de vendre avec les
 

mesures officielles et qu'en 1978-79, les producteurs 6taient conscients
 

des avantages de ces mesures officielles. La diff6rence entre ces
 

opinions contradictoires tient sans doute au fait que l'6tude de
 

MSU-USAID souligne que les prix du march6 sont souvent plus bas que les
 

prix officiels jusqu'en avril, alors qu'au tours des derni6res ann6es les
 

prix du march6 d6passaient plus rapidement les prix officiels. Avec
 

cette evolution, les producteurs sont sans doute devenus plus concern~s
 

par la fixation des prix officiels, les emp~chant de tirer parti des
 

hausses des prix sur les march6s.
 

Il semblait, en 1978-79, que les relations entre les agents de
 

I'OFNACER et les producteurs ne soient pas facilit6es par le fait que la
 

plupart de ces agents ne parlaient pas le dialecte local (gourmantch4 )
 

et ne connaissaient que mal la r6gion. 6 A l'4poque, l'apport majeur de
 

I'ORD 6 ces agents de I'OFNACER consistait d'assistance technique, sous 

forme d'information sur les secteurs et les points d'approvisionnement. 

6Voir le Tableau 5.6 (p.89), informations sur les agents OFNACER,
 
de Ou6draogo (1983).
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Les agents de 
1'ORD servaient parfois de contacts et rarement d'associ6s
 

dans la collecte.
 

Les conditions de cr6dit octroy4 par les commergants sont tr~s
 
difficiles A connaltre. 
 Nous avons vu plus haut qu'en moyenne les ventes
 
en avance se faisaient sur la base de deux sacs rembours6s sur un sac
 
pr~t6. Mais certains producteurs ont d6clar6 au cours de la recherche de
 
MSU-USAID qu'ils ne payaient pas de taux d'int6r~t pour les c~r6ales
 
prt6es ou qu'ils payaient un int6r~t de trois pour deux. Ceci donne 
A
 
penser que les conditions de cr6dit sont diff6rentes d'un emprunteur A
 
l'autre, ou qu'elles r6sident 
dans d'autres facteurs tels la mesure
 
utilisde: la tine A rembourser sera bien plus grosse que celle prte par
 
exemple. La connaissance des emprunteurs est trbs importante pour
 
minimiser les risques de non-repaiement. Ceci incite les commergants A
 
confier A des agents locaux les op6rations d'achat en herbe, ces agents
 
6tant mieux A mkme de faire pression sur les emprunteurs plus tard.
 

De m~me entre les interm~diaires, la connaissance et le contr6le
 
fr6quent des activit~s des agents locaux sont extr~mement importants pour
 
les commergants des grands centres, les relations 4tant bas~es sur les
 
commissions ou les cadeaux s'il s'agit 
 de chef de village ou
 
d'informateur qui ne prend pas 
une part active dans la collecte. Les
 
agents locaux et collecteurs ont tendance parfois A ne pas remplir les
 
sacs aussi bien que le souhaitent les "patrons" ou A revendre les
 
c6r6ales A d'autres commergants pout- un meiileur prix, comme nous allons
 
le voir lors du chapitre sur la concurrence. Les commergants de
 
Ouagadougou qui vont sur le march6 Namounou tous les
de dimanches
 
s'arr~tent au retour le lundi sur le march6 
de Fada N'Gourma pour
 
complfter leurs chargements aupr6s de commergants de Fada N'Gourma. Les
 
transactions A ce niveau sont bas6es sur la discussion des prix selon les
 
prix de revient des commerqants de Fada N'Gourma et les prix de revente A
 

Ouagadougou.
 



CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 PRIX
 

Nous n'avons pu obtenir aucune information de prix dans la r~gion de
 
1'Est lors de 
notre passage et il semble qu'aucune mercuriale ou collecte
 
des prix ne soit effectu6e dans cette r6gion.
 

Les commergants irterview6s ont indiqu6 que les prix de la r4colte
 

jusqu' la soudure varient de 7500 A 12500 FCFA le sac. D~s la
 
mi-d6cembre 
1984, lors de notre passage, les prix de l'assiette de 
c~r~ales sur les march6s de c6r6ales 6tait de 225 FCFA, impliquant un 
prix de 9.000 FCFA pour le sac. Selon les commergants, les prix ne 
varient pas beaucoup d'un march6 h 1'autre, les variations ne d~passant 

guere 25 FCFA par assiette, soit 1000 FCFA par sac. 
L'information sur les prix dans la r6gion circule sans doute moins
 

bien que dans les autres r4gions, surtout du fait des mauvaises voies de
 
communication. Cependant, les commergants r~gionaux ou de 1'ext6rieur
 
bgr4ficient de agents pour obtenir les
leurs locaux informations
 
n~cessaires sur les -onditions de march6 dans lieux
les de collecte.
 
Selon les commergants, ce sont les producteurs qui proposent les premiers
 
prix sur lesquels les discussions s'6tablissent. Ces prix sont proposds
 

selon les conditions locales de production. Les commergants de Fada
 
N'Gourma d~clarent se concer'ter lorsqu'il y a lieu de diminuer ou
 
d'augmenter le prix des c6r6ales, particulibrement en vue des
 
n~gociations de prix avec les importateurs de Ouagadougou ou de
 
Pouytenga. Mais les petits commergants ou interm6diaires ruraux, ainsi
 
que les producteurs ne connaissent pas les conditions de revente des
 
commergants plus importants ou de leurs patrons. D'autre part les
 
commergants d6clarent qu'a partir de mai, le mil coOtait trop 
cher et ils 
ne pouvaient plus acheter pour revendre a Fada N'Gourma dans la mesure ob 
ils ne pouvaient plus respecter les prix officiels et que *s CDR
 
faisaient bonne garde. Les conditions d'achat en brousse sont 6videmment
 
meilleures que dans les centres urbains pour la plus grande partie de
 
l'ann6e, et surtout en fin de soudure ob les prix diminuent bpaucoup plus
 

vite en brousse qu'en ville.
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3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

En ce domaine, les seules informations disponibles nous viennent de 

l'6tude MSU-USAID7 . Selon cette 6tude, le niveau et la composition des 

coOts de transaction varient largement avec les transactions 

consid~rres. Un 6tude estimant les coots de commercialisation minimum et 

leur importance par rapport au prix d'achat pour -Jinq types de 

transactions diff6rentes illustre ce point: Pour les importateurs de 

cdr6ales de Ouagadougou, les transactions de 1'Est jusqu'h Ouagadougou 

impliquent des coots repr6sentant plus de 50% du prix d'achat, coots 

parmi lesquels le transport ropr6sente pr s de 70%. Pour les commergants 

locaux qui ach6tent et revendent sur place, a l'inverse, les coOts 

peuvent ftre aussi faibles que 2,7% du prix d'achat. Et pour les 

commergants qui stockent les c6r6ales de la r6colte ch la soudure, les 

coOts de commercialisation, coots de stockage (batiment, location, mais 

surtout capital immobilis6 a pros de 90%), reviennent A 26% du prix 

d'achat. 

3.2.1 CoOts de Transport: Etat des Routes
 

Mme si les prix en FCFA pour les coOts de transport indiqu4s dans le
 

Tableau 5.8 (Ou6draogo 1983: 101) du document de MSU-USAID ont 6volu6
 

depuis 1980, les conclusions en mati~re de coOt de transport restent
 

actuelles:
 

Tout d'abord, la r6gion de l'Est se caract6rise par un r6seau routier
 

particuli6rement pauvre et d6labr4, seulement 13% du systme routier de
 

la r6gion, do 2.823 kilom6tres de routes en 1980, 6taient consid6r6s
 

pratiquables toute l'ann~e (Ou6draogo 1983: 42). Ensuite, les coots do
 

transport sont parti:ulibrement 6lev~s (en FCFA par km) pour les trajets
 

moyens ou les plus courtes distances, cela comparativement aux trajets
 

beaucoup plus long, tels que Fada N'Gourma - Ouagadougou. Cola est dO au
 

fait que d'une part les plus grands camions pratiquent ces routes, les
 

v6hicules plus petits que 1'on trouve sur les distances moyennes revenant
 

plus cher pour le transport du sac; et d'autre part, les sacs pris en
 

route sur les grandes lignes pour un trajet plus court ne b~n~ficient pas
 

de r~duction pour autant.
 

7Voir Tableau 5.7 (p. 99) et d6tails des coOts do commercialisation
 
dans l'annexe A (p. 262-269) de Ou6draogo, (1983).
 



33
 

3.2.2 CoOts de Stockage
 

Comme ailleurs les coits de stockage, en terme de location ou
 
construction de batiment, sont des coOts importants
ne pas tr6s pour les
 

commergants. D'autre part l'acc6s aux facilit~s de stockage ne semble
 
pas repr6senter de probl~me pour le commergant qui stocke souvent chez
 

lui ou parfois chez les producteurs ou logeurs.
 

3.2.3 CoOts du credit et des Pertes
 

Ceux-ci sont parmi les co'ft pls i .m ,p .tants. coOts
lc. Les du 
cr6dit sont difficiles A connaltre dans la mesure oO peu de commergants 

ont accbs au cr6dit bancaire et doivent avoir recours au cr6dit offert 
par les autres commergants h des conditions inconnues. En ce qui 
concerne le cr6dit bancalre, les taux annuels les plus avantageux se
 

situent de 11% a 15%. Parce que les banques demandent des garanties ou
 
des d6p6ts importants, la plupart des commergants ne peuvent pas obtenir
 

des pr~ts 
 bancaires, mme modestes, alors que d'autres commergants
 

obtiennent des pr~ts de quatre millions 
de FCFA et plus. Ces derniers
 
sont les coimergants agr66s en g~n~ral, qui sont au nombre de sept 
dans
 

Fada N'Gourma.
 

Pour la plupart des commergants, les pertes dues au cr6dit
 

non-rembours6 ou aux d6tournements des fonds 
 par les agents locaux
 
repr6sentent un probl6me important, et souvent la cause de faillites.
 

Les commergants tentent de limiter ces risques en r~partissant les fonds 

entre plusieurs agents et choisissent de plus en plus d'investir plus 

dans les voyages de contr6le et d'approvisionnement en fonds des agents 
locaux plutbt que de confier des sommes tr~s import7ntes A ces agents. 

Par exemple, un commer~ant interview6, qui d6clarait commercialiser 2.000 

sacs par an, a estim6 ces pertes dues au non-remboursement h prbs de 

40.000 FCFA par ann6e. Ce niveau 61ev6 de risques dans les operations de
 

credit que pratiquent tous les commergants explique en partie les niveaux
 
6lev~s des taux d'int6rft demand6s aux emprunteurs.
 

3.2.4 Autres CoOts
 

Les coOts de personnel sont similaires A ceux d6crits dans 
l'introduction de ce volume, ainsi que le coOt du sac vide, situ6 X 400 
FCFA 4 l'6tat neuf par un informateur local. Quant A la patente, elle 

ob6it en principe bien sOr aux m~mes r~glementations que dans toutes les
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autres r6gions, mais comme ailleurs, peu de commergants payent la patente
 

et encore rarement aux niveaux qu'exigeraient leurs v6ritables niveaux
 

d'activit6s dans le commerce des c6r~ales: Un des informateurs a indiqu6
 

payer une patente de 7.200 FCFA par an, mais il s'agit d'une patente
 

permettant la commercialisation A l'intdrieur de la r6gion uniquement. 

Il est probable que les nombreux commergants qui ne sont pas agr46s ne 

payent pas de patente. lls doivent donc dLpendre souvent d'un commergant 

agr46 pour avoir accbs au "march6" des c4r6ales, et doivent apporter une 

contribution au commergant qui les "protege". La plupart des petits 

commer~ants doivent en effet passer sous le couvert des commergants 

agr66s avant de pouvoir rdunir un capital suffisant pour obtenir un 

agr6ment. 

3.3 MARGES COMMERCIALES
 

Dans le cas de cette r~gion, du fait du manque de donn6es de prix et 

de la bri6vet6 de notre passage de recherche, les informations dont nous 

disposons sur les marges commerciales de profit sont tr6s minces. Les 

informateurs contact6s en d4cembre 1984 ont d6clar6 que les marges brutes 

(avant d6duction des coOts) minimum devaient @tre de 1000 FCFA entre les 

prix de brousse et les prix de revente (soit a Fada N'Gourma soit au 

commergants de Ouagadougou). Selon eux, accepter de commercialiser des 

c6r6ales pour des marges de 1000 ou 750 FCFA serait le point de d6part de 

la faillite. La aussi, il est certain que le jeu des mesures locales
 

diff6rentes a l'achat et a la vente permet des b6n6fices suppl6mentaires.
 

3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

Les conditions de succbs dans le commerce sont les mmes dans cette
 

r6gion que celles mentionn6es partout ailleurs, avec une insistance
 

particuli6re sur 1'apprentissage des petits commergants auprbs des
 

commergnts plus exp6riment6s.
 

La concurrence dans cette r6gion pour 1'achat au producteur est assez
 

aggressive de la part de tous les interm6diaires locaux et des
 

commergants de 1'ext6rieur. Lorsque les transactions ont lieu sur les
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marchds, avec les commergants ind6pendants surtout et les producteurs, la
 

concurrence se situe 
au niveau des prix. Entre les intermddiaires
 

locaux, parmi lesquels on trouve en bonne place les vendeuses, la
 

concurrence se situe plus au niveau des 
relations personnelles entre les
 

partenaires, les relations de cr6dit ou 
 les relations de client~le
 
r6gulibre construites avec de petits cadeaux. La s'exerce
ccncurrence 


aussi 
 largement, comme nous l'avons vu plus haut, par l'attractioi et 
l'interpellation des clients h l'ext6rieur des march6s, avant mime que 

les autres commergants ou interm6diaires naient la possibilit6 de leur
 

proposer l'achat. A ce niveau, la concurrence de I'OFNACER est toutefois
 

grandement limit6e par la faiblesse de sa repr6sentation dans cette large
 
r6gion et les faibles moyens logistiques dont i dispose pcur une telle
 

tache. Au niveau de la concurrence entre les interm6ciaires, on retrouve
 

les mames techniques que dans les autres r~gions, comme la Volta Noire,
 
ob les commergants tentent d'attirer les bons collecteurs a leurs 

services par de meilleurs prix ou de meilleurs commissions. 

Quant h l'approvisionnement, il sembie qu'une moindre concurrence se
 
produise au niveau des 
 centres ruraux. Les commergants inddpendants
 

locaux, assez peu nombreux, sont souvent laiss6s seuls avec la tache
 

d'approvisionner les march6s locaux et leurs 
performances se trouvent
 

souvent limit~es par leur faible capital. L'OFNACER se heurte aux mmes 
difficult6s que les grands ccmmer~ants des centres importants de la 

r6gion pour concurrencer les commergants ruraux lors do la soudure: Les 

voies de communication d ce mnoment-lh sont souvent impraticables d'une 

part. D'autre part, les commergants locaux, malgr6 les prix imbattables 

de P'OFNACER lors d'une soudure difficile, ne craignent pas r6eilement 

l'OFNACER "Il ne vend
car d~tail;pas au ii vend souvent du mil pourri, 

et de plus n'accepte pas les ventes 4 cr6dit, alors que nous les 

commergants, nous faisons cr6dit," ainsi iue le d6clarait un informateur. 

Les groupements viIlageois en 1984 et 
surtout Ies banques de c6r6ales
 

avaient un niveau bien trop faible d'activit6 dans le commerce des
 

c6r6ales pour tre pris en consideration dans la concurrence.
 

Mme si nous n'avons pas eu connaissance de 1'existence de syndicats
 

dans cette r6gion, ncus savons que les commergants des march6s principaux
 

de cette r6gion se r6unissent principalement pour discuter des prix de
 

vente sur le march6 concern6, et comme ailleurs, pour d6fendre leurs
 
intdr~ts communs vis-h--vis des r6glementations commerciales.
 



CHAPITRE 4
 

CHANGEMENTS MAJEURS DANS LE SYSTEME DE COIMERCIALISATJON
 
AMELIORATIONS SUGGEREES
 

Les changements majeurs concernent l'implantation progressive dans le
 
commerce des c6r6ales des commergants autochtones, les gourmantch6 et
 
1'integration des nombreux commerants mossi. Les derni6res mauvaises
 
r6coltes ont soulign6 des d6ficienc2s dans le syst6me de
 
commercialisation au niveau de l'approvisionnement dans les secteurs
 
enclav6s. Le mouvement des banques de 
c6r~ales va en s'emplifiant malgr6
 
des d6buts tr~s difficiles, inais il reste 
encore tr~s marginal, et les
 
difficult6s qu'elles rencontrent sont toujours d'actualit6.
 

Le commerce priv6, resoonsable de la grande majorit6 de la
 
commercialisation des c6r6ales dans cette r6gion, a adapt6 syst mes
ses 

de collecte avec la concurrence accrue provoqu6e par la p6nurie de
 
c~r6ales: 
 Les agents locaux sont mieux contr6l6s et les fonds sont
 
confi6s avec la plus grande precaution.
 

Le r6le de lORD, ou d'autres entit6s locales, comme les CDR, en
 
matihre de formation, d'information et de vulgarisation au niveau des
 
mesures et des prix officiels est vital pour la d6fense des int~r~ts
 
villageois. L.e d6veloppement des groupements villageois 
 et
 
particuli~rement des banques de c6r6ales pourrait 6tre 
une solution aux 
difficult~s d'approvisionnement, avec un niveau d'encadrement suffisant. 

De meilleurs routes r6duiraient consid6-ablement les coOts de 
commercialisation des c6r~ales et inciteraient plus de commercants et les 
agents de I'OFNACER h venir approvisionner plus de centreq. A la fois 
les consommateurs et les producteurs en b6n6ficieraient. 

Lh aussi des mesures standard sont souhaitables. Le principal
 
obstacle semble kre le fait qu'elles sont assocides aux prix fixes qui
 
ne permettent aucune r6mun6ration du stockage dans la concession 
jusqu'a
 
la soudure, ce qui serait souhaitable pour la revente locale dans le cas
 

de mauvaises r6coltes.
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ANNEXE: RESUME DES ACTIVITES DE RECHERCHE DANS LA REGION
 

Dans la mesure ob la plus grande partie des informations obtenues 
pour cette r6gion l'ont 6t6 A partir des r6sultats de la recherche 

effectu6e de 1978 a 1980 par l'6quipe de MSU-USAID, seule visiteune a 
dt6 faite a cette r6gion par le CRED, durant la premibre quinzaine du 

mois de d6cembre. 
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CHAPITRE 1
 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES
 

Dans cette r6gion, la population est en majorit4 peul, avec une
 
minoritO de mossis. 
 Les mouvements de population s'effectuent surtout en
 
direction du Sud vers Fada. 
 Toute [a population familiale se d~place
 
avec ses troupeaux. 45% de la population l'Oudalan
de se d~place en
 
direction du Sud et de Yalogo. 
Cela cr~e d'ailleurs certains conflits
 
avec les populations locales car ces 
emigres arrivent et sont suspect6s
 
de vol de r6coltes et du b6tail. Les mouvements de population de Djibo 
se
 
font en direction du Sud, vers 
la Volta Noire.
 

Le type de c6r6ale pr6f6r6 dans le Sahel est le petit mil car les
 
peuls l'utilisent pour la 
 plupart de leurs preparations, telle que le 
d6gu6 par exemple, alors qu'il pr~parent le t6 avec le sorgho blanc dont 
ils ne sont pas friands. Le petit mil local est aussi le mneilleur petit
 
mil pour eux car au moment de la soudure, les femmes pr6parent et
 
consomment aussi 
 le son du petit mi . Les Peuls naiment pas le mats et 
ne se sont pas habitu6s aux produits maraichers dont la production encore
 
localis~e s'accrolt dans la r6gion.
 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS
 

Les donn6es de production du Tableau 1 n'indiquent pas pour les 
ann~es 1981-82, 1982-83 et 1983--84 la r6partition entre le mil et le 
sorgho, mais le petit mil constitue la presque totalite des ctr6ales
 
collect~es dans le Sahel, 
la r6colte des autres produits n:6tant mme pas 
mentionn6e pour la saison 1984-85. Le sorgho et le maYs 6tailent assez
 
importants dans les zones les plus au 
sud, mais les dernibres saisons ont 
6t6 particulibrement dures pour ces cultures. l'6levaqe (-()fttjtUe une 
des plus importantes richesses de cette r6gion, malgr6 1appJwvri ssmenL 
actuel des pdturages. Enfin, les activi t6s de maralichage promues par les 
divers projets de d6veloppement permettent de plus en plus aux 
autochtones de produire en saison s6che des pommes de terre, des oignons, 
des choux, de la laitue, etc. 
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TABLEAU 1
 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DE CEREALES
 
(tonnes)
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

C~r6ales
 
Anndes*
 

Mil & Sorghoa Mil & Sorghoa Mil & Sorghoa Milb
 
Secteurs 1981-1982 1982-1983 1983-1984 1984-1985
 

Dori 	 19295 15600 4000 4400
 

Sebba 13528 14000 7500 7000
 

Gorom-Gorom 10157 11400 870 900
 
Djibo 22798 9000 10800 13800
 
Aribinda 8851 7500 3080 3900
 

Total 	 29217 31363 26250 30000
 

SOURCES: aDocument de synth6se des donndes statistiques de l'ORD du
 
Sahel, Campagnes 1977-78 h 1984-85, juillet 1984.
 

bMinist6re de I'Agriculture et de l'Elevage, Campagne agricole
 
1984-85, 	Situation au 30 septembre 1984, p. 38.
 

NOTE: 	 *En 1984-85, 1F, r6colte estim~e pour les autres c~r6ales est
 
pratiquement nuile.
 

Unlversit4 du Michigan, La Dynamique de la comercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
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1.3 	 SITUATION ALIMENTAIRE SURPLUS, DEFICIT
 
(Tableau 2 et Carte 1)
 

Selon les crit~res de consommation annuelle par tate choisis, le
 
d~ficit estim6 au 30 septembre 1984 pour la saison 1984-85 est de 56,000
 
tonnes (190 kg 
 par personne) A 66,000 tonnes dans I'ORD (Organisme 
R6gional de D~veloppement) du Sahel. Le d6ficit le plus lourd est dO a 
la r6gion de Dori et A celle de Gorum-Gorum. La r6gion de Sebba, seule 
r6gion exc6dentaire au cours des derni6res ann6es, a connu un d6ficit de 
pr6s de 5000 tonnes au cours des deux derni6res ann6es. Il faut noter que
 
dans la r~gion de Djibo, alors que le secteur de Tongomay6l jusqu'a la
 
saison 1983-84 avait donn6 des r6sultats assez bons, a connu cette ann6e
 
des conditions aussi catastrophiques que les secteurs de Baraboul6 
et de
 
Djibo.
 

1.4 ACTIVITES DE DEVELOPPEMENT RURAL
 

L'ORD est le principal moteur du d6veloppement rural dans la region
 
du Sahel et met particuli~rement 1'accent sur la vulgarisation des
 
techniques de culture et d'61evage adapt6es 
aux conditions du Sahel.
 
L'ORD tente aussi, 
avec l'appui des groupements villageois, de d~velopper
 
le maraichage durant la saison sche. 
Mais les informateurs de I'OR)
 
d6plorent 	surtout les faibles moyens financiers et humains dont ]'ORD
 
dispose pour poursuivre ces objectifs:
 
En effet, selon eux, le r6seau d'encadrement est tr6s faible et peu
 
op~rationnel comme t~moigne moyenne 6000 par
en cette de paysans 

encadreur. II en 
r6sulte selon eux une faible utilisation des intrants et
 
de techniques pr6conis6es. Ils sont cependant conscients que les premiers
 
obstacles au d6veloppement de cette r6gion sont les mauvaises conditions
 
climatiques; le 
 risque, accru de ce fait, que repr6sente pour les
 
agriculteurs 1'adoption de nouvelles 
techniques; le manque de credit et
 
les probl6mes de commercialisation des produits, particuli6rement de ceux
 
de l'61levage et du maraichage.
 

Les responsables de I'ORD de Dori 
 d~plorent aussi en mati6re
 
d'organisation 
du monde rural le peu de coordination des diff~rents
 
organismes impliqu6s dans le d6veloppement rural danv la r~gion du
 



TABLEAU 2
 

BILAN CEREALIER
 
(tonnes)
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

Ann6ae s 
 Population
 
97 9-80a 198l-82a 198 2 -8 3a 1983 -84a 1984-85b (1984-85)
 

Secteurs
 

Dori -13380 -8534 -9811 -20500 -22890 121150 

Sebba -870 +105 +3036 -5400 -5780 53320 

Gorom-Gorom -10800 -10641 -7853 -17800 -17780 85100 

Djibo -6200 -4711 -16081 -10000 -14550 119570 

Aribinda -2330 -5435 -5435 -5800 -5190 38820 

Total -33600 -29217 -31365 -59500 -66000 416760
 

SOURCES: 	aDocument de synth~se de donn6es statistiques de I'ORD du Sahel campagnes: 1977-78 4 
1984-85. Ces estimations sont calculges sur la base de 200 kg de c6r6ales par habitant et 
par an (consommation) et en comptant 20 kg/ha pour les besoins en semences en 1979-80, 215 
kg/hbt/an en 1981-84, 1982-83 et 1983-84, et 15% de la production brute pour les semences et 
les pertes. 

bMinist~re de I'Agriculture et de l'Elevage, Campagne Agricole 1984-85, situation au 30
 
septembre, 1984, p. 38. Calculd avec 215 kg/hbt/an et 15% pertes et semences.
 

LEGENDE: 	- = deficit.
 

NOTE: 	 1980-81: non disponible par secteur.
 

UniversitO du Michigan. La Dynamique de la cormercialisation des c~reales au Burkina Faso. 1986.
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Sahel: Dans la r6gion de Dori, le FDC (Fonds de Dveloppement
 

Communautaire) financ6 par le FDR (Fonds de D~veloppement Rural) et par
 

l'aide am6ricaine assure une fonction d'encadrement et d'octroi de cr6dit
 

pour les groupements villageois de la r6gion et surtout pour les banques
 

de c6r6ales comme nous le verrons plus tard.
 

Dans la r~gion de l'Oudalan, Gorum-Gorum, le CIDR (Centre International
 

pour le D6veloppement Rural) travaille avec l'Union des groupements
 

villageois de l'Oudalan (l'UGVO) qui regoit aussi des financements du FED 

(Fonds Europ6en de D6veloppement), du FDR, de 1'OXFAM, de de la CNCA 

(Caisse Nationale de Cr6dit Agricole). Les groupements villageois et 

surtout les banques de c6r~ales de la r~gion de Sehba 6taient jusque-la 

encadr6es par 1'OVPB (Organisation des Volontaires des Pays-.Bas ). Notre 

-;isite s'est effectu&e d'aillours a 1'6poque du remplacement de 

1encadreur hollandais responsable. L'encadrement des groupements 

villageois de cette r~gion est d6sormais consid6r6 comme sous la 

responsabilit6 de lORD, comme devraient 1'6tre bient6t selon les 

souhaits do 1'ORD la coordination de toutes les operations de 

d6veloppement dans le Sahel. 



CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 
 GEOCRAPHIr DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1.1 Mouvements des c6r4ales (Carte 2 et Schema 1)
 

L'ORD du Sahel est 
en presque totalit6 approvisionn4 directement par
 
1'intermddiaire de Ouagadougou. 
 En effet, toutes les c4r6ales, A peu de
 
chose pros, destin6es 
A la r6gion de Dori ou de Djibo, transitent par 
Ouagadougou. Les c6r~ales sont achemin6es surtout par le commerce prive, 
par I'OFNACER (Office 
National des C6rales), et par les organismes
 
non-gouvernementaux. 
 En ce qui concerne les c6r6ales apport6es par le
 
commerce priv6, 
leur origine premibre (qui est particuli~rement 6tudi6e
 
dans le 
rapport r6gional concernant la r6gion de Ouagadougou) se trouve
 
tout d'abord 
en Volta Noire, puis dans ]a r6gion de Pouytenga, Tenkodogo
 
et enfin dans 
les march6s de Hamal6 et de Gu61lounao A la fronti6re du
 
Ghana. Ceux-ci ont revtu, au cours des mois 
de juillet novembre 1984
 
surtout, une 
importance vitale pour l'approvisionnement en c6r6ales sur
 
tout le territoire.
 

Les quelques exceptions a cette r6gle de 
transit par Ouagadougou sont
 
les suivantes: De rares commergants de Djibo, Aribinda, et Silgadji (30
 
km au sud-est de 
 Djibo) ont fait occasionnellement des tourn6es 
de
 
collecte en 
Volta Noire et h Hama]6 (frontibre du Ghana). De plus, un 
commergant (Aribinda) s'approvisionne parfois Ouahigouyai alors qu'un 
autre commer~ant (de Silgadji) a un petit frbre a Solenzo qui coilecte
 
pour lui. De mame, les commer, ints de la zone de Dori ne 
vont que tr6s
 
rarement chercher des c6r6ales directement dans la r6gion de Pouytenga.
 
II semble que le rnarch6 et la r6gion de Marsila soient 
ravitaill6s par
 
Bogand6, mais ce ravitaillement ne se fait pas plus 
au nord car la route
 
au dessus de Marsila vers Sebba est coup6e durant 
 1'hivernage. Par
 
contre, i, est beaucoup plus fr6quent que des commer~ants de 1'ext6rieur,
 
outre ceux de Ouagadougou, c'est-d-dire ceux de Pissila, Kaya ou
 
Pouytenga, envoient "leurs enfants" 
pour vendre directement les c6r6ales
 
sur les march6s de Dori, au pire moment de 
la soudure, quand la demande
 
est trbs forte.
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Bien qu'une partie des c6r6ales de Dori et de Djibo soient achemin6es
 
dans un deuxi6me temps vers les centres urbains secondaires, Baraboul6,
 

Silgadji, Aribinda, Gorgadji, Seytanga, Gorum-Gorum, Markoy, et Sebba,
 
tous ces centres, mis A part Baraboul6, sont aussi et surtout
 
approvisionn~s directement par les c~r6ales de Ouagadougou, par
 
l'intermddiaire des commer~ants locaux ou plus rarement par ceux de
 
l'ext~rieur. Selon les dires de nos informateurs, certains moyens et
 
petits rommergants de Djibo s'approvisionneraient m~me auprbs d'un
 

commergant de Silgadji.
 

Chacun de 
 ces centres, ainsi que Djibo et Dori, distribue les
 
c~r~ales dans les villages de leur zone dinfluence imm diate et le sens
 
de ces mouvements de c6r~ales entre les villages et leur centre le plus
 
proche est, depuis ces derni~res quatre ann6es surtout, pratiquement
 
toujours du centre d'approvisionnement vers les villages. Ce nest qu'au
 
moment de la r6colte que les commergants locaux peuvent encore effectuer
 
une collecte des c6r6ales dans certains villages tels que Pft6goli, Bouro
 
(r~gion de Djibo), ou Rablo et Naoublaba (r~gion de Silgadji) avant de
 
les acheminer vers le centre semi-urbain ou bien de les stocker en
 
pr6vision de la soudure.
 

Les c6r6ales achemin6es vers le Sahel en provenance de Ouagadougou,
 
ob elles transitent exclusivement soit par le march6 de Sankariar4, soit
 
par le march6 central, sont g6n~ralement sur tous les marches A 70% du 
petit mil et A 30% du sorgho blanc. Mais, du fait de la pdnurie de ces 
c~r~ales eL de 1'envahissement consid6rable du maYs ghan6en lors de la 
soudure 1984, les c6r6ales commercialis6es dans cette p6riode dans le
 
Sahel 6taient constitu6es de 80 A 100% de ce maYs, c6r6ale que les
 

Sah6liens n'appr6cient pourtant gu6re.
 

Les consommateurs du Sahel , faute de pouvoir consommer leur propre 
petit mil qui est leur c~r6ale favorite, pr6f6rent nettement le petit mil 
clair, en provenance des centres de production de la r6gion de 
Ouagadougou ou bien de celle de Garango au "naado" "petit mil sauvageou 


ou hdtif" cultiv6 dans l'est du pays ou bien dans la Volta Noire qui est
 
un petit mil noir dont le t6 prend une couleur plus sombre. Les
 
consommateurs du Sahel se m6fient aussi du sorgho blanc de la r6gion de
 
Garango qui , bien qu'en apparence parfaitement blanc, produit une farine 
et un t6 de couleur rouge. 
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Le fait que toutes ces c6rdales transitent par Ouagadougou ne permet
 
pas toujours, n6anmoins, aux commergants du Sahel de faire un choix sur
 
la qualit6 des 
c6r6ales. Les besoins de c~r~ales 6tant particuli6rement
 
pressants dans cette region et 
donc les consommateurs moins difficiles au
 
fil des mois, certains commergants de Ouagadougou, fournisseurs 
de leurs
 
coll6gues du nord ont avou4 conserver les c~r6ales les plus claires pour
 
la clientble plus difficile de la ville de Ouagadougou.
 

Les mouvements de c6r~ales du Sahel 
vers les pays voisins, surtout le
 
Niger, 
 donnent lieu A de nombreuses r meurs selon lesquelles
 
d'importantes quantit~s 
de c6r6ales en provenance de 1'OFNACER de Dori
 
passeraient en fraude au Niger dans 
la direction de Niamey. Plusieurs
 
informateurs 
de Dori (ORD, Save the Children, Caritas, r~sidents) ont 
soulign6 qu'il leur paraissait impossible que de grandes quantit~s 
passent la fronti~re, surtout A une 6poque ob le commerce des c~r6ales
 
est 6troitement contr616: Selon d'une
eux, part, la demande 6norme en
 
crales de toute la r6gion peut justifier elle seule les grandes
 
quantit~s achemin6es et d'autre part, s'il 
y a effectivement des c~r6ales
 
traversant la frontibre, il s'agit uniquement d'6changes 
entre parents 
des villages de la fronti6re. 

Les quantitds de c6r~ales achemin6es vers le Sahel sont surtout trbs 
importantes durant la pdriode de soudure: Les deux plus grands 
commergants de Dori soulignent qu'ils nacheminent A Dori qu'un
 
chargement par mois durant la 
p6riode d'apr~s r~colte (cinq tonnes par
 
mois) et la saison s6c' (dix tonnes par mois) 
alors qu'ils effectuent
 
parfois 
trois A quatre voyages par mois durant la soudure (soit 30 A 40 
tonnes par mois). Un des principaux fournisseurs des commergants de 
Dori, dont le magasin et la boutique se trouvent aux abords du march6 de 
Sankariar6 A Ouagadougou, nous a confi6 durant la p6riode la plus
 
difficile de la soudure, fin ao~t-d6but septembre 1984, que pr6s de dix
 
camions de c~r6ales (surtout Isuzu 
7 tonnes charges g6n~ralement de dix
 
tonnes) partaient du march6 de Sankariar6 chaque jour en direction du
 
Sahel.
 

Selon le nombre de commergants importateurs de c6r6ales au Sahel et
 
leur propre 6valuation des quantit6s achemin6es par chacun, les
 
quantit6s de c6r6ales import6es par an seraient les 
suivantes:
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TABLEAU 2a
 

QUANTITES DE CEREALES IMPORTEES
 
SELON LES COMMERCANTS
 

(tonnes par an)
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

Dori 1500 Djibo 500
 

Seytanga 800 Silgadji 60
 

Gorum-Gorum 800 Baraboul6 50
 

Markoy 100 Aribinda 150
 

Sebba 300 Gorgadji 100
 

Gangaol 200
 

SOURCE: Interviews avec commeriants de la r6gion.
 

Untvetsit du Michigan, La Dynamique de )a commercialisation dei cdr4ales au Burkina Faso, 1986.
 

Certaines remarques s'imposent concernant ces chiffres:
 

L'importation de grandes quant4t~s est assez r6cente et s'est
 

particuli6rement aggrav6e ces toutes derni6res annes. Les chiffres
 

rapport6s ici ne refl6tent sOrement pas les quantit6s r6elles de mats
 

transport6es durant les mois de soudure 1984. Il faut aussi ajcuter a 

ces chiffres les quantitb de c6r6ales apport6es pendant la soudure par 

les commergants de 1'ext6rieur de la r6gion du Sahel: Kaya, Pouytenga, et 

surtout Ouagadougou. D'aprbs les informateurs de Dori, le nombre de ces 

commergants "6trangers" seraient d'environ une douzaine. II ne faut pas 

oublier que les centres regionaux tels que Seytanga ou Baraboul6 

principalement sont aussi approvisionn~s par les centres nationaux Dori 

et Djibo. Les deux principaux commergants de Dori nous ont aussi confi6 

qu'ils 6coulaient 80% de leurs c6rales auprbs de commergants en brousse, 

dans les villages autour de Dori ou m~me a Seytanga pour 1Pun d'eux. La 

sous-estimation massive que 1'on peut attendre des informateurs et 

surtout les estimations et recoupements grossiers que nous avons pu 

effectuer dans les autres r6gions (voir surtout Sch6ma la dans le rapport 

sur le Centre ob les quantit6s de c6r6ales achemin~es vers le Sahel en 

1984 sont estim6es A pr6s de 27.000 tonnes), nous conduisent a penser que 

les quantit6s avanc6es par les commergants pourraient 6tre multipli~es 

par 6 ou 7 pour 6tre plus proches de la r6alit6. Les estimations 
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paraissants dans le Tableau 
2a gardent toutefois une valeur indicative de
 
l'iamportance relative dans le commerce des c6r6ales de 
chaque secteur
 

dans cette r6gion.
 

2.1.2 Principaux March6s et Points de Transactions
 

2.1.2.1 March6s nationaux: Importation, consommation et transit
 

Dori et Djibo sont les grands centres d'importation mais aussi les
 
plus grands centres de consommation. A 1'6poque de meilleures r6coltes,
 
ils jouaient un r6le de rassemblement des c6r~ales collect6es dans la
 
rdgion. Actuellement, leur r6le principal le des
dans commerce c~r6ales
 

est la distribution des c~r6ales 
import6es, distribution sur le march6
 
urbain et dans la r6gion imm6diate et ils nont qu'un r6le assez marginal
 
et occasionnel dans la distribution vers les centres r6gionaux. Malgrd
 
cela, Dori et Djibo sopt des points "naturels" de transit sur la route de
 
la plupart des centres r~gionaux, ce qui rev6t une importance certaine 
en
 
matibre de transport, d'information et de transactions de c&r6ales.
 

2.1.2.2 Marchs r6gionaux: Importation, consoMmation et distribution
 

Tous les centres cit6s plus haut dans le tableau 
des quantit6s
 

estim6es (Tableau 2a) ont un r6le d'approvisionnement et de distribution
 

dans leur r6gion proche.
 

2.1.2.3 March~s semi-urbains ou marchs ruraux importants
 

Des march6s tels que Boukouma, Tongomayel, Marsila, et P6t6goli
 
jouent un r6le de distribution au niveau local, 
mais aussi de collecte et
 
de rassemblement des petites quantit6s de c6r6ales qui peuvent ftre
 
collect6es au moment de la r6colte. Nous verrons plus 
tard que sur ces
 
petits march6s op6rent des petits et moyens commergants saisonniers ayant
 
des liens 6troits avec les commergants des march6s r6gionaux surtout, ou
 
pouvant trbs occasionnellIment s'approvisionner eux-m~mes auprbs des
 

commergants des centres nationaux ou de Ouagadougou. 

Les march6s, dans toute la zone du Sahel, ont lieu chaque semaine: A 

titre d'exemple, le jour de grand march6 de Dori est toujours un 
dimanche, celui de Markoy un lundi, celui de Gorum-Gorum un jeudi, et 

celui de Gorgadji un samedi. 
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2.2 STRUCTURES DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION; INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Voies de commercialisation (Sch6ma 2)
 

Le commerce ou la distribution des c&6ales dans I'ORD du Sahel est
 

assur6 par quatre grandes voles:
 

* 	 les organisations non-gouvernementales charg6es de
 
v6hiculer une grande partie de l'aide alimentaire. IL
 
s'agit principalement de Save the Children, Care, la
 
Caritas ou Mission catholique;
 

0 	 les groupements villageois et les associations qui les 
regroupent, par exemple 1'UGVO (1'Union des groupements 
villageois de l'Oudalan); 

* 	 le circuit de I'OFNACER et ses centres de ventes travers
 
la r6gion;
 

* 	 enfin, les chalnes de commercialisation de c6r~ales priv6es.
 

Les interactions entre ces quatre voies au niveau du Sahel sont tr6s
 

limit6es. La coop6ration locale entre 1'OFNACER et les groupements
 

viilageois, qui pourrait en 6tre ]a principale, est en fait pratiquement
 

inexistante du fait, semble-t-il, d'une m6sentente entre leurs dirigeants 

respectifs. Ces mames groupements vil'ageois, comme les ONG 

(Organisations non-gouvernementales), pou-'raient avoir recours aux 

commergants locaux pour 1'approvisi-nnement, mais cela n'arrive en fait 

que tr6s rarement car les premiers, oitre la collecte locale, ont leurs 
propres r6seaux d'approvisionnement h Ouagadougou, auprbs de I'OFNACER 

(le groupement de Mangao dans 1'Oudalan regoit jusqu'a dix millions de 
FCFA de cr~dit en c6r~ales de I'OFNACER de Ouagadougou), des commergants 

priv6s ou des magasins centraux des ONG. 

D'autre part, bien que la presse (voir le num6ro du lundi 27 aoOt
 

1984 de Sidwaya, page I et 4) et les responsables de I'OFNACER et des
 

autorit6s gouvernementales soient persuad6s que de tr6s importants
 

trafics illicites soient effectu6s a, Sahel entre I'OFNACER et les
 
commer~ants priv6s; les informateurs et responsables locaux
 

(missionnaires, FDC, SAVE the Children, I'ORD, des r6sidents) sont tr6s
 

sceptiques A ce propos. Selon eux, un petit trafic de quelques sacs est
 

sOrement possible, mais de trbs grandes quantit~s ne peuvent pas @tre
 

achet6es A bas prix par les commergants pour @tre revendus sur le march6
 

de Dori sans courir des risques insens6s. Pour eux, le fait que les
 

commergants sur le march6 utilisent des sacs vides provenant de I'OFNACER
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pourrait 6tre A l'origine de la conviction des autorit~s concernant une
 
fraude de grande envergure. Il est clair, selon un responsable d'une ONG
 
locale que certains moyens commergants locaux profitent parfois de la 

distribution de ces ONG en "payant" des gens qui iront acheter des 

c6r~ales a tr~s bon prix pour lui, comme aupr~s de 1'OFNACER; mais ces 
quantit6s ne peuvent qu'6tre limit~s et de toute fagon, les quantit6s
 

import6es directement de l'ext6rieur par les commrcants sont au moins
 

aussi importantes que celles import6es par 1'OFNACER de Dori. En r6ponse
 

a 1'6tonnement des gens de Ouagadougou de voir tant de c6r6ales partir
 

vers le Sahel sans jamais sembler satisfaire la demande locale, les
 
informateurs locaux pensent que les besoins locaux sont tr6s souvent
 

sous-estim6s par 1'OFNACER dans le Sahel.
 

L'importance respective de ces quatre voies est tr~s difficile h 
d6finir dans la mesure ob estimer les quantit6s commercialis~es par les 

commergants repr6sente une tdche particuli6rement ardue: Les m6thodes 

d'estimations que nous avons utilis6es au cours de nos recherches sont
 
d6crites de fagon d~taill6e dans lintroduction de ce volume. Ces
 

estimations bas~es en effet sur le recensement tr6s approximatif des
 
commergants sur les principaux march6s du Sahel, ont du prendre en compte
 

la sous-4valuation syst~matique des niveaux d'activit6s d4clar6s par les
 

commergants interrog6s. Dans le cas du Sahel, 1'OFNACER semble jouer un
 
r6le relatif bien plus important que dans les autres regions du Burkina
 

Faso dans le domaine de la distribution des c6r6ales. Cependant, la part
 

du "marc,4" au'occupe le commerce priv6 dans la commercialisation des
 

c6rdales reste pr6pond4rante. D'une fagon quelque peu comparable avec la
 
situation dans la r6gion du Centre-Nord, le commerce priv6 (voir
 

Sch6ma 2) commercialiserait deux h troi3 fois plus de c6r6ales que
 
P'OFNACER. Les groupements villageois de la region joueraient aussi un
 
r~le plus important que dans les autres regions, les quantit~s
 

distributes par l'interm~diaire des banques de c6r6ales et des
 

groupements villageois pouvant atteindre 3000 tonnes.
 

2.2.2 	 La Commercialisation par les Producteurs. R6le des Groupements
 
Villageois
 

2.2.2.1 Producteurs, comportement de vente et d'achat
 

Il est 6vident que dans une r6gion d6ficitaire comme le Sahel, i1 est
 

trbs difficile d'observer ou m6me de discuter du comportement de vente
 
des producteurs. N6anmoins, certains informateurs, des responsables de
 



17
 

1'ORD et des groupements villageois surtout, ont pu nous 
donner quelques
 
renseignements sur les p6riodes de et aussi
vente sur le choix des biens
 
que le producteur du Sahel peut vendre.
 

A Djibo, les ventes en avance "n'existent pas", mais on peut en
 
observer dans les villages autour, quand 
les paysans sont en difficult6:
 
En g6n~ral, ils devront rembourser apr6s la r6colte une botte 
de mil,
 
soit l'6quivalent d'une tine officielle 
(16 kg), pour 500 FCFA pay6s
 
avant la 
r6colte. Ce principe, d'ailleurs, est accept6 aussi par les
 
groupements locaux. Mais l aussi, il semble que les ventes en avance
 
disparaissent 
avec les mauvaises r~coltes. Selon les informateurs, le
 
principe est le m~me dans la r6gion de Dori, 
mais les producteurs qui le
 
peuvent viendront apr6s les r6coltes vendre sur march6s
les avec la
 
louche, si 
 les c6r6ales sont tr6s peu abondantes.
 

Il semble que les producteurs de la r6gion du Sahel d6cident 
assez
 
rarement de sacrifier quelques totes de b6tail 
juste aprbs la r6colte
 
pour acheter des c6r~ales (bien sOr lorsqu'il apparalt 6vident que les
 
r6serves ajout6es A la r6colte ne seront pas suffisantes pour aller
 
jusqu' la prochaine r~colte) au lieu d'attendre la p6riode de soudure,
 
au moment ob les prix sont tr6s d6favorables pour "brader" quelques t@tes
 
de b~tail afin d'acheter des c~r6ales. A la suite des 
 nombreuses
 
discussions que nous avons eues avec 
les producteurs et les animateurs de
 
cette r6gion, il semble que, 
tout d'abord, certains producteurs vendent
 
r6ellement 
leur b6tail plus t6t. Mais en g6n6ral, ceux qui n'en ont pas
 
beaucoup pr6fzrent attendre la soudure en esp6rant qu'avec un plus grand
 
nombre de 
b@tes, ils auront de plus grandes chances de ne pas voir leur
 
troupeau compl6tement d6cim6 
 durant la soudure. Ensuite, certains
 
producteurs 
disent que le mi que ion stocke est improductif, alors que
 
le b6tail produit et grandit et 
ainsi prend de la valeur au fil des
 
mois. N6anmoins, si on consid6re qu'en vendant un 
boeuf aprbs la r6colte
 
on peut obtenir cinq sacs de 
100 kg de mil, alors qu'il faudra dans le
 
plus mauvais cas au cours 
d'une saison trbs difficile deux a trois boeufs
 
pour se procurer un sac de mi a la soudure, si l'on a ]a chance de
 
pouvoir trouver un acheteur, 1'avantage 6conomique ne soutient plus 
cette
 
pr6ference de commercialisation. 
 L'aversion 
tr6s forte que la plupart 
des producteurs ont h vendre leur b6tail se fonde plus sur des bases
 
sociologiques que sur des raisonnements 
6-conomiques, comme A Barabou16 o6 
les producteurs pr6f6rent vendre leur mil, d6jh insuffisant en d6but de
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saison, plut~t que leur b~tail, et cela m~me s'ils ont un troupeau
 

important. 

Les autres produits que le producteur peut vendre pour ses d6penses 

diverses sont les produits du maralchage (surtout les pommes de terre, 
les oignons, la laitue) qui est en expansion dans cette r6gion. 

Malheureusement, il existe de nombreuses difficult6s quant A '16coulement
 

de ces produits, comme par exemple avec les pommes de terre qui ont
 
finalement pourri dans la r~gion de Djibo, faute d'avoir pu 9tre 6coul6es
 

' temps.
 

Les producteurs de c6r6ales n'ont pas non plus beaucoup de choix en
 

ce qui concerne les acheteurs auquels ils peuvent s'adresser pour vendre
 
leurs c~r6ales, dans la mesure ob P'offre de c~rales est
 
particuli6rement faible. Tr6s souvent, seul le petit commergant du 
village, qui la plupart du temps vends au d~tail toutes sortes de 
produits, est accessible au producteur. Cependant, dans le cas des 
villages qui se trouvent plus proches des centres r6gionaux, ou bien dans 
le cas ou ils se trouvent dans une zone qui d6gage assez r6guli6rement un 

certain surplus, les producteurs pourrort profiter aussi de la presence 
des agents de certains commergants des centres regionaux ou se d6placer 
eux-m~mes sur les march~s plus fr6quent4s par des acheteurs. Enfin, 14 
o6 ils existent, les groupements villageois sont les acheteurs les plus 

favorables aux producteurs au moment de la r6colte. Alors que la botte 
ou tine s'ach~te g6n~ralement h 1000 FCFA par le groupement villageois, 
les commergants ne donnent que 900 FCFA, selon les dires de ce m~me 
groupement. Mais il semble que, lors de p6nurie de c6r6ales locales, les 

commergants fassent une campagne d'achat plus agressive en proposant
 

toujours au producteur 100 ou 150 FCFA a la tine de plus que les
 
groupements. En fait, le prix de botte a la r6colte varie
la entre 750
 
FCFA et 1100 FCFA selon sa taille et selon sa qualit6.
 

2.2.2.2 Rble des groupements villageois et des banques de c6r6ales
 

Une presentation plus d6taill~e des groupements villageois et des
 

banques de c~r~ales a 6t6 effectu6e dans 1'introduction a ces rapports
 

r6gionaux, et nous irnvitons le lecteur h s'y r6fdrer.
 

Les banques de c6r6ales dans 1'ORD du Sahel jouent surtout un rble
 

d'approvisionnement. Depuis ces derni6res ann6es de mauvaises r~coltes,
 
si ces banques devaient vendre uniquement les c6r~ales qu'elles
 

collectent localement, leurs stocks seraient sOrement 6puis6s d6s le mois
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de mai ou de juin, Du fait 
de cette "crise alimentaire", le volet
 
principal des activit4s des groupements villageois dans 
 tous les
 
secteurs, bien que 
selon des moyens diff6rents, reste l'approvisionnement
 

en c~r~ales.
 
Dans le secteur de Dori, les 
banques de c~r~ales (voir le Tableau 3
 

et la Carte 3) qui souffraient de ne recevoir que de petits pr~ts 
de FDC 
(Fonds de d6veloppement communautaire) correspondant A trois fois le 
montant des cotisations r~unies par les membres du groupement, ont regu a 
la r6colte 1983 des pr~ts en nature sous la forme de 126 sacs (de 1'ordre
 
de 1.325.000 FCFA), prfts exceptionnels pour faire face aux difficultUs
 
d'approvisionnement c~r6ales dans
en 
 la r4gion. Ces pr~ts doivent en
 
principe @tre rembours~s 
en fin de saison dans le but de reconstruire le
 
capital et de pouvoir reconduire ce pr~t 
pour la saison suivante. Le
 
taux d'int6r~t appliqu6 
sur les pr4ts ant6rieurs A ce pr~t exceptionnel 
6tait de 8%. 

Dans la r~gion de Gorom-Gorom, i! n'y a, paralt-il, pas de banques de
 
c~reales "formelles", mais tous Ies groupements villageois 
 (21)
 
s'occupent de l'approvisionnement 
 en c6r ales, Ils re~oivent une
 
subvention 
de 33 sacs qu'ils sont charg6s de faire fructifier. Mais en
 
plus de cela, ('UGVO) qui les rassemble canalise des fonds tr6s
 
importants (un responsable de 
lORD estime qu'ils devraient se monter A 
plus de 30 millions de FCFA) en provenance de plusieurs organismes: FED,
 
FDR, OXFAM, CNCA. L'UGVO, qui se r6unit tous Ies trois mois, les
 
distribue dans un deuxi~me temps aux groupements villageois qui ont d6ja
 
fait leurs preuves. Comme pour les banques de la r6gion de Dori, 
 ces
 
pr~ts sont en grande partie des pr~ts de campagne et doivent 6tre
 
rembours6s apr~s la 
vente des c6r6ales vers septembre, octobre.
 

Dans le secteur de Sebba, l'Ambassade des Pays-Bas, par
 
l'interm6diaire de I'OVPB, d6s avait financ6 de
1981, un pr6t 500.000
 
FCFA pour trois gro:ipements dans la zone de Sebba, 
en m~me temps que pour
 
deux groupements de Markoy. Malheureusement les hollandais, qui 
avaient
 
dO abandonner ]'encadrement de ces 
banques, ont constat6 en 1983 la
 
dilapidation des stocks. 
 A Markoy, les membres des groupements avaient
 
sp~cul6 sur le b6tail avec ce capital et en avaient perdu une grande
 
partie la suite 
 baisse cours,
de la des et ceux de Sebba s'6taient
 
distribu6s les stocks entre eux. A l'heure 
actuelle, ces banques de
 
c6r6ales ne fonctionnent pas r6ellement et se trouvent sous la
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TABLEAU 3
 

BANQUES DE CEREALES ET GROUPEMENTS VILLAGEOIS
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

DORI GOROM-GOROM 


53 group dt:* 21 group 

24 fem 

2 mixtes 


DORI GOROM-GOROM 

Mamassiol Banques UGVO 
Gomo 
Selbo 
Sambonaye 
Touka-Oueld6 
Touka-Bay6 
Diomga 
Gangaol 
Proukoye 
Falagountou 
Korizi6na 
Sofokel 
(en piojet) 
Haere 
Boutouguel 
B61gou 
Corno 
Toukel 

SEBBA 


25 group dt: 

6 fem 

5 mixtes 


BANQUES DE CEREALES
 

SEBBA 


Bassongri 

Botontonga 

Bangaba 

Nabanigou 

Kirgou 

D4ouwindou 

Sanfogou 

Dinga 

Sambagou 


ARIBINDA
 

52 group dt:
 
I fern
 
I mixte
 

ARIBINDA
 

Pas de Banque
 
Liste du groupe-villageois
 
Pob6 Mangao (2)
 
Gargaboul6 (2)
 
P6b6r6 boh6
 
Boug6 (3)
 
Digatao mossi
 
Noufadou (2)
 
Kabord (2)
 
Loura
 
Digatao Rimaib6
 
Ciss6
 
Our6
 
Gnamaga (2)
 
Mentao (2)
 
Si gueye (2)
 
Bani
 
Our6
 

*dt = dont: 53 groupements, dont 24 sont groupements de femmes, etc.
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TABLEAU 3 (suite)
 
REGION: SAHEL
 

SECTEUR DE DJIBO
 

125 group dt: 13 fem 5 eleveurs Banque autoflnanc6e par les groupements:
 

SCUS-SECTEURS I
 

BARABOULE 1 DJIBO TONGOMAYEL Sectbur de KELBO 

Baraboul6 (2)

Nendoupoli (2) Som (2) Folio Touro-Nata Kelbo (3) 
 Nomkinga (2)

Peterkourlrd (2 Oubdr6-Saliou Debel Kcurfadi4 B61dgagnang6 Dioumsogue

Gasel T6par Firgindi B616h6dd (3) Ouaba Taounemba Gasel Par6 (2)

Pft6yoli (2) Banye-Banye Mati (2) Gankouna Arbilin Serksouma (2)

Digel Toumani II Sib4 (2) Kobawa Silgadji (3) Bottogo

Doundoubangou L6b6rd Bala (2) Diguel Hagnisin Pougouzidbabongo Boulignake

Kenou Bouro Niangue; Gass,1 Koli Nanl gue

Lassa Hapta 
 Louga Gourouwal Nord
 
Belalbola Tiny6
 
Paound6 P616gua

Filifil6 F~tokobi
 

Gorouel Ingani

Dotoka (2)
 
Dankanao (2)
 
Soffi
 
Konga
 
Moh~na
 
Borgiemd6 (2)
 
Kouxbataka (2)
 
Diaou-Diaou
 
Koubel Apha
 
Toumani I
 
Gaskinde
 
Tondiata (2)
 
Nassoumbou
 
Bangari
 
S6
 

Fft~poli
 
sa 
Gornd6
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TABLEAU 3 (fin)
 
REGION: SAHEL
 

SOURCE: 	Communications des repr~sentants des banques de c~r~ales et des
 
agents ORD, et documents divers.
 

NOTES: 	 DORI: Avant 1983-1984, pr~ts FDC, entre 100.000 et 500.000 FCFA
 
pour construction. Fonds de roulement, maximum: 750.000 FCFA.
 
Inter~t : 8 %.
 
En 1983-1984, Fonds de roulement : 1.325.000 FCFA (soit 126 sacs
 
de 100 kg) pour chaque banque de c6rdales.
 
UGVO: Union des Groupements Villageois de l'Oudalan.
 
Encadrement et appui du CIDR (Compagnie Internationnal pour le
 
D6veloppement Rural).
 
Financement par l'interm6diaire de 1'UGVO du FED, FDR-FEER, OXFAM,
 
CNCA.
 
Total des prts: supdrieur A 30 Millions de FCFA pour 1983-1984.
 
Avant 1983-1984, Prats de 33 sacs de 100 kg, plus subventions de
 
50.000 a 300.000 FCFA
 
Approvisionnement local et approvisionnement A Ouagadougou
 
(Commergants + OFNACER)
 

5EBBA: 	 Propres constructions et fonds propres

Auparavant financ6es par 1'OVPB (Organisation des volontaires des
 
Pays-Bas).
 
Maintenant seulement autofinancement
 
Approvisionnement : OFNACER.
 

DJIBO: propres constructions et fonds propres.
 
Approvisionnement local.
 
Le chiffre entre parenth6ses "(2)" ou "(3)" repr6sente le nombre de
 
banques 	de c6r6ales dans ce village.
 

Ilniversit6 du Michiqan, La Dynamique de ]a co ercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
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responsabilit6 de 1'ORD, m~me si 
un nouvel animateur hollandais devait se
 
rendre A Sebba d6s la fin de 1984.
 

Dans le secteur d'Aribinda, selon les informateurs de Dori, aucun des
 
52 groupements villageois n'a de banque de c6r6ales officielle et
 
personne A Aribinda n'a en mentionn6 1'existence non plus.
 

Dans le secteur de Djibo, les 125 groupements villageois auraient
 

construit chacun 
une banque de c6r6ales d'une capacit6 de 20 30 tonnes,
 
mais aucun ne semble b~n6ficier de financement externe.
 

Les activit~s de ces groupements villageois sont g6n6ralement la 
culture des champs collectifs dont les produits sont un moyen 
d'auto-financement des banques de c6r6ales, avec les cotisations des 
membres du groupement (cotisation en nature, mil et/ob en liquide 1000 
FCFA ou 1'6quivalent d'une tine). Les autres activit6s comprennent le
 
maraichage, les travaux d'utilit6 g6n6rale, tels que les retenues d'eau,
 
les routes, la lutte anti-4rosive. Pour d'autres groupements, I'accent
 

est mis sur la sant6, et m~me sur des pharmacies villageoises ou
 
v6t~rinaires et la commercialisation du b6tail (pour les groupements
 

d'6leveurs) ou enfin les boutiques villageoises.
 

2.2.2.3 Approvisionnement en c6r~ales des banques de c~r~ales
 

Les banques de c6r~ales sont tout d'abord approvisionn6es par les
 
cotisations en nature des membres (g6n6ralement une tine de mil ou 1000
 
FCFA) ou par les achats locaux, mais particulibrement pour les secteurs
 
de Dori et Gorum-Gorum, ceux-ci sont A 1'heure actuelle tout A fait
 
insuffisants et ces groupements villageois doivent recourir A 
un
 
approvisionnement externe. Certaines banques s'approvisionnent aupr~s de
 
1'OFNACER, comme le fait la banque de Falagountou dans la r~gion de
 

Dori. Les responsables du FDC avaient orient6 les membres des
 
groupements villageois de Dori vers 1'OFNACER mais il semble que
 
certaines difficultds aient empch6 1'approvisionnement de ces banques
 
par 1'OFNACER. De ce fait, d'autres banques vont s'approvisionner aupr6s
 
de I'OFNACER de Ouagadougou. Dans la r~gion de Djibo, comme a Barabou16
 

par exemple, les magasins de certains groupements peuvent ftre utilis6s
 

comme un magasin OFNACER pour la vente.
 

La plupart des banques qui ne peuvent pas obtenir des c6r6ales aupres
 
de l'OFNACER et qui ont des fonds suffisants pr6f~rent aller
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s'approvisionner 
 aupr6s des grands commergants de Ouagadougou. Les
 
encadreurs FDC, a la suite de 
ce premier pr~t important en nature de 126
 
sacs (soit 1.325.000 FCFA) ont accompagn6 deux fois de suite les
 
responsables des groupements villageois pour 
leur r~approvisionnement A 
Ouagadougou afin de leur montrer le march6 de Ouagadougou et la gare
 
routihre. Les groupements louent ensemble deux ou 
 trois camions et
 
certaines banques (Diomga, 
Selbo, Mamassiol) ont dO, au cours de la
 
saison 1983-84, repartir chercher un chargement (85 sacs) A Ouagndougou 
quatre fois en trois mois. D'ailleurs, au 25 octobre 1984, il n'y avait
 
pas un seul groupement qui ne soit all1 cinq fois 
 a Ouagadougou, les 
chargements variant de cinq a dix tonnes, selon le capital qu'ils ont pu 
r~cup6rer de la vente des chargements pr6c6dents. En juillet 15 1, les 
banques de crales de la r6gion de Dori avaient 6coul6 226 tonnes.
 

De la ;name fagon, les groupements de 1'UGVO s'approvisionnent aussi 4 
Ouagadougou aupr6s des commergants surtout, dans mesure des
la o6 

mauvaises relations 
entre les responsables OFNACER de Dori 
 et ceux de
 
P'UGVO rendent lapprovisionnement avec 
 les c6r~ales de 1'OFNACER
 
impossible. Ces 
groupements aussi s'approvisionnent parfois directement
 
dans les r6gions de surplus soit aupr6s des commergants, soit auprbs des
 
groupements villageois de 
cette r6gion. Que ce soit A Ouagadougou ou sur 
les march6s d'approvisionnement ob groupementsles villageois ach6tent
 
les c6r6ales, ils utilisent aussi 
 les services d'un logeur qui les
 
h6berge et les informe 
sur les commergants locaux et les aide dans 
leur
 
transaction. Les groupements de 1'UGVO, 
au 25 octobre 1984, avaient
 
import6 au moins 1500 
tonnes de c6r6ales de la zone de Ouagadougou ou
 
bien des zones exc6dentaires.
 

Il semble que les groupements villageois de la r6gion de Djibo,
 
peut-@tre du fait d'une p~nurie relativement moins cruciale, n'aient que
 
des initiatives 
embryonnaires A ce point de vu IA L'ORD de Dori et de 
Djibo tentent d'initier une rencontre inter-groupements pour les faire 
profiter de 1'exp6rience de l'UGVO. Mais il est vrai que les 
communications entre les deux parties du Sahel ne sont pas du tout 
facile, surtout lors de P'hivernage.
 

2.2.2.4 Vnte des c6r6ales par les banques de c6r6ales
 

Tous les responsables 
des banques de c~r6ales contact6s dans l'ORD du
 
Sahel ont insist6 sur le danger que repr~sentent les op6rations 
de crddit
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pour les banques de c6r6ales. A tel point que les encadreurs du FDC ont
 
recommand4 aux groupements villageois de la r6gion de Dori de n'effectuer
 

que tr6s 
peu de cr6dit. Cette politique permet aux banques de c6r6ales
 

de reconstituer leur 
capital au cours de la saison et surtout de pouvoir
 

pratiquer des prix inter6ssants tout en pr6levant une certaine Darge.
 

Lors de la campagne 1983-84, les ventes ont du commencer tr6s t6t, d6s
 

janvier et f~vrier ou m~me dans certains secteurs, elles nont pas cesse
 

alors que, durant les annes normales, les banques de c6r6ales ne vendent
 

vraiment beaucoup de c6r6ales que pendant la soudure. De ce fait et
 

grace au financement accru de ces banques pour la saison 1983-84, les
 

quantit~s 6coul6es par l'interni6diaire des groupements villageois sont
 

beaucoup plus importantes que pour les ann6es pr6c6dentes.
 

Les c6rdales vendues par les banques sont accessibles h tous les 

villageois et m~me aux habitants des villages voisins; et certaines
 

banques, comme Diomga, Mamassiol et Selbo, ont une influence remarquable
 

sur 1'approvisionnement de toute la zone proche. En matibre de vente,
 
les groupements villageois sont Iibres d'6tablir leur politique de prix,
 

de mesure et m~me de crddit, bien que la plupart des organismes 

d'encadrement leur recommande de nen fournir que lors de cas 

exceptionnels. 

Les problbmes majeurs de ces banques de c~r6ales restent en effet le 

recouvrement du credit, particuli6rement A la suite de mauvaises 

r6coltes. Mais les groupements villageois ont aussi besoin d'un
 

encadrement suivi et de lapport de fonds de roulement, 
ainsi que de
 

pr~ts A plus long terme qui leur permettraient de conserver plus
 

facilement au d~part leur pouvir d'achat. Les 6changes entre 
 les
 

groupempnts villageois sous forme d'information mais aussi de
 

transactions en c6r6ales (avec Ies groupements villageois des zones
 

exc~dentaires) seraient extramement profitables e" devraient @tre 

facilit6s. Enfin, I'approvisionnement de ces groupements par 1'OFNACER 

pourrait de m6me 6tre faciIit6 dans les r~gions ob il ne se fait que 

difficilement. 

Il faut noter que les magasins de Gorgadji et de Tin Akoff nont pas
 

dagent OFNACER d'une part, et que d'autre part, I'OFNACER a aussi des
 

centres secondaires de vente sans batiment OFNACER A Dou, Bani, et
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Falagountou. 
 De plus, les magasins dis groupements villageois 
ou autres
 
magasins locaux peuvent 6tre utilis~s pour stocker les c6r6ales de
 
1'OFNACER dont la gestion revient alors aux 
prefets, comme c'est le cas A 
Barabould ou a Tongomayel. 

2.2.3 Interm~diaires Publics: 
 R6le de I'OFNACER, de I'ORD. et des
 
Autorit~s Administratives
 

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

TABLEAU 4
 

STRUCTURES DE L'OFNACER
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

Type de Magasins et Capacit6
 

Stock Magasins Magasins 

Type de Centre Centre 
de aide 

Stabilisat. au Sahel 
de 

stockage 
Capacit6 
Totale 

Centre de Dori 750 T 2.000 T 2.750 T 
Gestion 

Centres de vente 
principaux 

Gorum-Gurum 
Aribinda 

1.500 T 
1.500 T 

400 T 
200 T 

1.500 T 
1.900 T 

Sebba 
Djibo 

1.500 T 
2.000 T 

400 T 1.900 T 
2.000 T 

Centres de vente Bani 
secondaires Tin Akoff l00 T 200 T 

Falagountou 
Gorgadji 
Markoye 

200 T 
200 T 

200 T 
200 T 

Diou 
Tongomaye1 

SOURCE: Communication OFNACER. 

InlversltO du Michiqan. [a Dynamlque de la comerclallsation des cdr~ales au Burkina Faso, 1986.
 

2.2.3.2 Approvisionnement, etat des stocks. 
v~ntes de1'OFNACER
 
{Tableaux 7a, 7b, 8a, 8b, 9a, et 9b)
 

Selon un responsable OFNACER, le centre 
de Djibo auparavant 6tait
 
approvisionn6 par Dori, mais avec les 
besoins grandissants au moment de
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TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1982-83 

(tonnes) 

C~r~ales oct. nov. d~c. jan. f~v. mars avrll 

_ 

mai 

_Pourcent 

juln juillet aout sapt. Total 

du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Hi1 

HaYs 

Avari~e 

Riz 

Total 

Pourcent 
du Total 

2,3 

.6 

2,1 

,2 

139,1 

8,7 

153,1 

(2) 

3.6 

.3 

2,1 

370,7 

0, 

19,8 

396,6 

(5) 

2,6 

2 

2,2 

231,6 

0, 

18,4 

255,1 

(3) 

15,0 

2 

49,8 

375,4 

60,0 

22.3 

522,7 

(6) 

3,3 

1,2 

1.0 

127,8 

157,4 

23,1 

313,9 

(4) 

6 

1,9 

1,2 

202,0 

154,8 

30,8 

391,4 

(5) 

1,9 

15,5 

1.3 

147,9 

244,3 

32,4 

443,4 

74,1 

33,8 

23,1 

387,1 

447,1 

34,4 

999,6 

(1(5(2) 

134,3 

446,4 

2,4 

14,7 

158,4 

45,6 

601,9 

(10) 

150,3 327,4 

820,3I 739,6 

106,3 71,1 

0, 36,6 

16.5 195,1 

95,5 61,1 

1189,0 1430,9 

(15) (18) 

471,6 

289,1 

42,6 

265,6 

38,9 

78,5 

1186,4 

(15) 

1187,2 

2349,0 

305,4 

2159,9 

1611,8 

470,8 

8084,0 

(100) 

(15) 

(29) 

(4) 

(27) 

(20) 

(6) 

(100) 

Universit du Michigan. ia Dynanique de ]a commercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1983-84 

(townes) 

Pourcent 

Cdreales oct. nov. d6c. jan. f~v. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

mil 

HaYs 

Avari6e 

Riz 

Total 

Pourcent 

371,4 

0, 

7.9 

50,2 

57,4 

2 ,8 

5i3,7 

126,4 

12,1 

67,7 

46,2 

63,5 

60,8 

376,8 

205,5 

85,8 

24,7 

287,4 

117.7 

84,8 

805,9 

442,6 

75,5 

0. 

104,9 

3,7 

54,4 

681,1 

959,5 

0, 

0, 

44,6 

,4 

88,3 

1092,8 

1207,8 

0, 

0, 

0, 

0, 

85.6 

1293.4 

1384,4 

464,2 

9,5 

0, 

0, 

110,0 

1968,0 

1459,1 

128,7 

720,9 

0, 

0, 

51,0 

2359,7 

840,6 

487,1 

1032,8 

0. 

0, 

38,5 

2399,0 

335,1 

425,0 

235,7 

0, 

0, 

78.0 

1074,8 

43,2 

206,9 

40,8 

110,0 

0, 

50,3 

451,1 

,2 

186,7 

0, 

15,5 

0, 

14,5 

216,9 

7375.7 

2072,0 

2140,C 

658,9 

242,8 

743,1 

13233.4 

(56) 

(16) 

(16) 

(5) 

(2) 

(6) 

(100) 

du Total (4) (3) (6) (5) (8) (10) (15) (18) (18) (8) (3) (2) (100) 

Universitd du Michigan. La Dynamique de la cofmerclalisation des c~rdales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Sorgho 
Blanc 

Sorgho 
Rouge Mil MaYs Avari~e Riz Total 

Pourcent 
du 

Total 

Bag. Dori 393,0 874,1 71,7 24,8 387,9 268,5 2020,1 25 
C.V. Dori 249,5 0, 0, 86,3 0, 0, 335,8 4 
Fdd des Eglises 0, 66,6 0, 0, 0, 0, 66,6 1 
Djibo 111,2 735,3 13,1 1808,9 474,8 26,0 3169,4 39 
Gorom-Gorom 75,0 329,8 0, 106,1 414,5 88,6 1014,0 13 
UGVO (Gorom) 26,0 45,3 131,0 0, 0, 38,5 240,9 3 
Aribinda 15,8 297,6 10,2 0, 78,9 28,1 430,6 5 
Sabba 40,8 ,4 ,3 31,2 195,6 18,0 286,4 4 
Barabould 0, 0, 30,0 30,0 60,0 3,0 123,0 2 
Markoy 96,2 0, 0, 58,5 0, 0, 154,7 2 
P~tdgoii 7,0 0, 7,0 7,0 0, 0, 21,0 0 
Falagountou 41,9 0, 0, 0, 0, 0, 41,9 1 
Nassoumbou 7,0 0, 7,0 7,0 0, 0, 21,0 0 
Tondiata 0, 0, 5,0 0, 0, 0, 5,0 0 
Bani 60,0 0, 30,0 0, 0, 0, 90,0 1 
Ddou 63,6 0, 0, 0, 0, 0, 63,6 1 

Total 1187,2 2349,0 305,4 2159,9 1611,8 470,8 8084,0 100 

Pourcent du 
Total 15 29 4 27 20 6 100 

UniversitO du Michigan, La Dynamlque de fa comeercialisation des c6rhales au Burkina Faso, 1986. 



32
 

TABLEAU 8b 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 
Centres 
de Vente 

Sorgho 
Blanc 

Sorgho 
Rouge Mil MaYs Avarige Riz Total 

du 
Total 

Mag. Central 

Dori 616,1 193,1 706,8 209,5 4,9 127,2 i 1857,5 15 
C.V. Dori 1568,9 440,8 116,9 27,6 0, 155,0 2309,3 17 
F~d des Eglises 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 
Djibo 449,0 241,0 21,0 29,7 7,6 49,8 798,2 6 
Gorom-Gorom 1124,2 207,4 701,5 132,8 189,1 135,7 2490,8 19 
UGVO (Gorom) 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 

Aribinda 854,3 364,8 114,0 78,0 0, 68,9 1480,1 11 
Sebba 872,0 184,2 176,0 0, ,3 147,9 i 1380,4 10 
Barabou1d 0, 104,1 0, 0, 0, 0, 104,1 1 
Markoy 825,2 21,2 93,4 74,5 27,8 33,5 1075,7 8 
P~tdgoli 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 
Falagountou 202,8 0, 28,0 0, 0, 0, 230,8 2 
Nassoumbou 0, 0, 0, 0, 0, 0, 00, 0 
Tondiata 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 
Bani 276,6 98,1 98,1 0, 0, 7,0 479,8 4 
D~ou 96,9 0, 47,3 67,0 3,0 0, 214,2 2 
Tin-akoff 201,1 20,0 9,5 0, 10,0 0, 240,6 2 
Projet Elevage 7,5 0, 7,2 6,0 0, l,O 31,7 0 
Gorgadji 142,0 8,6 21,1 18,8 0, 0, 190,5 1 
Tongomay6l 139,1 104,1 0, 0, 0, 0, 243,3 2 
Pob6-Mengao 0, 78,1 0, 0, 0, 0, 78,1 1 
1er ric Dori 0, 0, 0, 15,0 0, 7,0 22,0 0 
Yalogo 0, 6,3 0, 0. 0, 0, 6,3 0 

Total 7 2072,0 2140,8 658,9 242,8 743,1 13233,4 100 

Pourcent du 
Total 56 16 16 5 2 6 100 

Unlverst du Michigan, La Dynamique de lacommercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 19b6.
 



TABLEAU 9a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
Pourcent 

de Vente oct. nov. ddc. jan. f~v. mars avril mal juin judllet aout sept. Total Total 

Hag. Central 
Dori 

C.V. Dori 

F~d des Eglises 

Djibo 

Gorom-Gorom 

UGVO (Goro.n) 

Aribinda 

Sebba 

Baraboul6 

Harkoy 

Pdtdgoli 

Falagountou 

Nassoumbou 

Tondiata 

Bani 

Diou 

0, 

0, 

0. 

144,3 

5.3 

0, 

1,5 

1.9 

0. 

0, 

0, 

o, 

0, 

0. 

0. 

0. 

10,9 

0, 

0, 

376,6 

5,3 

0, 

,5 

3.3 

0, 

0, 

0. 

0. 

0, 

0, 

0. 

0, 

10.8 

0, 

0, 

236.8 

5,5 

0, 

,9 

1,1 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

12.5 

0, 

0. 

335.8 

0, 

0, 

,4 

3.9 

123,0 

0. 

21.0 

0, 

21,0 

5.0 

0, 

0, 

17,4 

0, 

0. 

259.2 

12,8 

0, 

20.8 

3,7 

0. 

0, 

0, 

0, 

0. 

0. 

0, 

0, 

53.9 

0, 

0, 

304.6 

19,8 

0, 

10,9 

2.1 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

120.7 

0. 

0, 

253.0 

64,6 

0, 

2,3 

2,8 

0, 

0, 

0, 

0. 

0. 

0, 

0, 

0, 

324,5 

0, 

0. 

434,3 

178,1 

0, 

47.8 

14,9 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0. 

0, 

360.2 

0, 

0, 

39.9 

191,9 

0, 

209,9 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

434,4 

0, 

0, 

318,6 

235,8 

163:8 

15.0 

21,4 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

401.3 

214.0 

0, 

387,2 

99.0 

0, 

31,6 

166,0 

0. 

0, 

0. 

41,9 

0. 

0, 

90.0 

0, 

273,5 

121.8 

66,6 

79,2 

195,8 

77,0 

89.1 

65.0 

0, 

154,7 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

63.6 

2020,1 

335,8 

66,6 

3169.4 

1014.0 

240,9 

430.6 

286.4 

123,0 

154,7 

21.0 

41,9 

21,0 

5.0 

90.0 

63,6 

25 

4 

1 

39 

13 

3 

5 

4 

2 

2 

0 

1 

0 

0 

1 

1 

Total 153,1 396,6 255.1 522.7 313,9 391.4 443,4 999,6 801.9 1189,0 1430,9 1185,4 8084,0 100 

Pourcent du 
Total L2 5 3 6 4 5 5 12 10 15 18 15 100 

Universit6 du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des c6r~ales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU 9b 

VENIES OE L'OFNACER PAR OIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1983-84 

(tonnes) 

Centres I Pow~cent 
de Vente oct. nov. d~c. Jan. fv. mars avril Mai juin juillet aout sept. Total 

',du 
Total 

Hag. Central 
Dori 

C.V. Dori 

13.0 

114,3 

115,4 

65.5 

160,4 

164,6 

16,2 

208.1 

172,7 

206,3 

120,8 

210.1 

224,1 

357.4 

251.3 

472.0 

512.3 

143,6 

66,7 

234.5 

110,8 

104.5 

93.7 

28.3 

1857,5 

2309.3 

15 

17 
Hag. Central 

Djibo 

Gorom-Gorom 

UGVO (Gorom) 

Aribinda 

Sebba 

Baraboule 

Markoy 

95,3 

90.2 

0. 

85.3 

6.1 

0, 

10,0 

10.5 

152.7 

0, 

14.7 

11.5 

0, 

6,5 

10.1 

169.7 

0, 

101.3 

13,4 

0. 

64.7 

15.4 

87,5 

0. 

103.6 

30,4 

0, 

95.7 

45.2 

152,9 

0, 

164,9 

95,7 

0. 

128,0 

120, 

183.8 

0, 

243, 

201.8 

0. 

110,1 

147.3 

275.5 

0, 

224.9 

150,3 

0. 

175,1 

127,5 

422,7 

0. 

244,3 

297,2 

0. 

144,0 

226.2 

525.0 

0, 

153,6 

246,8 

104.1 

228,1 

0, 

307.4 

0. 

43.8 

314,8 

0. 

67,4 

0. 

97.9 

0. 

100,5 

6.4 

0. 

24.7 

0, 

25,5 

0. 

0, 

6,0 

0. 

21,3 

798.2 

2490.8 

0. 

1480,1 

1380,4 

104.1 

1075,7 

6 

19 

0 

]1 

10 

1 

8 
Petgoli 

Falagountou 

0, 

0. 

0. 

0. 

0, 

0. 

0, 

24,0 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

82.8 

0. 

110,0 

0. 

14,0 

0, 

0, 

0. 

0. 

0. 

0. 

0, 

230,8 

0 

2 
Nassoumbou 0, 0. 0, 0,, 0,0. 0. 0. 0 
Tondlata 

Bani 

Dou 

0. 

0, 

44.1 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

70,0 

0, 

14,0 

0, 

0. 

119,0 

0, 

0, 

50.0 

0, 

0, 

89,1 

0. 

0, 

84,6 

100.1 

0, 

63.0 

0. 

0, 

40,1 

0. 

0. 

0. 

0, 

0. 

20,0 

0. 

0, 

479,8 

214.2 

0 

4 

2 
Tin-akoff 

Projet Elevage 

Gorgadji 

Tongo:ayel 

Pob6-Mengao 

ler Ric Dori 

Yalogo 

55,4 

0, 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0. 

20,0 

31,7 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

48,7 

0, 

37.4 

0. 

0, 

0. 

0 

8,0 

, 

0. 

0, 

0, 

0 

0, 

9,0 

0, 

0. 

45,0 

0. 

0, 

0, 

100,5 

0 . 

50,0 

91.1 

0. 

0. 

0, 

0, 

0, 

103.1 

3,0 

0, 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

104.1 

78.1 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

6,3 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

22.0 

0, 

240,6 

31,7 

190,5 

243.3 

78,1 

22,0 

6,3 

2 

0 

1 

2 

1 

0 

0 

Total 
Pourcent du 

513,7 376,8 805.9 681.1 10928 1293,4 1968.0 2359,7 2399,0 1074,8 
i 
451,1 216,9 13233,4 ]O 

Total 4 3 6 5 8 10 815 18 8 3 2 100 

UniversitO du Mlchigan, La Dynamlque de ]a commerclallsatlon des c&rales au Burkina Faso. 1986. 
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la soudure et compte tenu de 
l'6tat des routes, ce syst~me fonctionnait
 
tr~s mal. Aujourd'hui, le centre de 
Djibo d~pend du CDG (Centre de
 
Gestion) de Ouahigouya. Le centre de Dori est approvisionn6 par
 
Ouagadougou, souvent par l'intermddiaire du CDG de Kaya, mais aussi
 
occasionnellement par Niamey lorsqu'il 
 s'agit de l'aide alimentaire
 
surtout.
 

Les donn6es sur les ventes de 1'OFNACER par centre (Tableaux 
8a
 
et 8b) pour les deux derni~res campagnes reflhtent tout d'abord le
 
changement d'approvisionnemenit de Djibo. ventes
Les pour la r6gion du
 
Sahel 6taient en effet effectudes A 39% a Djibo en 1982-83 
 qui

repr6sentait d'ailleurs le premier centre de vente, 
alors qu'en 1984,
 
Djibo ne recevait 
que 6% des c~r6ales en provenance du CDG de Dori.
 
Outre cette remarque, il est clair que pour les 
deux annes, les centres 
de Dori (avec 30% des ventes en moyenne) et de Gorom-Gorom (de 16 a 19%) 
sont les principaux b6n6ficiaires des c6r6ales de 1'OFNACER. Les centres
 
de Sebba et d'Aribinda (avec chacun 5% en 1982-83 ou 10% en 83-84) sont 
les autres centres principaux de vente des c6r~ales. Markoy, qui en 
1982-83 n'avait regu que 2% des ventes de voitla region, sa part grimper
 
jusqu'h 8% en 1983-84. D'une fagon g~n6rale, non seulement les quantit6s
 
vendues ont 6t6 plus importantes en 1983-84 
dans la region (de 8.084
 
tonnes en 
1982-83 A 13.233 tonnes en 1983-84) mais elles ont servi plus
 
de localitds, telles que Tin-Akoff, Gorgadji, 
ou Tongomayel par exemple.
 

La distribution des ventes le
selon type de c6r6ales (Tableaux 7a et
 
7b) varie 6norm6ment d'une annie sur l'autre, refl6tant la vari6t6 de
 
l'approvisionnement de I'OFNACER. 
 En 1982-83, le sorgho rouge et le maYs
 
6taient les c6r6ales les plus vendues, suivies d'assez pros (avec 20% du
 
total) par des c~r~ales avari6es. Par contre, en 1983-84, 
le sorgho 
blanc repr~sentait h lui seul 56% des ventes, compl6t6es par le sorgho 
rouge et le petit mil, avec 16% chacun. Les ventes de riz sont d'une 
mani6re similaire sur les deux ann6es assez faibles (6%).
 

Alors que lors de la saison 1982-83, les ventes de fagon classique
 
avaient 6t6 effectu6es durant la n6riode de 
la soudure en majorit6 (70%
 
de mai A septembre), quoique de 
fagon moins prononc6e que dans d'autres
 
r~gions cependant, les ventes 
en 1983-84 ont 6t6 effectu6es A pr6s de 70%
 
entre mars et juillet (Tableaux 7a et 
7b). Outre le fait que les ventes
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au cours des mois suivant les r6coltes en 1983-.84 ont 6t
 

particulierement significatives, comparativement A la saison pr6c~dente
 

et aux autres r6gions (la tendance A des ventes plus t~t se retrouve
 

toutefois dans toutes les r6gions pour cette ann6e), les chiffres les
 

plus frappants concernent la faiblesse des ventes lors d'aoOt et de
 

septembre. Il est possible qu'un probl6me d'approvisionnement se soit
 

pos4 h cce4te 6poque h Dori, h l'6poque ob les march6s du Sahel
 

commengaient h commercialiser en grandes quantit6s le maYs venu du 

Ghana. Rappelons qu'a cette 6poque I'OFNACER a achet6 massivement des
 

c6r~ales au nived.u national par l'interm6diaire des commergants priv6s, a
 

la suite de la dilapidation rapide des stocks de s6curit6.
 

Si l'on observe la r6partition des ventes de I'OFNACER par centre de
 

vente et par mois (Tableaux 9a et 9b), il apparalt que la plupart des
 

ventes secondaires et les points de vente ne regoivent des c6r6ales que 

d'une a trois fois au cours de la saison, impliquant de longues p6riodes
 

de p~nurie.
 

2.2.4.1 Chalnes de Commercialisation Priv6e
 

2.2.4.1 Syst6mes de commercialisation
 

Dans la mesure o6 I 'ORD du Sahel souffre d'un d6ficit alimentaire 

consid6rable, une des fonctions principales du syst6me de 

commercialisation des c~r6ales (voir le Sch~ma 3) dans cette r6gion est 

l'importation et la distribution des c6r6ales au sein de la r-gion, 

surtout pendant la p6riode de soudure. Une collecte des c6r6ales locales
 

s'effectue n6anmoins juste aprbs la r6colte, particuli6rement dans les 

zones relativement favoris~es, telle que celle de Sebba et celle de 

Tongomayel et Kelbo, car partout les producteurs ont besoin de pouvoir 

6changer leurs c6reales contre de l'argent ou d'autres produits de 

consommation. 

Le type d'interm6diaires impliqu6 dans le commerce des c6r6ales au 

Sahel varie selon le niveau de 1'offre et de la demande, selon les 

p6riodes de 1'annie, les diff6rentes campagnes et les diff6rents secteurs. 

Au niveau des march6s ruraux et des villages, les commergants locaux 

et les vendeuses sont les mieux plac6s pour collecter les c6r~ales, mais 

dans les r6gions plus productrices, il arrive que des commergants des 

http:1983-.84
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SCHEMA 3: 	 CHAINES DE COMMERCIALISATION PRIVEES 
DANS LA REGION DU SAHEL 

z COMERCANTS DE 	OUAGADOUGOU 
 GROSSISTES DE OUAGADOUGOU
PISSILA, 	POUYTENGA, KAYA 
 et rarement commerSants
 
~de Hamal6 et Volta Noire
 

GROSSISTES 	 occasionnel 
 SEII-GROSSISTES
 
de DORI 
 DORI et autres centres
! _ 	 _ du Sahel 

I I Stoekage local 

. partiel *...........
 

- COMERCANTS
 

SREGIONAUX
 

GetLOCAUX
 

REVENDEURS RURAUX 
(occasronnels et 

W durant soudure) 

0AGENTS 
 LOCAUX ......
 

z 
 (commission)
 

eradhataut rev rgn
 

U vrVEuiDE 	 i a L Na uC6 .SaE rI PRODe 

- Mouvements au moment de la recolte
 
(significaLifs durant les bonnes
 

annges)
 

Source: 	 Interviews avec les informateurs et commer~ants de la r~gon
 
et des aucres r~gions.
 

Unlverslth du Michigan, La D~ynammque de Ia comercialination des cir~ales au Burkina Faso, 1986.
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centres nationaux ou r6gionaux aient des agents locaux collectant pour
 
eux sur place au moment de la r6colte. Ces agents stockeront sur place
 
ou bien les commergants viendront chercher les c6r6ales 
pour les stocker
 

sur les maruhes r6gionaux ou nationaux. Par la suite ces agents
 

deviendront des agents vendeurs qui 
6couleront localement les c6r6ales de
 

ce commergant. C'est par 
exemple le cas d'un agent d'un commergant de 

Djibo, bas6 a Baraboul6. 

Les commer ants "importateurs" de c6rdales, grossistes et semi
grossistes, bas6s a Dori, Djibo et sur les marches r6gionaux, ainsi que
 

sur quelques marchks sous-regionaux, 6coulent la majeure partie de leurs
 

c6r6ales par 1intermkdiaire soit des petits commergants locaux 
 ou
 
dktaillants, soit des agents locaux qui revendront pour leur compte les
 

c6r6ales dans les zones rurales plus 
isoles ob la demande est forte. La
 
vente directe aux consommateurs est pratiquke essentiellement par les
 

d6taillants dans la mesure ob peu nombreux sont ceux, surtout en milieu
 

rural, qui peuvent se permettre d'acheter plus d'une tine de mil la
 

fois. Malgr6 cela, les commergants semi-grossistes, qui
 

s'approvisionnent occasionnellement des vendent
auprbs grossistes, plus
 

souvent que ces derniers au d6tail.
 

En fait, les grossistes de Dori ont 6valu6 le pourcentage de ces
 

ventes au consommateur A 5% de leurs ventes totales, alors qu'ils
 

estiment 6couler 75% auprbs de d6taillants (dort 15% avec les commergants
 

de Dori), et 20% par l'interm6diaire des agents locaux. Les grossistes
 

de Dori vendraient donc 80% 
de leurs c6r6ales "en brousse", dont 60% dans
 
les villages 
de la r6gion proche de Dori. Les moyens commergants ou
 

semi-grossistes de Dori par exemple 6couleraient pr6s de 40% de leur
 
c6r6ales auprbs des consommateurs (dont 20% de fonctionnaires et 20%
 
d'autres consommateurs), 20% auprbs des commergants de Dori 
et 20% aupr6s
 

des commergants de 1'ext6rieur de Dori.
 

Les commergants qui vont chercher des c6r6ales en dehors du Sahel
 

travaillent surtout avec des membres de leur famille 
ou des apprentis.
 

Leur fonction le plus souvent est de suivre le camion et s'occuper des
 
achats pendant que les "patrons" restent sur le march6 de base et g6rent
 
les stocks et les ventes. Les commergants ach~tent la. plupart du temps
 

les ckreales sur les march6s de Ouagadougou. Mais les rares
 



39
 

commergants qui 
vont chercher directement des cgrgales dans les lieux de
 
production (comme Hamal6 ou 
la Volta Noire) peuvent le faire car ils ont
 
un membre de la famille ou un interm6diaire qui peut les introduirg sur
 
place. Les commergants interrog6s qui ont d~clare ne pas aller
 
s'approvisionner directement 
sur les march6s des zones exc6dentaires ont
 
r6pondu ne pas pouvoir le faire par 
manque d'interm6diaire local ou de
 
connaissance de la r6gion.
 

2.2.4.2 	Description des interm~diaires: fonctions et niveaux de
 
c6-,ales commercialis6es: 
nombre des interm6diaires sur les
 
march~s principaux (Tableau lOa et 1Obj
 

e Les grossistes et les semi-grossistes. Outre leur comportement de
 
distribution, les grossistes (ou grands 
commer~ants) se distinguent des
 
semi-grossistes (ou moyens commergants par leurs 
activit6s annexes, la
 
taille de leur 
capital, leurs pratiques de stockage, leur acc6s au
 
transport et au credit. Les activit6s des 
grands commer ants sont en
 
g6n6ral tr6s diversifi~es et commerce c6r~ales se le
le de 	 r6duit plus
 
souvent 	 h une activit6 saisonnibre. Les semi-grossistes semblent
 
investir 	plus dans la collecte des c6r6ales locales.
 

La taille 
 du capital dont disposent les grossistes est plus
 
importante, et 4valuent quantit6
ils la annuelle de c6r6ales qu'ils
 
commercialisent 
A pr6s de 200 h 250 tonnes. Les semi-grossistes disent
 
commercialiser en g6n6ral environ 
50 A 100 tonnes de c6r6ales. Les
 
grossistes et les semi-grossistes sont des commergants patent~s alors que
 
les autres commeryants r~gionaux et locaux ne 
le sont pas.
 

Les semi-grossistes commergants moyens
ou 	 stockent durant une p6riode
 
d'environ quatre mois, alors que les grossistes d~clarent ne pas acheter
 
de c~r6ales avant que la demande 
soit vraiment forte, ne stockant les
 
cdr6ales jamais plus logntemps qu'un mois. Les 
 grands commergants
 
d'envergure nationale, dont 
le nombre ne d6passe gu6re six dans le Sahel,
 
disent pr6f6rer utiliser leur capital aux autres p6riodes pour d'autrgs
 
activit~s (commerce de b6tail, 
de cola, de ciment et d'autres produits de
 
consommation courante; voir Tableau lOb)
 

Les grossistes ont g6n~ralement leur propre moyen de transport 
sous
 
la 
forme le plus souvent d'un camion Isuzu 7 tonnes, alors que les moyens
 
commergants doivent louer les camions ou bien payer le 
transport par sac
 
A un autre commergant ou a un transporteur.
 



TABLEAU la
 

NOMBRE ESTIME WINTERMEDIAIRES SUR LES PRINCIPAUX MARCHES ET LEUR NIVEAU APPROXIMATIF DE COMMERCE ANNUEL'
 
(en sacs de c~r~ales par an)
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

Grossistes Semi-Grossistes
 
Grand Commer~ants Conmer~ants Hoyens Conrer~ants Locaux
 

Marches (plus de 1500 sacs/an) (400 A 1500 sacs/an) (Hoins de 400 sacs/an) Agents Locaux (Commission) Revendeuses
 

Djibo I a 1600 sacs/an (commerce 2 commer;.nts ach~tent a Environ 50 comfier~ants de Les 50 commer~ants locaux Nombreuses
 
autres produits) va Ouagadougou avec I mossi de 160 sacs A 200 sacs sont partiellement des agents
 
chercher les c~r~ales A Titao (louent le camion) ReColt: achbtent dans locaux pnur les plus grands
 
Ouagadougou et dans ia les villages vendent A commer ants.
 
Volta Noire iDjbo
 

Soudure et mauvaises 
recoltes: achbtent a
 
Bobo-Dioulasso,
 
revendent enbrousse.
 

Silgadji I a plus de 600 sacs/an achbte 10 commer~ants 	 Plusleurs
 
a Ouagadougou; commerce cola
 
location cassion mossi;
 
originaire de KossouKa
 

Barabould 
 I 	a 400 sacs/an ach~te a 1 SIfnt d'un commerant 3 Revendeuses
 
Ouagadougou (Peul) location de Djibo a 120 sacs/an (Foulse)
 
camion achats locaux et achats Djibo
 

Aribinda 3 saisonniers A 400 sacs/an Plusieurs
 
commerce cola - achbtent
 
Ouahigouya - revendent a
 
Aribinda (location cam)-] est
 
Foulbe-1 mossi Kaya
 

Gorgadji 1 saisonnier A 400 sacs/an I commergant local Plusieurs
 
po~sde I camion (71) A Zdk6 (30 km)
 
ach~te a Ouagadougou mossi ach~te A Gorgadji
 

-de Kaya
 



TABLEAU Ia/REGION: SAHEL (Dori) (suite)
 

Grossistes 
 Semi-Grossistes
 
Grand Commerants Commerants Moyens 
 Commerants Locaux
Marches (plus de 1500 sacs/an) (400 a 1500 sacs/an) 
 (Moins de 400 sacs/an) Agents Locaux (Commission) Revendeuses
 

Dori 2 de 1500 a 3000 sacs/an dont 8 a 10 (patent~s) moyenne de 
 10 a 15 non patent~s Nombreux travaillant a 
 Nombreuses
I poss~de 2 camions (71) 700 sacs/an louent les 
 (marchd de Dori) Seytenga-Sdbba-Gorom
Mossi de Pissila; camions 
 (Parents)

I loue les camions ach6tent A Ouagadougou et
 

Peul de Dori; vendent A Dort
 
achetent A Ouagadougou, (certains mossi 
de Yatenga)
 
vendent A Dori, Seytenga
 
et Sdbba
 

Gorom 
 n.d. Nombreux-commerants ach~tent 
 Nombreux 
 Agents de grands commerpants Plusieurs
 
A Ouagadougou et vendent a 
 de Dort
 

Gorom
 
Markoye n.d. 
 1 co-mnerant patentd Quelques petits non 
 Plusieurs
 

patent~s
 

Sdbba 
 3 commer~ant (1 transporteur) 

n.d.
I de Dori, 
1 du Nig~ria
 

Gangaol 
 2 ou 3 moyens; I A des liens 
 Plusleurs
 
avec coi-ner~ant de Pouytenga)
 

SOURCE: Interviews au cours des passages RR.
 

LEGENDE: n.d. = information non disponible.
 

NOTE: ILes quantit6s indiqu6es sont bas~es 
sur les propres estimations 
des comer~ants et sont g~ndralement de ce fait tr s sous-dstim~es.
 
Elles ont cependant une valeur indicative, particuli~rement pour des comparaisons entre les diffdrents types d'intermdiaires.
 

Universite du Michigan. [a Dynamique de 
la commerciallsatlon des c rdales 
au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU 1Ob
 

COMPORTEMENT DE STOCKAGE
 
(selon les types d'interm6diaire)
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

Temps de Stockage
 
Declar6 par Commeriants 10 Jours De 10 Jours A un Mois 
 4 Mois
 

Baraboul4: 450 sacs/an Gorgadji: 400 sacs/an Djibo: 160 sacs/an
 
achat Ouagadougou-Djibo, achat Ouagadougou, brousse autour Djibo
 
vente Baraboul6 vente Gorgadji Dori: 700 sacs/an
 

Baraboul6: 120 sacs/an Djibo: 1500 sacs/an Ouagadougou-Dori

Caracteristiques 	 revente Djibo-Baraboul6 
 achat Hamal6, V.N., Aribinda: 440 sacs/an

des Commeriants Ouagadougou, vente Djibo Ouagadougou, Ouahlgouya


(Marchds fr6quentds, Seytenga: 1300 sacs/an Aribinda
 
quantit~s de c6r6ales 
 achat Dori, vente Silgadji: 600 sacs/an

commercialis6es, 
 Seytenga 	 Ouagadougou-Silgadji

fonction) 	 Dori: 1500 sacs/an
 

Dori: 2600 sacs/an
 
Djibo: achat Ouagadougou
 

vente Djibo
 

SOURCE: Interviews au cours des passages RR.
 

Universltt du Michigan, La Dynamique de la commerciallsation des c~rales au Burkina Faso, 1986.
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Les commergants de 1'ext~rieur qui 
viennent occasionnellement vendre
 
des c~r~ales dans le Sahel remplissent les m~mes fonctions qua les
 
grossistes locaux, 
 mais ils laissent parfois la responsabilit6 au
 
grossiste local, qui leur loue le magasin, de vendre pour eux les
 
c6r6ales lorsque 1'6coulement s'annonce 
long et que les "6trangers" ne
 
peuvent pas rester sur place pour vendre eux-mimes. A ce moment-]I, le
 
grossiste local recevra 100 FCFA supplmentaires par sac qui s'ajoutent
 

au coOt de stockage, pour ses services. 
e Les agents locaux et les commergants locaux ou d6taillants. Ces
 

deux types d'interm6diaires sort parfois difficiles 
 distinguer dans la
 
pratique, car la difference entre les deux tient dans le fait 
que les
 
agents locaux commercialisent les c~r6ales 
 pour un "patron" et les
 
c~r~ales ne leur appartiennent pas, alors que Ies commerqants locaux
 
(petits commergants) travaillent sur 
leur propre capital. N6anmoins, ils
 
remplissent les mames fonctions de collecte, de 
rassemblement et surtout
 
de revente aux consommateurs. Ce sont les interm6diaires indispensables
 
de l'achat des c~r6ales locales en brousse. Souvent ces commergants 
vendent aussi de nombreux autres produits au d~tail et peuvent ne 
commercialiser des c6r6ales que lorsqu'une demande suffisante est 
exprim~e. Comme le montre le 
 Tableau 10, 1es commer~ants et agents
 
locaux sont nombreux sur les march6s r6gionaux et nationaux et dans leur
 
secteur, mais il est probable qu'il n'y en ait que 
tr6s peu dans les
 
secteurs isol6s ob la demande et l'offre sont marginales.
 

Les revendeurs ruraux sont des interm6diaires saisonniers qui font
 
parfois du commerce 
 d'autres produits ou sont tout simplement des
 
producteurs qui ne s'int6ressent au commerce des c6r6ales
 
qu'occasionnellenent lorsque la demande est 
 forte et Ies prix 
interessants. Ils se ravitaillent auprbs d'un petit commer.ant a raison 
de un h deux sacs ou plusieurs tines et vont revendre dans leur village A 
la louche, ou a la boite de tomate (la plus petite). Un exemple de ces 
revendeurs se trouve A Barabou16 oO un agent local d'un commergant de
 
Djibo ravitaille trois revendeurs de ce type.
 

II est int6ressant de noter que les grossistes et 
les semi-grossistes
 
sont presque tous des Mossis, originaires des r6gions proches, telles que
 
Kaya, Pissila, Ouahigouya ou Titao, alors que les commergants locaux sont
 
en majeure partie dcs Fouls4 (Peuls).
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2.3 TERMES DE TRANSACTION 7NTRE LES INTERMEDIAIRES
 
(RELATIONS DE CLIENTELE, CREDIT, SERVICES, TYPE DE MESURE UTILISEE)
 

(Tableau 11)
 

2.3.1 	 Termes de Transaction entre les Interm~diairos au Niveau de
 
l'Achat aux Producteurs et de la Vente aux Consommateurs
 

Les commer~ants locaux, comme partout ailleurs, ont 6tabli des
 
relations priviligi~es avec leur clients pour qui ils repr6sentent
 

souvent les seules sources de credit accessibles et aussi les seuls
 
fournisseurs de biens de consommation courante en milieu rural, ainsi que
 
les seules sources d'argent liquide localement. Plus r~cemment et de
 
plus en plus, !es groupements villageois et banques de c~r6ales ont les 
moyens de fournir aussi de tels services, bien que les operations de 
cr6dit soieot parfois fatales A la sant6 financi6re de ces groupements. 
Pour limiter ce risque, certaines tentent de ne pas vendre plus de 10% de
 
leurs cdr6ales crdit. Les groupements villageois ont, comme les
 
commergants, I'avantage de bien connaltre la r~gion et leurs habitants.
 

Les agents locaux sont souvent des "petits fr~res" des commergants et
 

ils s'installent h plein temps ou temporairei-inGt dans une r~gion. Le 
fait qu'ils ne soient pas toujours originaires de la zone o6 ils 
travaillent peut @tre consid~r6 comme un handicap dans leurs relations 
avec leurs clients. De plus, travaillant avec les fonds du commergant,
 
le risque d'avoir A lui rembourser les c6r6ales en cas d'op6ration de 

cr4dit d6sastreuse peut inciter l'agent local h limiter les ventes h 
cr4dit ou A en s4lectionner plus rigoureusement les b6n6ficiaires. 

Malgr6 l'apprdhension des interm6diaires a vendre a cr6dit ou A
 
acheter des c6r-ales encore sur pied (les ventes en avance, paralt-il,
 

ont disparu avec les mauvaises r6coltes mais n4anmoins les banques de
 
c6r6ales le font encore, quand elles le peuvent), l'accbs au cr6dit, en
 
nature surtout, pour les producteurs et consommateurs locaux, semble ftre
 
la c16 d'une client6le fid6le. Pratiquement une seule cat6gorie de
 

consommateurs, les fonctionnaires, peuvent acheter les c6r6ales par sac
 
auprbs des commergants r~gionaux ou nationaux. Ceux-lA b~n~ficient
 
souvent auprbs d'eux d'un cr6dit mensuel. Les ventes A cr4dit aux autres
 
consommateurs urbains, par tine, par 
sac ou par bolte de tomate (surtout
 

aupr~s des semi-grossistes) sont tr6s limit6es.
 



TABLEAU Ii
 

UNITES DE HESURE UITLiSEES
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

- --- Boite d uoltede
 
M-. Louche Tasse ou Bot Tomate Tomate
iesures 
 Sac Sac 

LardcPteristi 
2 

usl Plasttque I kg 2.5 kg AssieLte Butte Tine Normal Ghankenj 
Tattle Apparence Formes et Bat rond en Bote de 
 botte d Asslette ronde Epts (Tites) Tines locales Sac de Ouaga Sac for.4 de

(Description) tallies plasttque tomate concen-
 tomate cuncen- et haute (fer) de mul lIs et offtclelles normal. 2 sacs cousus
 

vart/es A (tallies tri tomate tri tooate 2 tallies ensemble (sur 	 tallies diffi- Taille orlgt- ensemble
 
partir de 
 varldes) d'un kg; d'2,5 g; communes la ttge,, ill rentes nale variable
 
petites cale- petite large 
et tasse non battu - Hodtfdl 
basses et haute au Sal.al 

Polds Approxlmatif 0.4 a u.7 kg 0.58 1 0.6 kg 0.8 kg vente Achat/I.3 1 2 Yoruba: 2.5 kg - I tine entre Officelle: Sac Acnat: 105 kg

Pour mil et sorgho la plus (A Harkoye kg San..tnsd-: 14 ei 20 kg 16 kg 90 1 105 kg 120 kg


blanca coMuone - 0,725 kg Vente: 1.6 I 2.625 kg vane Trafiquie Sac Vnte:
 
1.8 4S 	 beaucoup Vente: 16 kg 83 4 90 kg 

Eoulvalence I sac - a50 I-i .ot offl- I sac - 57 BI I sac - 4? , I tine I sac - 6 sac rifirence sac
utitlise par les 160 BOlIS ciel; G.V A 60 BT 37 assietz, tines - 96 kg Ghanden= I 
comwer~ants ou autres (G.V.) utitisent Yoruba. ou seauu) sac normal 
Intermudiaires. I 81 * Petite I sac - 40 1 1 Ou 1.5 
pour un sac 	 - 112 pot 
 35 asslettes 
 tines offi

oliclel; Sankinsd 
 cielles
 
uttllsd pour

riz aussi
 

Preponderance des Tous archds Tous marchds Observie Mesure appelde Assez peu 
 Toute la Tine offl- Ditbo et Dort OjIbo et Dort
 
marches pour Ilutll- de ditall surtout I aussl 
- le utills~e r~glor du cielle.iMarchis tous marchi surtout
 
sation de cette mesure Barabould et l/lO,"dixi me" dans cette Sahel (tran- d- Dor et 
 (importation 

vers Ojibo car 1 E1-/I0 rdglon sactions avec Ojibo. Tine de Ouaga) 
tine. production) g6ndralement (sac parfols
Sur tousles rddulte I la dlft A Dort
 
marchds. vente partout =vL.,tde
 
observdea Dort ou contrble devenir sac
 

est moindre normal)
 

Preponderance des Vendeuses Agents. 
 bous detail- Petits coaner- Grands commer- lous Inter- Grands et 112 sac - Grands coa
intermddaires commer(ants lants et (ants. moyens (ants 	et m~dlatres. musyenscomer- GV. OFNACER 
 mer(ants

utilisant cette mesLre 
 locaux. banques commeriants. moyens transactions tants (45 1 50 kg) achat A 

ddtaillants. de cerdales banques de commerants avec les grands et Ouaga.
vendeuses. c6rdales ckriales moyens coa- Revente avec 
banques de 
 locales 	 eriants intermi
cdriales (seulement) 	 Sacs aide diaires
 

alimentalre.
 
rtz, cdrdales
______-.~_____ 	 _______ ______ I ____ mprt des 

ScOJRCE: Interviews avec informateurs (comer~ants et vendeuses) 
et observations de I'dquipe de recherche (achat et pesde occasionnels).
 

LEGENDE: G.V. - 3roupements villaqeots. 

BT - boite. 

NOTES: loutes les mesures (quand cela est possible) sont vendues avec le "chapeau".
 

= a) Le mats et le sorgho rouge sont plus "ligers pour le mime volume - par exemple: I tine officlelle (sac chapeau) de atl ou le sorgho blanc 
reprdsente 16 kg de cd.rdales.alors qu'une tine de mats ou de S.R. reprdsent 13,9 ou 13.8 kg (source:OFNACER-direction cOLaeriale).
 

Iniversite du Hichigqn. [a Dynamique de la romnmercialisation des cereales au Burkina Faso, 1986.
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Ii est probable que le poids des sacs vendus aux consommateurs se
 
situe g6ndralement entre 80 et 90 kg. verrons
Nous que la taille du sac
 
joue un r6le important dans l'attraction du client, aussi il n'est pas
 
6tonnant que la plupart des commergants ient nig soustraire quoi que ce
 
soit des sacs de Ouagadougou, bien que les enqu~teurs aient observ6
 
certains commergants moyens de Dori en train de retirer une tine de
 
chaque 	sac dans leur magasin a l'arrivge des camions de Ouagadougou.
 

Les mesures utilisges ' ce niveau sont des variations de la tine, de
 
la bolte de tomate, du bol plastique ou de la louche. En particulier,
 
les commergants qui vendent au d6tail peuv-nt utiliser boltes
trois de
 
tomate 	differ~ntes, ces boltes ayant contenu respectivement 2,5 kg, I kg
 
et 500 grammes de concentr6 de tomate. La dernibre est cependant la
 
moins 	usit~e, et elle l'est surtout pour le riz sur les petits march6s.
 
Ici aussi, ces boites de tomate sont "sp~cialement arrang~es" pour la
 
vente: les mmes boites qui peuvent repr6senter deux kg de c6r~ales
 
(sorgho blanc ou petit mil) sur march6s de la Noire n'en
les Volta 

contiennent que 1,6 A 1,7 sur les march~s sah6liens. Les boltes ont en
 
effet 6t6 marte1ges, particuli6rement le fonds, de fagon ' en r6duire le
 
contenu lors de la vente. Par contre, lors de l'achat, une autre boite,
 
martel6e vers l'ext6rieur de fagon A contenir plus de c6r~ales, sera
 

utilis6e (Voir aussi le Tableau 11.)
 
Les c6r6ales locales sont achet6es et revendues A la botte dont le
 

poids net en c~r~ales varie autour de celui 
d'une tine officielle, soit
 
16 kg. Les groupements villageois au d~part vendaient par sac, par
ou 

demi sac et les consoinmateurs se groupaient pour pouvoir l'acheter et le
 
partager par la suite. Mais r6cemment, ils ont commence, par souci
 
d'6quit6 et de justice, ainsi que par souci de rationnement, a vendre
 
avec les mesures locales plus petites (assiette Yoruba, boite de tomate,
 

tasse ou bol plastique).
 

2.3.2 	 Relations entre les Commergants Nationaux, R6qgionaux et les
 
Agents et Commergants Locaux
 

Le degr6 d'association avec les 
agents !ocaux varie Les "fr~res" qui
 
travaillent pour un "patron" peuvent le faire 
 sur la base d'une
 
commission, ou afin de recevoir des cadeaux ou @tre soutenus
 
financi6rement par ce patron. 
 Le terme "agent local" pour cprtains
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grossistes ou semi-grossistes peut simplement repr6senter 
un commergant
 
dont Us ne financent qu'une partie des activit~s 
et avec lequel i1s
 
entretiennent des relations commerciales classiques (syst~me de marges).
 

Les grossistes et semi-grossistes pr~f6rent vendre comptant aux
 
petits commergants de l'ext~rieur, sans credit, et ceux-ci de ce fait
 
bngficient aupr~s 
d'eux d'un prix favorable. lls obtiennent effet
en 

une ristourne de 100 h 150 FCFA par 
sac par rapport au prix exig4 aux
 
d6taillants urbains qui prennent tr6s les
souvent sacs A cr6dit, m~me si 
ce n'est souvent que pour quelques jours seulement. M~me s'il ne semble
 
pas qu'il y ait d'int6rft lid au 
cr6dit, le sac vendu A cr6dit reviendra
 
toujours un peu plus cher.
 

Les transactions 
A ce niveau se font au sac, et dans la transaction 
entre ces deux types d'interm6diaires, le poids initial du sac de 
Ouagadougou (entre 90 et 105 kg pour un sac normal) ne semble pas souvent
 
modifi6. Ce sac sera toutefois surement modifid la au
avant revente 

consommateur. Ii y a une autre cat6gorie de 
"sac", le sac ghan6en, tr6s 
lourd (de 105 A 120 kg), qui est toujours ferm6 A l'aide de deux sacs de
 
jute cousus ensemble et qui a t6 
achet6 sous cette forme a l'int6rieur 
du Ghana. Ce sac a un prix special (environ 1000 1500 FCFA de plus 
selon chaque sac et la saison) qui compense le fait que ces 
 sacs
 
contiennent 1 tine A 1,5 tines 
de plus que Ies sacs normaux. II est
 
int6ressant de noter que tous 
les grands et moyens commerganzs disent que
 
bien que plus cher, le plus gros 
sac est toujours le plus avantageux.
 

Il est fort peu probable que le consommateur puisse acheter de ces
 
sacs, leur prix sup~rieur 6tant susceptible de d6tourner le client 
et de
 
lui attirer des ennuis, surtout en p6riode de pdnurie et de climat
 
politique d6favorable A ces commergants. Cela explique sOrement que les
 
sacs destin6s aux consommateurs, comme nous 1'avons observd a 
Dori,
 
soient modifi6s. (Une fois 
 Ies deux sacs d~cousus, une tine a t6
 
retir6e et les c6r6ales referm6es dans un seul sac.)
 

Relations entre fournisseurs de l'Ext6rieur (Ouagadougou) et les
 
Acheteurs du Sahel _Commer ants. 
Grounements Villagecis)
 

Les commer~ants du Sahel viennent rdguli6rement (trois ou quatre fois
 
par mois lors de la soudure) s'approvisionner auprbs des commergants de
 
Ouagadougou. Les commergants de la r~gion de Dori se rendent surtout sur
 

2.3.3 
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le march6 de Sankariar4, traditionnellement le vrai march4 de gros de
 
Ouagadougou, alors que ceux de Djibo ach~tent plut6t sur 
 le march6
 
central (oO l'on trouve, malgr6 son 4tiquette de "grand march6 de
 
d6tail", des grossistes en c~r~ales importants). L'4tablissement de
 
relations commerciales r6guli6res avec des fournisseurs leur permettent
 

d'obtenir plus facilement du credit et de meilleurs sacs. Un commergant
 
moyen de Dori, avec un assez faible capital, nous a dit qu'il pouvait
 

obtenir aupr~s de deux fournisseurs r6guiiers de Ouagadougou (mais auprs
 
de ceux-la seulement) des c6r~ales a credit. Gn6ralement, le credit 
nest pas total et ne concerne qu'une partie des c6r~ales achet~es, ainsi
 
que les grossistes de la r~gion du Sahel le font eux-m~mes au b6n6fice
 

des commergants locaux. La aussi, il faut payer un prix plus 4lev6 pour
 
ces sacs que pour ceux pay~s cash. Le prix de gros dont b6n6ficient les
 
gros clients est toujours inf6rieur d'environ 500 FCFA au prix de d~tail
 

pratiqug sur ces march~s.
 

La r6le du poids du sac est tr6s important. Le coup d'oeil du
 
commergant qui choisit les sacs lui permet, parait-il, de juger
 
ad~quatement de sa contenance. Pour tromper ce jugement, de nombreuses
 
astuces sont utilis~es et i1 est parfois n6cessaire de remesurer sur
 
place si on ne fait pas appel A un fournisseur habituel. Un grand
 
commergant de Dori nous a confi6 qu'A Sankariar6, on tombe parfois sur un
 
sac "trafiqud". De m~me, les responsables du gr'oupement villageois de
 
Diomga ont eu de mauvaises surprises parfois avec certains sacs qui
 

contenaient beaucoup de sable et de cailloux et dont le contenu ne pesait
 
pas plus de 80 kg. Au retour de Ouagadougou, les acheteurs mesurent de
 
nouveau les sacs avec leurs mesures locales, la boite de tomate ou le
 
bol. Cette operation leur permet de juger de la valeur du fournisseur
 

des sacs, mais aucsi de calculer selon le nombre d'unit6s de vente au
 
d6tail contenues, le prix auquel ils doivent la vendre.
 



CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 LES PRIX 

3.1.1 Prix Collectes (Tableau 12)
 

Les s~ries de prix collect~s par les agents OFNACER au Sahel ne sont
 
pas tr~s completes (ce qui n'est pas dO uniquement au fait que certaines
 
c~r~ales ant disparu des march~s 
au cours de l'ann~e 1984) et sont
 
parfois d'une exactitude assez douteuse. Les prix sont collect6s 
chaque
 
derni~re semaine du mois et sont le rdsultat d'une moyenne sur que~ques
 
march6s locaux.
 

A ce propos, 
soulignant la faiblesse des donn6es disponibles sur le
 
niveau 
 des prix sur les march6s principaux de la r6gion!, le 
sous-directeur de 1'ORD a Dori a mentionn6 qu'il avait lui-m~me en 1982,
 
initid des mercuriales sur tous ces principaux centres. Les agents ORD
 
devaient en effet collecter le prix des cdr~ales 
sur ces march6s au moins
 
trois fois par mois. Cette tentative fut un 6chec du 
fait du manque de
 
motivation des agents et aussi 
du manque de moyens financiers (W'ORD du
 
Sahel n'avait pas suffisamment de papier).
 

Enfin, lors des passages de l'6quipe de recherche, quelques prix ont
 
dt6 collect6s et quelques observations de 
prix au kg (en achetant et
 
pesant par la suite) ont 6t6 effectu6es. Compte tenu de ]a variation des
 
poids r~els des m~mes unit6s de mesure, i! est donc n6cessaire de
 
consid6rer ave: une certaine 
 prudence les informations et calculs
 
(notamment de marges commerciales) tir6s des mercuriales.
 

3.1.2 
 Circulation de I'information sur les Prix parmi les Interm~diaires
 

Au niveau du producteur, les villageois 
 et petits commerants
 
voyageant sur Ies march~s proches leur 
permettent d'avoir une bonne
 
information sur les prix locaux. La 
presence de groupL ents villageois
 
dans un village permet 
aussi aux producteurs et consommateurs de la 
r~gion proche d'avoir acc~s A des informations concernant les prix et les 
quantit~s a 1'ext~rieur de cette r6gion. Mais il est certain qu'encore
 
la plupart des ruraux connaissent tr~s mal les conditions 
 de
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TABLEAU12 

EN 1984PRIXRELIEVES 

REGIOI: SAHEL(Dori) 

incipaux 
Kirch4s
 

mOnr Seba Goyci Narkoya Aibinda Dhlbo BarabouleCorgadjl
MlI FCFAJk FCFAIc FCFAkq FCFAs FCFAkg IC FCFAIkqIFCFAI 

s5 130D 130004 (2000 (0500Janvnir PH 14000 
 2500 200
 

S1000 ;2M0 408W0 i
 
fivrier PH 3] 50 0
" ow 

Ia1C30 12500 T 190}00 14dou 10500
 
lrs PH ,tI


N
 

a100(2500PH 1900011 14800 10500 I 

IL1 15000 12500 19000 1(5000 1490 

juln PH J
 

julllot PM I (6500 

B (160) 16000 (220) ZZOO (191 9 ' 4
70) l6soo
 

(220) (210) 1(190) 1900

PHMt ((70) 170008 (2405 
 2000 (,00) (190) 19000 1(205)
4 :75004
 

185OO1 (230) 1 00
 
0
(055) 8 (205) 20500 18(;O0 ( 6500 MOO5) 


F(10) (220) (190) 7 70) r(190)
septemn" PH (170) 17000" (240) 
 (2005 (190) (205) 
 f218)0
(2 8)
 

N ((55) (205) ((165) ((165) (17) (160)' 195)a
 

S 8(18 
 (172) 

(bal)
octobri PM (16)I 
 1,4850a 14250, (88)a
N (148 

(160)'
 

nove"re PM5500 (4600
SI 1(050) (Ooo ((500 
SO
 

ddcecarq PH 

$0080.: OFNAC4: Nthode do collect,des donnecs: oilIa finfols;" T do mnols It str Dlusleurs nArchis it ]a zone: Les prixdoI'OFNACERsons en faitdesnoiennes desprte $ur 1.'ts ;,, orocene I ( n do c"aQue Mis)l. 

LEGENDE:58- SorghoBlanc;PH PetitNil:H mail.
- .

NOTES: O0bservatons des Pri Par I'Nquite
de recherchelu CRED (non ,entlonnt$
sI Identiquesou prochesdes donneesOFNACER).
Le pr)x au kilo coilectespr le COED0nt ere uotenonpar 1cnad .t pest ou evaluationdes unittsdo mesurelocales(boltodo
 
tmot|.- (,6 kq environ).
 

OUJeqoesdonned de"orivsurIi riz:
 
Set en Z4.000FCFA1 6.000FCFA.
'out 984: (S sac 4e 
Goros-Goromn
eniuut1984: 1# sac a O4.W(CFA.

';anqalI octoor- ia nIt a "Oepor, I,orl, d 2
It 25 
 sac .14.490
FCFA.
 
J..r Iea? 0 In n tt, or , eIops. U acC 43.000FCFA.
octoor. !a ens,a 


,LJniverslt6 du Hichigan. LaDynamque de lacommerclalisation desC~rales aU8urkina Faso. 
1986.
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commercialisation en dehors de 
leur r~gion imm6diate, particuli~rement en
 
ce qui concerne les activit6s de I'OFNACER, mais aussi les mesures
 
administratives concernant 
la commercialisation des c~r6ales. II est
 
fort probable cependant que la pr6sence de CDR (Comit~s pour 
la D6fense
 
de la R~volution) aura permis des progr6s certains de 
ce c6t6-l,.
 

Au niveau des commergants r6gionaux ou nationaux 
 ou bien des
 
groupements villageois qui 
 souhaitent commercialiser 
 des c6rdales
 
import6es de du les
1'ext6rieur Sahel, informations qu'ils obtiennent
 
aupr6s des transporteurs, de leurs apprentis ou des gens qui sur les
vont 

march6s d'approvisionnement pour eux sont assez 
bonnes. Nous avons vu le
 
r6le crucial jou6 par 
le FDC (Save the Children' a Dori dans domainece 

au b6n6fice des groupements villageois de ce secteur. Il serait
 
n6anmoins tr6s bon d'encourager la circulation de P'information entre les
 
groupements villageois zones
des diff6rentes et surtout de faire
 
connaitre plus clairemcn- h tous les inodalit~s administratives a remplir
 
en 
vue d'importer des c6r6aes directement des zones de production.
 

Dans le systeme 
 priv6, c'est un manque d'information et de
 
connaissance du milieu dans zones
les productrices, dont les commergants
 
de Ouaqadougou 
ont int6rft A garder le monopole, qui obligent deceux 

Dori A passer par l'intern6diaire des grossistes de Ouagadougou. Mais
 
c'est un mkme qui de
peu le principe limite le nombre commergants de
 
l'ext6rieur qui peuvent veni-
 6cc,.er leurs c6r6ales dans le Sahel.
 

Au moment 
A haut risque que ;-apr~sente la p6riode de pr-r~colte pour 
les commerants, la rapidit6 de circulaticn de l'information sur le 
niveau des prix, a Dori par exemple, peut s'av6rer insuffisante et causer 
ainsi des pertes importantes pour les commerganrs qui auront des 
difficultcs a 4couler leurs c6r6ales A un prix profitable. Ce fut le cas
 
d'un commvr-ant de Ouagadougou vers novembre 1984 qui pensait 6couler 
ses
 
c6rales de Gu6l oungo le march6 de Dori,
sur 
 ob en tr6s peu de temps le
 
prix avait chut6. Il lui a fallu, en cons6quence, prendre le risque de
 
transporter ces c6r~ales h grand coot sur 
le march6 de Gorgadji.
 

3.1.3 Fluctuation des Prix et Formation des Prix
 

Les prix sur 
 les march6s du Sahel subissent de tr~s importantes
 
!luctual ins au cours des saisons, du 
simple au double g6n6ralement,
 
sinon plus, 
 surtout au niveau des transactions de d6tail. 
 Les prix
 
fluctuent selon.
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* 	 Les prix de Ouagadougou, puisque les c~reales en 1984
 
provenaient de ses marches;
 

* 	 Les coots de transport, qui repr6sentent une part
 
importante dans le prix des c6rales au Sahel;
 

* 	 Le niveau de l'offre dans le Sahel; selon les informateurs
 
locaux, les prix sur les marchs fluctuent A la hausse
 
lorsque 1'OFNACER est en rupture de stocks, par exemple; 
et
 
les prix en p6riode de fin de soudure sont trbs Sensibles A
 
l'arriv6e de nouveaux chargements;
 

* 	 La taille de la mesuro util's6e; les prix au kg peuvent
 
@tre de pros de 40 FCFA plus cher si 'on ach6te les
 
c6r6ales 4 1a petite bolte de tomate que si l'on ach6te au 
sac; 

0 l'6loignement du lieu d'achat par rapport au centre ou 
march6 r6gional le plus proche, car l'isolement peut

impliquer l'intervention d'un interm~diaire suppl6mentaire
 
dans la commercialisation;
 

* le niveau de concurrence et lenclavement de la zone de
 
vente des c6r6ales; le cas de Sebba, tr6s enclav6 durant
 
une bonne partie de la soudure (seul un commergant local a
 
un v~hicule, une land rover, lui permettant de ravitailler
 
la r6gion ces moments-l) en est un clair exemple, car
 
les prix y sont alors extr~mement dlev6s.
 

Les prix sont formds par les commergants selon les coOts de revient
 
des c6r6ales, auquels ils ajoutent une marge commerciale. Selon eux, ils
 
"recherchent" toujours une marge minimale qu'ils se sont fix6e et
 
d6finissent ainsi le prix de vente souhaitable. L'P6tablissement de ce
 
prix 	de vente prend en compte n6anmoins les variations de mesure et de
 
poids dans une mesure. Lorsqu'ils voudront vendre au d6tail, les
 
commergants mesureront quelques 
sacs avec l'unit6 de mesure choisie pour
 
la vente avant d'en d6cider le prix. Les responsables du groupement
 

villageois de Diomga nous ont expliqu6 ce processus qu'ils pratiquent
 

aussi.
 

Ainsi, au prix d'achat de Ouagadougou, s'ajoutent le coot de
 
manipulation, environ 100 FCFA par sac, le coOt de transport, (entre 1000
 
et 1750 FCFA pour Ouagadougou - Dori par exemple), le coOt du cadeau pour 

le logeur de Ouagadougou, le coOt du stockage dans un magasin a Dori
 
(soit 100 FCFA par sac, coOt 6ventuel) et enfin la marge commerciale (qui
 
varie, notii le verrons plus bas, de 500 a 2000 FCFA) pour obtenir le prix
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du sac sur le march4 de Dori. 
 Si les sacs sont achet4s sur place par un
 
commergant local, le coOt du 
transport (en charrette, le plus souvent),
 
de la manipulation et bien sOr la marge de ce nouvel interm6diaire vont 
s'ajouter au des de pourprix sacs Dori former le prix de la bolte de 
tomate, ou plut~t choix la boite de venduele de tomate sur le march6 
rural observ4. En effet, la variation du prix de ces petites unit4s de 
mesure n'est pas aussi flexible qu'avec les grosses unit6s (leur prix ne
 
varie que de 5 FCFA en 5 FCFA, parfois m~me de 25 FCFA en 25 FCFA), aussi
 
les d6taillants ajustent-ils le prix de vente r6el 
en variant le contenu
 
de la boite de tomate.
 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 CoOts de Transport, Etat des Routes
 

3.2.1.1 Etat des routes (Carte 5)
 

Les routes du Sahel sont tr6s mauvaises, en saison s6che 
comme en 
saison des pluies d'ailleurs. Les seules exceptions A cette r6gle sont 
la route qui m6ne de Ouahigouya A Djibo, et route qui part de Dori
la 
 en
 
direction de Falagountou (toutes 
deux sont des routes en dur de tr6s
 
bonne qualit6). Il faut signaler aussi que la 
construction d'une route
 
de Djibo vers Dori 
 6t6 amorc6e. De plus, particuli6rement A la suite
 
de 1'inondation catastrophique au cours 
de la saison des pluies 1984 A 
Gorum-Gorum, les rharations sur route de Dorila A Gorum-Gorum ont 6td
 
activ6es.
 

Les routes du Sahel, m@me si elles sont trbs 
mauvaises, sont toutes
 
pratiquables pendant 
 la saison skche. Mais beaucoup d'entre elles
 
deviennent tr6s difficiles ou impratiquables durant ]a saison des
 
pluies. Aprbs 
une pluie, les communications par la route entre 
Dori et
 
Djibo sornt inpossibles. Environ 
six d huit mares coupent la piste et 
certaines oit d'un depr6s m6tre profondeur d'eau. La route de 
Ouagadougou h Dori, qu'un chemin de fer doit relier depuis longtemps, est
 
extrmement difficile lors de saison des
la pluies, particuli6remwnt sur
 
le trongon Tougouri surtout partir de
Pissila - (mais a Yalogo), ob le 
parcours est constamment boueux et mar6cageux et 1'embourbement difficile
 
a eviter. De nombreux camions prennent deux A trois jours pendant
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la saison des pluies pour accomplir ,e trajet de Ouagadougou A Dori et
 
ces d~lais, comme nous 
l'avons vu surtout en fin de soudure, peuvent 9tre
 
tres pr6judiciables pour le commergant. Avec une bonne voiture tout
 
terrain, le trajet implique moins
au dix heures de route. Bien que les
 
routes de Gorum-Gorum et de Seytanga soient aussi 
parfois impratiquables 
dans cette saison (beaucoup de camions s'y cassent), les voles de 
communication menant A Sebba semblent en faire le secteur le plus enclav4
 
de la r6gion. De quelque c6t6 que ce 
soit, selon les informateurs, Sebba 
- Dori, Sebba - Gangaol, Sebba - Marsila (au Sud), les ponts sont 
submerges ou cass6s et Sebba peut rester bloqu6 durant plusieurs jours,
 
jusqu'a ce que la land rover 
puisse assurer lapprovisionnement a partir 
de Dori. 

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

Les coots de transport varient selon l'P6tat des 
routes, et de ce fait
 
il n'est pas 6tonnant de constater des coots trLs 6lev6s durant la saison
 
des pluies. 
 Ils varient aussi selon la demande et l'offre de transport.
 
Seuls les grands commer~ants possbdent un camion (un commergant de Dori
 
en a deux) alors que les semi-grossistes les louent ou payent le prix du
 
transport par sac. Un seul 
commergant semi-grossiste de Gorgadji (400
 
sacs par an selon lui) poss~de un camion. 
 Il est le seul commergant
 
important de Gorgadji et commercialise d'autres produits. D'autre part,
 
un commergant de Djibo (environ 200 sacs 
par an) utilise une Toyota land
 
rover de 3,5 tonnes, de en Les
m~me qu'A Sebba, pour revendre brousse. 

commergants d'Aribinda particuli~rement se plaignent des difficult6s de
 
trouver des rnyens de transport. De mme, a Dori, un commergant nous a
 
dit "qu'il peut faire jusqu' dix jours sans trouver de v6hicule".
 

D'aprbs un commergant de Dori, Ies coots d'entretien annuels d'un
 
camion sont trbs lourds: en plus d'une sdrie de pneus neufs 
(115.000 FCFA
 
pour chacun des six pneus 
par an), il faut compter 800.000 FCFA pour
 
"rechemiser" le 
moteur et 400.000 FCFA pour changer la pompe.
 

Les relations de clientble entre le transporteur et son client
 
influencent aussi les coots de transport. Si cest un client r~gulier,
 
il obtiendra un prix de faveur ou bien voyagera (lui ou 
ses "hommes")
 
gratuitement sur le camion. 
 Le coot de transport pour les personnes 
n'est pas A n~gliger non plus dans les coots de commercialisation (voir 



__ 

56
 

TA3LEAUU3 

OCUTSDETRANSPOT' POJRLESTRAJETSLESPLUSYISITE.5 
,FCFA/sac- 100lq)
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

_______ ori Gorom Sobba KarkoyeSeytangaGanoo Aribn a ~rgalI Sitbo StigadjiBrbu6OtaStql 

Ouagoot j250 
0
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H 750 W000 3~ 2000 750 0060
J50 2500

8500 I 

Oct-now 1250 7SOM00 

So,.ooenga 1500
 
'11000
 

SSH25 
 I 500{ 

Soozo 

_ _ 1250 __ _ _ _ 

Suahi0gou1a 
 .1 
_ _ _ 

100 1500 
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IH1=1500 

811000 

SSI 15(01500 1 11o' 

H _ ;700_ 4250 I_ 
0215 
[ ,600
 

-i---- 00 
SOURCE: 
 Interitei avectrans~ortturs
do [areglon.


Locationdo cumon: cot6 di transportits coirants, co¢2t do 
 place
 
Locationc.Ion 7T: 100.000
FCFA oillorrutour0jloo-0uaqaaooqou:oiler
Soulecanton 2000 FCFA 

allerrotourpar I personn- 6000 
40r: 360.000FCFA alltrretourStlgadil-Ouagadouqou:alltrDourI personn.- 3750 

Ouagaoougou-titao: llerretour- 5000FCFA
Ouahigouya-Ojtbo: 
amltrretour. 3000FCFA
 

Yalogo-Oorl:600 FCFA(SS)it I000FCFA(H)

Touoburi-Oort:
1,000FCFA(5S) t 1500FCFA(H)
 

LEGEINE: SS : lstton
s0tch
 
H * hitnrnaqe
 

NTE: LtLoaepls blancsdin%Cl tableauloot dO 
au fact fus lt transportsdo cirials ontrenooreu 
de% marcihis
 
Cttitsontinelsttit.
 

Unlverslt6 du Hichigan, La Dynamique de la commercialisation des c~r~ales au 
Ourkina Faso. 1986.
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note au bas du Tableau 13). D'autre part, 
 s'il s'agit d'un gros
 
chargement, le transporteur peut "laisser" quelques gratuits. le
sacs Si 

camion est bloqu6 sur la route et 
quelques sacs sont abim6s, le client
 
r~gulier, en retour, 
ne demandera pas de d6dommagement, mais il se peut
 
que le transporteur r6duise les prix de ransport.
 

Ailleurs, 
 en brousse, et entre la march6s sous-r6gionaux et les
 
march6s ruraux et les villages, le moyen de transport le plus commun est
 
la charette, le v6lo ou mme le chameau. Les pirogues sont m~me
 
occasionnellement utilis6es dans la r6gion de Sebba. 
 Nous n'avons pas pu
 
malheureusement obtenir d'informations sur 
les coots de ces transports.
 

3.2.2 CoOts de Stockage
 

Les pratiques de stockage, au 
 travers de l'6chantillon des
 
commergants interrog6s, semblent claires. Comme nous l'avons 
vu plus
 
haut, le Tableau 10 montre que 
les plus grands commergants ne stockent
 
qu'un mois alors que les commergants moyens stockent g6n6ralement une
 
partie de leurs c6r6ales durant 
quatre mois. Mais il est fort probable
 
qu'ils stockent les c~r~ales collect6es localement surtout en attendant
 
la demande forte c qu'ils nont 
pas le capital ni la possibilit4 de
 
s'engager dans des investissements plus rentables. Les commergants soit
 
poss6dent un magasin de stockage, soit le louent au mois (le prix du
 
loyer s'416vent dans le cas d'un commergant de Dori a 15.000 FCFA par
 
mois). Les petits commerqants ne stockent pratiquement pas, et le font
 
surtout dans leurs propres logements lorsqu'ils vendent chez eux.
 

Les commergants de l'ext6rieur qui viennent a Dori pour vendre au
 
moment de la soudure louent une partie deF 
magasins des commergants de
 
Dori. Ils 
 paieront 100 FCFA par sac et essaieront d'6couler leurs
 
c6r6ales le plus vite 
possible. Ils sont parfois 4 commergants ou
 
repr~sentants de commergants diff6rents dans 
le magasin d'un grossiste de
 
Dori cette p6riode. Un autre grossiste de Dori dit qu'il ne demande
 
que 25 FCFA par sac si la vente est rapide, et 50 FCFA par sac si le
 
stockage dure plus 
d'un mois, mais cette somme paralt toutefois un peu
 
faib1e.
 

3.2.3 CoOts du Cr6dit et des Pertes
 

Tout d'abord, il semble qu'il n'y ait pas pertes
de tr6s
 
significatives dues stockage
au ou bien au transport (bien qu'un des
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commergants moyens de Dori nous ait dit avoir perdu cinq sacs de riz et 

un sac de maYs A cause des fuites d'eau et qu'un chargement de c6r6ales 

en octobre soit rest4 en fin de ;optembre coinc4 prbs d'une semaipe sur 

la route de Ouagadougou - Dori). 

Bien plus importantes sont les pertes dues aux operations de ventes A 
credit effectu6es par les commergants. Un des grossistes de Dori nous a 

dit avoir un million de FCFA "dehors", mais il s'agit s~rement de credit 

h court terme qu'il offre r~guli~rement aux commergants locaux. Wn 

commerant moyen n'a pu r6cuprer un sac et demi sur ies 40 sacs 

commercialis6s h cr6dit. 

La plupart des commergants du Sahel se procurent du capital A cr6dit 

aupr.s de leurs foirnisseurs et le coOt r6el d'un tel cr6dit se mesure a
 
la diff6rence de prix d'un sac achet6 a cr6dit et iUn sac achet6 

comptan, En g~n6ra- , cette diff6rence se situe autour de 100 150 FCFA 
par sac. Le cobt des cr6dits bancaires se situe autour de 10% h 15%
 

d'int~r~t, mais aucun des commervants n'a mentionn6 1'utilisation de tels
 

cr6dits pour le commerce des c&r6ales.
 

3.2.4 Autres CoOts (Personnel, Patentes, Sacs Vides)
 

11 rious a 6t6 assez difficile d'obtenir des informations precises sur
 

la facon de r~mun~rer les nombreu%; aides des commergants, ceux qui
 

suivent les camions, ceux qui conauisent quand il s'agit d'un camion
 

personnel ou lou6, les agents lecaux qui tiennent les magasins pour la
 

vente ou pour les achats selon la saison. En effet, ceux-la sont la
 

plupart dui temps les "fr6res" du commer~ant et toutes leurs d4penses
 

(nourriture, logernent, habillement, argent de poche, et par la suite
 

selon le niveau des services rendus, la mobylette, les frais de mariage,
 

l'octroi d in capital et d'un moyen de transport pour le lancement des
 

activit6s commerciales personnelles de ces "employ6s") sont assurees par
 

le "patrnn" ou "grand fr~re".
 

Les interm~diaires ou les agents locaux qui assurent de fagon plus 

occasionnelle ces services regoivent environ 100 FCFA de commission pour 
la vente d'un sac ou un montant par jour pour le travail demand4. 

Le coC,' de la patente se situe pour Iles grossistes et semi

grossistes entre 6.000 et 10.000 FCFA par an. 

Les sacs vides, la plupart du temps d'occasion, coOtent environ 200 h 

250 FCFA. 
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3.3 MARGES COMMERCIALES
 

3.3.1 Calcul et Observation des Marges.
 

Les informations sur les marges ont 6t4 obtenues aupr6s des 
informateurs et selon les observations sur les march6s par les 6quipes de
 
recherche. Les informations donn~es par les commergants naturellement
 
sont assez peu fiables 
en la mati6re, mais les conversations avec des
 
r~sidents h Dori et avec les responsables du 
groupement villageois de
 
Diomga nous ont permis d'appr~hender approximativement le niveau des
 
marges commerciales pr~lev6s par les grands et moyens commergants 
et les 
banques de c~r6ales. 

Par contre, A ce niveau, les s~ries de prix collect~s par 1'OFNACER, 
seules mercuriales disponibles (voIr 
le Tableau 14a), lorsqu'elles sont
 
compar4es aux s6ries de prix de Ouagadougou (beaucoup plus fiables)
 
auquels on ajouce les coots de transfert, donnent des r6sultats tr6s
 
anarchiques 
 (voir le Tableau 14a). 11 semble donc impossible de 
s'appuyer sur ces donndes de janvier A mai 1984 (il nous a 6t4 parfois
 
confi6 que certains agents qui ne sort 
oas partis sur les march6s
 
collecter les prix reportent seulement les prix collect6s les mois
 
pr6c6dents) pour v~rifier nos indications sur le niveau des marges de
 
profit sur les march6s principaux du Sahel.
 

Seules les quelques observations (achat et pes6e) que nous avons
 
effectu~es nous m~mes lors de nos visites dans 
la r6gion nous permettent
 
de v6rifier le bon fondement des recoupements d6jA eftectus d'apr~s 
les
 
indications des informateurs sur les marges commerciales 
prdlevdes au
 
niveau de la vente au 
d6tail (voir le Tableau 14b).
 

3.3.2 
 Niveau et Facteu-,s de Variation des Marges Commerciales.
 

Les marges commerciales variert le de
selon niveau commerce
 
pratiqu6. En effet, on 
peut distinguer deux niveaux essentiellement:
 
l'achat et la revente au sac, pratiqu4s par les grossistes et les
 
semi-grossistes et les groupements villageois, 
et l'achat au sac et la
 
revente 
 au dptail pratiqu6s par les semi-grossistes, les petits
 
commergants, revendeurs, vendeuses 
et groupements villageois.
 

Les marges varient auusi 
selon la p6riode de 1'annde consid~r~e. Les 
marges en g~n6ral dans le commerce priv6 ont tendance A @tre 



TABLEAU 14a
 

HARGES POTENTIELLES OBSERVEES ET CALCULEES D'APRES LES HERCURIALES DE OUAGADOUGOU ET DU SAHEL 
(marges obtenues en achetant I Ouadadougou et revendant au Sahel - en FCFA par sac "de 100 kg") 

REGION: SAHEL 	(Dori)
 

f Aribinda Djibo jGorgadjiMois 1984 Dori S~bba Gorom Markoy 	 D Barabou1 

janvier 	 1700 1700 
 1500 	 600
 
1000 
 1000 1000
 

f~vrier 500 1000 (2000)
1000 7000 4000 400 

mars (-) (-) 5000 1800 (-) 
avr 2700 5000 2000 (-)1200 I 
mal 1500 -) 5500 2500 2900 
juin 
juillet 
 700 	 1450
 

2450
 
ao0t 	 1600 4700 (4200') 2200 (44004)I 400(0) 1000'
 

2600 (6100) 2700 (6200*) 3200 2000 3500 

2600 2700 200(0) (-)(?) 2000'
 

5000

septembre 	 100 4200 1700 (-) 
 3000 (3450*) (5000*)


1100 5700 (4500') 2700 1200 4250 (5500')

'250G) 	 15000 (6000') 1700 (2500') 1400 4000')


octobre 	 (2800') I 
 (-)' (-)' (2300') 
(800') I (4000')
 

novembre 	 1000 700 (-) I
 

dcembre _ 	 200 600 
LEGENDE: ' 	 - calcules d'aprs les prix observes par 1'6quipe de recherche RR. 

- marges A la vente au d~tai1 (moins d'une tine A la fois) au Sahel. 
(M) - donn~es de prix tr~s peu fiables.
 
(-) - marge ndgative: indiqueralt une perte.
 

NOTES: 	 Marges au sac (sac de 100 kg) calcules en comparant les mercuriales (donn6es de prix de 1OFNACER sur les
 
marches de Ouagadougou et les march6s du Sahel) avec 15 jours de d6lai et en retranchant les coOts 
directs de
 
commercialisation entre ces march6s. CoOts directs de commercialisation entre Ouagadougou et ces march4s - coOts
 
de transport + coOts de manipulation.
 

Aucune distinction n'est faite selen le type de c~rdale. On observe cependant une 1g~re tendance A des marges

plus 4levdes pour les c~rdales les plus ch~res (surtout mil et riz).
 

Universlt6 du Michigan. La Dynamique de la comm2rcialisation des c~roeles au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU 14b
 

VARIATIONS DES PRIX ET DES MARGES NETTES PAR SAC "de 100 kg" POUR LES BANQUES DE CEREALES
 
ET IL- COM ERCANTS DU SAHEL
(selon les infor.dteurs locauxc c~r~ales locale (SB et PH))
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

FCFA/par sac I

estim6 A 	100 kg octobre-novembre-ddcembre janvier-f~vrer-mars avril-ral-juin julllet-aoOt-septembre
 

NIVEAU 
 BANQUES 
 11500 
 11500-12500 
 j 12500-14500 14500
 
de CEREALESa - - .. . - - - . . . . . . . . . . .
PRIX 	 COHNERCANTb 12000 12000-14000 15000-16000 
 16500
 

15500
 
17000
 

BANQUES CEREALESa" 250-750 750-I000F 1000
NIVEAU 	 COMHERCANTSb -500 

de (vente en gros-sacs) 1000-750-500 500-1000-1500 
 2000-2500 2500-1000
 

MARGES DETAILLANTS (boite

de torate-bol) 
 f3000-5000
 

Profit effectud sur un 

stockage de 4 mois par un 

3000 I0000
3000 A 6000 5000 

le plus stocks souvent
co~mmerant Inyen 
 frdquent 6puisgs
 

LEGENDE: 	 SB - Sorgho Blanc.
 
PH - Petit Mil.
 

NOTES: 	 alnformations d'obtenues aupr~s du groupement villageots

repr~sente en quelque sorte 

de DIONGA (cette banque de c~r~ales
]a moyenne des autres banques en mati6re de prix et de marges

Par exemple, les marges pr6levdes par la banque de cdr&ales de GANGAOL sont plus importantes.
 

bHarges des conerants 
obtenues aupr~s du groupement de DIOGA (proche de DORI) et aupr~s desinformateurs A DORI (FOC-Save the Children) - Residents - consomnateurs-observations). 

LCes chiffres ne proviennent pas de calculs effectu~s par l'4quipe 
de recherche, mais sont obtenus
directement auprs des responsables 
des banques de c~r~ales et des comrer~ants en 
rpoose aux questions

suivantes:
 
- Quelles diff6rences de prix existe-t'il entre les banques de c6r~ales et le march6 selon les
 

saisons?
 
- Comblen gagnez-vous sur le sac en revendant?

Harges nettes - Prix de vente - prix d'achat  coots directs 	(transport, sac vide. manutention).
 

UniversitA du Michigan, La Dynamique de la commerclallsatlon des 
crales au Burkina Faso. 1986.
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TABLEAU 14d
 

COUTS DE COMMERCIALISATION DIRECTS ENTRE OUAGADOUGOU ET QUELQUES
 
MARCHES DU SAHEL (FCFA/par sac)
 

(en vue 	de calculer les marges nettes de coOts directs par sac)
 

(transport + manutention + sac vide)
 

REGION: SAHEL (Dori)
 

Entre 	 OUAGADOUGOU
 

Et 	 Dori Djibo Aribinda Sebba Gorom Markoye
 

a
(O00) (600) (1200) (2000) (2000) (2000)
 

d6cembre ' mai 1300b 900 1500 2300 2300 2300
 

juin-juillet (1250) (700) (1250) (2500) (2500) (2600)
 
1550 1000 1550 2800 2800 2900
 

aoOt-septembre (1600) (750) (1700) (3500) (3000) (3300)
 
1900 1050 2000 3800 3300 3600
 

octobre (1250) (700) (1250) (2500) (2500) (2600)
 
novembre 1550 1000 1550 2800 2800 2900
 

SOURCE: 	Informations obtenues en 1984 aupr6s des commergants et des
 
trasporteurs du Sahel et de Ouagadougou.
 

NOTES: a) ( ) = coOts de transport par sac. 
b) coots directs totaux: ici de 300 FCFA-peuvents s'elever 'a 

500 FCFA (400F = sac vide, 1OOF = Nanutention).. 

IJniverslt du Michigan, La Dynamique de la comwercialtsatlon des c~rdales au Burkina Faso. 1986.
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proportionnelle au 
prix de revient, c'est-A-dire A augmenter au decours 

la saison et 9tre h leur niveau maximum lors de la soudure. Les 
commergants eux-m~mes disent que la pgriode de soudure rapporte plus. 
D'autre part la p6riode de fin de soudure, pr6c6dant la r6colte 
correspond h une grande instabilit6 du niveau des marges, car les prix 
fluctuent tr6s vite sur le march6 de Dori, impliquant parfois des marges
 
tres faibles et accidentellement n6gatives sur les 
sacs.
 

Et enfin les marges commerciales varient selon le type
 
d'interm6diaire de commercialisation des c6rdales 
 considdr6. Nous
 
n avons pas encore mentionn6 le fait que, si 'on consid6re coOt
le de
 
revient des c~r~ales collect~es et les coOts de transfert encourus par
 
I'OFNACER, on peut deviner que la vente au Sahel de chacun de 
ces sacs de
 
c6rcales au prix officiel implique une perte d'au moins 1000 FCFA pour
 
l'OFNACER (achat en 
Volta Noire A 6600 FCFA le sac de 100 kg et revente 
du m~me sac plusieurs mois plus tard h 9000 FCFA alors que la diff6rence 
peut A peine couvrir les frais r~els de transport et de manutention). 
Mais il est vrai que 1'OFNACER commercialise aussi les c6r6ales revues
 
dans le cadre de l'aide alimentaire des pays donateurs, et qu'un des
 
objectifs principaux de I'OFNACER dans 
ses activit6s de commercialisation
 
est un objectif social et cela particuli6rement au Sahel.
 

De m~me, les groupements villageois n'ont pas une 
 perspective
 
purement 6conomique dans 1'6tablissement de leurs 
marges commerciales, et
 
le souci de fournir des c6r~ales au meilleur prix possible au moment de
 
la soudure les pousse h pr6lever des marges beaucoup plus faibles A cette 
p6riode par rapport aux mois pr6c6dents. De ce fait, comme nous l'ont
 
indiqu4 les responsables de la banque de c~rdales 
de Diomga eux-m~mes, la
 
marge commerciale durant les mois d'aoOt de
et septembre se r6duit 
souvent a ce qu'ils consid6rent ftre la marge minimum indispensable pour
 
pouvoir poursuivre leurs activit6s de commercialisation.
 

Les grossistes commercialisant de plus grandes quantit6s 
de c6r6ales
 
pr616vent des marges de profit 
au sac qui vont habituellement de 500 a 
2000 FCFA, et ils d~clarent souvent que les marges minimum au-del 
desquelles ils ne peuvent plus travailler sont de 250 FCFA h 350 FCFA.
 
Les semi-grossistes citent plut6t des marges 
minimum de 350 FCFA A 500
 
FCFA, alors qu'il est probable que ceux-ci vendant de plus grandes
 
quantit6s au d6tail pr~levent des 
marges moyennes plus proches de celles
 



64
 

des d6taillants. Ces d6taillants en vendant A la bolte de tomate
 

semblent r6cup6rer entre 1000 A 5000 FCFA par sac, avec une grande
 

probabilit6 pour une marge fr6quente de 3000 FCFA durant la plus grande
 

partie de l'ann6e. Malgr6 cette similitude de niveau de marge entre les
 

semi-grossistes et les d~taillants qui travaillent sur le march6,
 
lorsqu'ils vendent tous deux au d~tail au m~me prix nominal, il est
 

certain que le dernier des deux pr6l ve une marge de profit plus
 
importante au sac en jouant sur le contenu des mgmes mesures de d6tail.
 

Il faut aussi citer la possibilit6 qu'ont surtout les semi-grossistes de
 

collecter au moment de la r6colte localement et de revendre plus tard,
 

pr~levant au moment de la soudure des marges qui d6passent tous les
 

chiffres cit6s jusqu'alors. II est 6vident que les marges pr6lev6es
 
varient avec le niveau de 1'offre et de la demande et le niveau de
 

concurrence, d'enclavement des march6s consid6r6s. Les marges observ~es
 

A Sebba et A Aribinda semblent particuli~rement 6lev6es.
 

3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

3.4.1 Comment R6ussir dans le Commerce, Difficult6s
 

Les difficultds majeures du commerce r6sident dans la sp6culation sur
 

l'offre et la demande des c6r6ale3. Car les risques de mauvaise
 

sp6culation, par exemple comme ce commergant venu 6couler du maYs A la
 
fin d'octobre sur le march6 de Dori d6jA satur6 de maYs, sont d'autant
 

plus grands, surtout a cette p~riode de haute instabilit6 des conditions
 

de march6, que les coOts de commercialisation sont particuli~rement
 

4lev6s au Sahel. Comme partout, les commergants r6sument les conditions
 

du succ~s en deux mots: 1'exp6rience et la chance ou "Dieu".
 

L'exp6rience, acquise la plupart du temps lors de I 'apprentissage 
avec des "patrons", inclut 1'information sur les fournisseurs, les 
relations avec les autres interm6diaires qui peuvent fournir des c6r6ales 

ou du capital A cr6dit, les transporteurs et des informations et 

relations dans d'autres domaines d'activit6s commerciales, car la 

diversification des activit~s permet de limiter les risques de faillite. 

Il est clair qu'au Sahel aussi, l'incertitude quand aux mesures 

gouvernementales concernant la commercialisation des c6r6ales et le 
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climat politique autour de ce commerce 
ont incit6 les plus grands
 
commergants A se tourner vers des investissements a moindre risque,
 
limitant particuli6rement les p~riodes de stockage.
 

3.4.2 Concurrence entre les Intermddiaires
 

3.4.2.1 Concurrence entre les interm.diaires pour l'achat des
 
c6r6ales aux producteurs locaux et la vente aux
 
consommateurs locaux
 

La cuncurrence entre les groupements villageois, les commergants
 
locaux ou autres interm6diaires du commerce priv6, et m6me 1'OFNACER
 
(dans la r~gion de Silgadgi, Kelbo, ou dans la region de Sebba,) se fait
 
sur lps prix d'achat ou les prix de vente surtout les prix 
r6els au
 
kilogram en tenant compte du 
 r6le important jou4 par les mesures
 
utilis's, mais aussi par les services 
 rendus. Lorsqu'ils sont en
 
concurrence, 
les commergants locaux ou tout interm6diaire prive offrent
 
g6n6ralepient de meilleurs 
 prix d'achat aux producteurs que les
 
groupements villageois, surtout au fil de la saison lorsque les prix de
 
vente 
s'4lvent rapidement; car les responsables des banques de c6r6ales 
cherchent surtout A obtenir de bons prix d'achat alin de pouvoir offrir
 
aux villageois les meilleurs prix de vente possible pendant 
la soudure.
 
Les prix de I'OFNACER sont tr~s rapidement d6pass4s apr~s la r6colte par
 
les prix offerts par les autres acheteurs.
 

Cependant, le fait que les groupements villageois offrent des prix
 
bien meilleurs aux acheteurs, surtout pendant ]a soudure, donnent un
 
avantage d~terminant aux banques de c~r~ales dans la plupart des 
cas. Le
 
groupement villageois de 
Diomga, dont les prix de vente sont inf6rieurs 
de 750 h 1000 FCFA au cours de la saison sbche, puis de 1500 h 2000 FCFA 
au cours de la soudure a ceux du march6 de Dori 
(tr6s proche), a forc6 
les commergants de Dori A se retirer de lachat A Diomga, selon les dires 
de ses responsables; m~me si 
 les prix offerts au producteurs sont
 
toujours major6s de 100 A 150 FCFA par les commergants par rapport A ceux 
de la banque de c6r~ales.
 

N~anmoins, cela est vrai tant que les groupements villageois peuvent 
vendre les a Mais les de sontc~r6ales crdit. si opdrations credit 

consid6rablement 
 r6duites pour 6viter les faillites financibres des
 
banques de c6rales, il est probable que les vendeurs priv6s locaux qui
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vont encore assurer ces services de cr6dit vont continuer, mgme avec des
 

prix 4lev~s, A exercer un certain monopole local.
 

La concurrence de I'OFNACER A la vente est insoutenable en mati~re de 
prix pour tous les autres fournisseurs de c6r6ales aux consommateurs.
 

Ces prix officiels qui ne correspondent absolument pas aux coats de
 
revient r6els locaux, au moins en 1984, sont tout A fait imbattables,
 

surtout pour les ventes de c6rales import6es de Ouagadougou A 1'approche 
de la soudure par tous les autres interm~diaires de la
 

commercialisation. Malheureusement, malgr6 des efforts consid6rables, il
 
s'av6re impossible pour I'OFNACER de concurrencer les autres
 

interm~diaires en mati6re de cr6dit, de proximit4 des services, et de
 

flexibilit6 des unit6s de mesures offertes la vente (la des
a vente 


petites unit~s de mesure semble difficile a g~rer au niveau de I'OFNACER).
 

De plus, dans son objectif social de subvention de la consommation
 

des c6r6ales au Sahel, en offrant des prix inf6rieurs aux coots de
 
revient locaux, 1'OFNACER n'a aucune possibilit6 r6elle de discrimination
 

des b~n~ficiaires. Ces c6r6ales assez fortement subventionn6es Sahel
au 

sont en effet naturellement d'acc6s plus facile aux populations urbaines 

ou semi-urbaines, aux personnes qui n'ont pas besoin de cr6dit ou qui ont 
un emploi administratif stable, aux personnes qui ont acc6s h une somme 

d'argent plus large (y compris occasionnellement les petits commergants 

pour qui les profits d'une telle sp6culation sont extrkmement tentants). 
Il en r6sulte donc que les autres consommateurs, outre les b6n6ficiaires 

encore trop rares (quoiqu'en noibre croissant) des services de banques de
 

cdr6ales, ont encore beaucoup plus syst6matiquement recours aux services
 

des commergants locaux.
 

La concurrence entre les diff~rents commergants ou agents locaux A la
 
vente au consommateur varie d'un march6 et d'une r~gion a 1'autre. Une 

plus longue et plus large observation des conditions de march6 des 

c6r6ales dans la zone du Sahel serait n~cessaire pour pouvoir rdellement 

situer les foyers et les niveaux de concurrence. Il est clair que ceux 
qui ont un moyen de transport, particulibrement s'ils sont seuls dans la 
r6gion, ont un certain monopole sur le commerce des c6r6ales dans cette 

r6gion, comme sur celui d'autres biens import6s d'ailleurs. Il est 

probable que c'est le cas A Sebba et h Aribinda surtout. C'est sOrement 
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aussi le cas pour les villages et petits march~s ob il n'y a qu'un seul
 
petit commergant local poss6dant suffisamment de capital pour acheter les
 
cergales 
 locales ou les c6r6ales import6es aupr6s d'un 
 centre
 
sous-r6gional ou regional, 
 et ob l'offre et la demande sont trop
 
marginales pour attirer un commergant de 1'extdrieur. C'est dans ces cas
 
que l'acc6s 
 A un vdlo ou une charette pour les producteurs ou les
 
consommateurs est particuli6renent crucial pour 6viter les exc6s du
 
monopole r6sultant de cette sitijation.
 

3.4.2.2 
 Concurrence entre les inLerm6diaires au niveau de
 
1]'aprovisionnement et de la distribution des6r.rales
 

Le rapport prix/quantit6 des sacs 
est un des dlements primordiaux de
 
la 
 concurrence entre les interm6diaires de la commercialisation des
 
c6r4ales. Puisqu'il 
semble que les commergants au mime niveau offrent
 
les mimes prix, c'est donc r6ellement le contenu du sac, ou le contenu de
 
la bolte de 
 tomate par exemple qui fait la diff6rence entre les 
commergants, que ce soit h lachat A Ouagadougou, h la vente h Dori ou 
Djibo, autour des inarch6s ou sur les march6s mime. La concurrence des
 
commergants 
 venus
de 1'ext6rieur vendre a Dori et particulirement
 
press6s d'6couler leurs stocks, est 
 trbs importante, mais temp~r4e
 
toutefois par le fait qu'ils ont des
besoin magasins des commergants
 
locaux 
 et que, dans le cas o ils tenteraient d'offrir des prix
 
inf6rieurs A ceux autres
des commergants 
h la vente sur place, ceux-ci 
peuvent se rdunir pour acheter leur stock et 1'dcouler eux-mmes.
 

3.4.3 Ententes et Syndicats entre les interm6diaires
 

Les associations ou ententes entre les 
 commergants existent d'une
 
fagon formelle dans les plus grands centres, la o operent 
 des
 
commergants grossistes 
ou semi-grossistes. En ces
g6n6ral, syndicats
 
sont pr6sid6s par le plus grand commergant, concr6tisant le fait que son
 
influence en mati~re 
de prix, d'approvisionnement et souvent aussi 
 de
 
transport est naturellement pr6pond6rante.
 

Il n'y a, selon les dires des commergants locaux, aucune association
 
a Aribinda, a Gorgadji 
 (o i1 nexiste qu'un seul vrai commergant de
 
c6r6ales), ou A Seytanga 
dont les commergants locaux et agents des
 
commergants de Dori semblent se concurrencer plus ouvertement qu'ailleurs.
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A Silgadji, le pr6sident de I'association est le seul semi-grossiste
 

de la r~gion et iI est 4vident, du fait qu'il est le seul A
 

approvisionner r6guli6rement la dizaine de commergants occasionnels sur 

ce march6, qu'il influence fortement les d~cisions de l'association. De 
mme a Djibo, l'association, bien que dans une moindre mesure, doit @tre 

domin6e par le plus grand fournisseur de la r6gion et le seul commergant 

de c6r6ales, paralt-il, qui poss6de un camion.
 

A Dori, l'association est pr6sid~e par l'un des deux plus grands 

commergants, mais selon ces derniers, l'entente est beaucoup moins 

efficace qu'elle ne l'6tait auparavant, dans la mesure ob ils ne 

s'entendent plus sur le prix des cdr6ales. Ce seul commentaire donne A 
penser que dans le pass6, ces associations ou syndicats avaient pour 
prinicipal objectif de discuter les prix d'achat, les coOts et surtout 

les prix de vente. Ces syndicats, n6anmoins, ont pour mission de 

d6fendre leurs int6r~ts communs face aux mesures prises par les autorit6s 

concernant leurs activit6s commerciales. Selon un informateur de Dori, 
les commer~ants "ont beaucoup plus peur" de nos jours; mais ils 

s'entendent toutefois pour observer et tirer parti des ruptures de stock 

de 1'OFNACER, car a ces moments-la, les prix augmentent simultan6ment sur 

les march6s.
 



CHAPITRE 4
 

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

4.1 CHANGEMENTS
 

"Il y a dix ans de cela ... c'6taient les commergants de 1'extdrieur 
qui venaient chercher des c~r6ales chez nous! "De fagon unanime, les 
commergants du Sahel s'exclament sur changementsles dramatiques
 
intervenus dans la commercialisation des c6r6ales depuis les premieres
 
ann6es de s6cheresse au d6but des 
annes 1970. Selon eux ii y a dix ans,
 
les c~r6ales se vendaient rarement 
et c'6tait surtout "l'affaire des
 
femmes". II y 
a 10 ans, les commergants de Ouagadougou, Ouahigouyz,
 
Kongoussi, et 
Djibo venaient acheter les c6rdales A Silgadji et le s~same
 
et le mil Aribinda. A Silgadji, depuis, 
il n'y a eu que I'ann6e 1979
 
qui a occasionn6 une bonne r6colte 
avec une campagne d'achat OFNACER et
 
la venue des commergants. Il y a 4 ans encore, un grand commergant 
de
 
Dori achetait dans la r6gion de Tougouri, mais depuis ses achats
 
s'effectuent seulement a Ouagadougou.
 

4.2 DIFFICULTES
 

Pour les commergants, les probl6mes principaux en mati~re de
 
commercialisation des c6r~ales sont dus au manque pluies,
de aux
 
mauvaises 
routes et au manque d'approvisionnement c6r6ales
en conduisant
 
a la famine.
 

L.es faillites, selon eux, sont dues 
au manque de pouvoir d'achat des
 
paysans, et 
 aussi h cause des ventes A credit. Les commergants ont 
exprimd leur souci d'avoir un acc6s plus large aux sources de cr6dit,
 
ainsi que de voir les contraintes administratives dans le commerce des
 
c~r~ales s'assouplir un peu. 
 A cette 6poque, chacun avait A 1'esprit les 
difficult6s que de nombreux commergants burkinab6 ont eu en voulant 
importer des c~r6ales de la Cte d'Ivoire. 

4.3 AMELIORATIONS SUGGEREES
 

e 
Etat des routes (route de Sebba, route de Ouagadougou - Dori.
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* Sp~cialisation de 1'OFNACER dans la fourniture des c6r ales en 
gros a des prix plus proches des coots de Revient. Relais de lOFNACER 

pour la vente au d6tail sur les march6s et en brousse par les groupements 
villageois et les banques de c6r6ales (am6liorations des relations entre
 
1'OFNACER de Dori et les groupements de I'ORD). Et appui sur de nombreux
 

petits commeryants locaux et r6gionaux pour jouer le r6le de d4taillants
 

pour 'OFNACER, au m~me titre que pour les grossistes priv6s, mais cela
 

avec un contr6le des prix ad6quat.
 
o Penforcement de 1'encadrement et de la formatioii des responsables 

des groupements villageois en vue de mobiliser les producteurs et 
consommateurs pour leur approvisionnement en c~r~ales. Octroi de cr6dits 

de campagne, et information et organisation des 6changes 
inter-groupements en vue d'apprentissage respectif et de relations
 

commerciales futures (surtout en ce qui concerne les 6changes
 
inter-groupements entre les r6gions de surplus et les r6gions de
 

d6ficit). Assouplissement des formalit6s d'importation des c6r6ales
 

entre les r6gions dans le cadre des 6changes inter-groupements.
 
* Poursuite des efforts d'information en mati~re de prix et de 

mesure au niveau de tous les villages (d6jA sOrement en progr6s par 
l'interm6diaire des CDR) 

e Efforts en vue de 1'acc6s des producteurs isol6s a des moyens de 
transport de base, v6lo ou charette. Les groupements villageois
 

pourraient 6ventuellement organiser des services de prts pour de tels
 

moyens de transport.
 

a Op6rations de cr6dit de campagne pour les commergants priv6s
 
voulant se lancer dans le commerce de c6r6ales ou le transport, aupr6s
 

des organismes bancaires, des taux d'inter~t favorables.
 

* Les c6r6ales subventionn6es pourraient 6tre distribu6es localement
 

par les ONG, qui pourrait les r6partir en brousse et surtout les ventiler
 

selon les niveaux des besoins des consommateurs.
 

* Eventuellement compenser le manque a gagner pour les
 

fonctionnaires (prix plus fort des c~r~ales) en augmentant les salaires
 

ou indemnit6s de d~placement.
 



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

Deux passages assez courts ont 6t6 effectu~s dans la r4gion du Sahel:
 
Les 6quipes de recherche ont pass4 environ ure dizaine de jours 
en tout
 
dans chacun des deux principaux secteurs, Djibo et Dori. 
 Le premier
 
passage a Djibc et sa i ion puis dans la r6gion de Dori s'est effectu6
 
au cours dc la premiere quinzaine de septembre 1984, alors que le
 
deuxi~me passage a eu lieu dans 
la derni~re quinzaine d'octobre.
 

II est h signaler une extreme prudence des commergants a qui iI nous
 
a 4t6 difficile de parler, prudence tr~s compr6hensible compte tenu du
 
climat politique d 'alors. Pr~s de 11 commergants et interm~diaires du
 
systbme priv6 ont 6t6 interview~s, ain-i 
 les responsables de deuxque 
groupements villageois h Djibo et A Dori. Enfin, outre les quelques 
r6sidents ou consommateurs qui nous ont donnd leur points de vue, nous 
avons contact6 lors de nos passages les responsables de 1'ORD et de 
I'OFNACER a Dori et A Djibo. 

Les marchds visit6s au cours de ces passages ont 6t6: Djibo, 
Silgadji, Barabouh6, Gorgadji, Aribinda, Dori, Seytanga, 
 Gangaol,
 
Gorum-Gorum et Markoy (mais aucin commergant n'a pu 
6tre contact6 sur ces
 
deux derniers march6s).
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TABLEAU 15
 

PROGRAMME DES PASSAGES DE RECHERCHE RR
 

REGION: SAHEL (Duri)
 

March6s (Villages) Vlsit6s 
Nombre de Commer~ants Contactds 


Silgadii (septembre 84) Silgadji 
 1 	commergant-grossiste rural
 
(800 sacs/an) mossi de Kossouka
 

Dori 
 Gorgadji 
 commer~ant tous produits :500
 
sacs/an) Mossi de Kaya
 

Aribinda 
 commerant tous prodults (colas)
 
fuise
 
petit commerqant (cdr6ales

440 sacs/an
 

kMi-septembre 1984) 
 Dori/2 passages 1 moyen commergant, mosst
octobre 1984) 
 de Yatenga (700 A 1000 sacs/an) 

I grossiste rural, mossi de Pissila 

1 grossiste rural (2600 sacs/an) 


______________________banque 

Baraboule 	 1 commer~ant moyen (450 sacs/an
Djibo 


peul)
 
1 petit agent villageols (120
 

sacslan foulse)
 
(Mi septembre 84) 
 Djibo/2 passages 1 grand commerqant-mossi de
 
(octobre 84) 
 Ouahigouya
 

I petit commerant-mossi de 

Ouahigouya (160 sacs/an)


I commer~ant airhulant-mossi de
 
Titao
 

Don Seytenga yrand rommer-ant-marango de Pissila4
 

(1500 sacs/an)
 

Universlt du Michigan. La Dynamique de la 
comercialisatlon des cirwaies au Burkina Faso, 1986.
 

Producteurs et Autres Contact~s
 

1 informateur: "Vieux" originaire
 
de Tougan service de l'agrlcul
ture A Bcbo
 

le sous-directeur ORD
 
encadreurs, responsables FDC
 

Diomga groupement villageols
de c~r~ales
 

1 	groupement villageols
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CHAPITRE I
 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES
 

Selon les estimations au mois d'octobre 1984 (voir Tableaux 2a et
 
2b), 
 la region de la Comoe comptait 209.639 habitants et celle des
 
Hauts-Bassins en comptait 521.684. La population est assez bien r6partie
 
dans la Cornoe, si ce n'est la plus faible population dans la r6gion sud, 
sud-est de cette r~gion. Par contre, plus de la moiti6 de la population 
des Hauts-Bassins se trouve concentr~e dans la ville de Bobo-Dioulasso, 
la "capitale 4conomique" du Burkina Faso, et le 
reste de la population se
 
trouve surtout dans le Nord de la r6gion.
 

Les ethnies dominantes dans la r~gion de la Comoe 
 selon une
 
communication de I'ORD (Organisme R6gional 
de D6veloppement) r~gionale,
 
seraient les Goins (26%), les Jenoufos 
(20%), les Karaboros (17%), les 
Turkas (17%), les Dioulas (F%), complt6es par une vari6t6 d'autres 
ethnies. Dans la region des Hauts-Bassins, les Bobo-Fings et les 
Bobo-Dioulas sont les ethnies les plus repr6sent6es suivies par les 
Tiefos, les Samblas et les SdOI,6COS. Dans cette derni~re r6gion et
 
surtout dans la ville de 3obc-Dioula:so et ses environs, les migrants
 
Mossis sont nombreux et cortinuent d'afflcer vers 
ses terres fertiles en
 
provenance des r6gions du Nord (Yatenga, Centre-Nord,et m~me 1e Sahel).
 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS (voir Tableau 1)
 

Alors que dans la rgien des Hauts-Bassins, la culture des c6r~ales
 
est encore trbs dominanLe, daris la r6gion plus au sud de la Comoe se
 
distingue par la production ae grandes quantit~s de 14gumineuses, surtout
 
des ignames 
et des patates douces qui devraient compenser une production
 
plus modeste des c6r6ales
 

1.2.1 Cdr6ales 

Dans la r6gion de la Comoe, le maYs est la c6r6ale la plus 
importante, comme I'indique le Tableau 1, suivi par le sorgho (sorgho 

1
 



TABLEAU la
 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DE CEREALES
 
CAMPAGNE 1984-85
 

(tonnes)
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

Sorgho Hil Mals Riz Fonio Total
 

"e-e. tonnes % tonnes tonnes % tonnes % tonnes % tonnes %
 

Secteurs de Banfora 27% 24% 37% 9% 3% 100
 

Total 20615 100 18535 100 28245 100 7215 100 1936 100 76546 100%
 

Banfora 2352 11 3307 18 9240 33 2418 34 400 21 17717 23
 

Mangodara I1168 6 736 4 1115 4 309,5 4 - - 3328,5 4
 

Sindou 7680 37 6120 33 4950 18 3250 45 1080 56 23080 30
 

Sid~radougou 5800 28 4692 25 5440 19 387,5 5 136 7 16455,5 22
 

Niangoloko 3615 18 3680 20 7500 27 850 12 320 17 15965 21
 
Iillllllllllllllllllll1 I I II I l ll l ll ll l ll ll l l I I I I I I I I I/111111,111111111111111111
1 1 1 1 1 1 1 1 1
 

Sacteurs de
 

Bobo-Oioulasso 56% 24% 18% 1% 2% 100%
 

Total 180884 100 34400 100 26248 100 1356 100 2555 100 145443 100
 

Hound6 14127 18 8952 2b 6416 24 151 11 - - 29646 20
 

Bobo-Nord 35146 43 6952 20 6016 23 306 23 323 13 48743 34
 

Bobo-Sud 113954 17 8564 25 3924 15 213 16 2230 87 28885 20
 

N'Dorola 10086 12 5510 16 4606 18 401 30 2 - 20605 14
 

Orooora _ 7571 9 4422 13 5286 20 285 21 2 - 17564 12 

SOURCE: 	4inist~re de I'AgriculIture et de l'Elevage, Campagne Agricole 1984-85, situation au 30
 
Ieptembre, 1984; estimations de production pour les ORO de la Comoe et des Hauts-Bassins
 
(octobre, 1984).
 

LEGENDE: . nul ou insignificant.
 

Univers;t6 du Michigan. La Jynamlique de lacoeerclallsation des crales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAUib 

ESTIMATIONSDES PROUCTIONS DES AUTRES PROOUITg AGRICOLES 
(non c4riallors) CA1Pk[GN 1984-1985
 

(tonnes)
 

REGION: HAUTS-aSSINS/CtpIE (Bobo-Oloulasso/Banfora) 

Cultures doRent. Tubercules L~qualneuses 

Arachide Sisan. Coton Igneme Manloc Patato Souchet Ntd ndzou 

Secteurs tonnOs % :onnes % tonts % tonnes % tonnes . tonnes % Itones % tonnes % tonnes % 

Secteurs
de Banfora 
Total 11210 100 2354 100 1943 00 34174 100 4725 100 12815 1 210.5 100 577 100 078 00 

Banfora 3168 28 105 5 36 2 1400 4 1200 26 1650 13 75 36 i0 17 344 32 

Mangodara 410 4 23 1 50 3 14400 42 1140 24 2420 19 7.5 3 25 4 36 3 
Sindou 2800 25 1200 51 1590 82 4000 12 100 23 4400 34 - - 90 16 350 33 
Sldiradougou 2332 21 So1 21 209 It 4774 14 385 a 2475 I9 - 112 20 228 z1 

Niangoloko 2500 22 525 22 58 2 9600 28 900 19 1870 5 128 61 0 43 120 I1 

Secteurs de
 

Bobo-Oloulasso
 

Total 10356 '00 1854 100 33743 100 7675 100 - - - - 734 100 -

Hound# 1430 14 134 7 11075 33 

Bobo-Nord 3092 30 275 IS 12955 38 - - - - 112 Is 
hobo-Sud 3593 35 756 41 1272 4 110 I - - - - - 622 85 
N'lorola 516 5 340 18 6831 20 - - - - - - - - -

Orodara 1725 16 349 19 11610 5 1 7565 99 - - - -

SORCE: Minist~re do I14rlculture et do I'Elevage.Campagne Agricola 1984-85.situation au 30 septuausre.1994;p. 25 at 34; estiAtions do 
production au 12 octobre. 1984Dour let ORO do Ia Co" it dot tauts-1assin$ (octobre.1984). 

NOTE: -. nul ou Insignificant. 

Universit du MiChlgan, LA Dynamique de la commercIalsation des cereales au Burkina Faso. 1986. 
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blanc et sorgho rouge) et le petit mil, mais particulibrement si l'on
 

compare les estimations de production de 1980-81 et de 1983-84, i1 est
 
6vident que le maYs est la culture qui souffre le plus des conditions
 

climatiques d6favorables. Seul le secteur de Mangodara a une production
 

de c6r6ales beaucoup plus faible, alors que les autres secteurs, selon
 

les estimations pour la campagne 1984-85, ont une production totale de
 

c6r6ales similaire.
 

Dans la r6gion des Hauts-Bassins, selon les estimations pour 1984-85,
 

le sorgho est de tr6s loin la premi6re c~r6ale, suivi par le mil et le
 

maYs. Les secteurs de Bobo-Nord, et de Hound6, puis de Bobo-Sud sont les
 

secteurs les plus producteurs de c6r~ales, alors que le secteur d'Orodara
 

compense une production plus faible de c6r6ales par une forte production
 

d'ignames.
 

1.2.2 Cultures de Rente
 

Le coton surtout, larachide et A bien moindre degr6 le s6same, sont 

les principales cultures de rente de la r~gion des Hauts-Bassins. Le
 

coton en effet est tr6s important particuli6rement dans les zones Nord de
 

cette r6gion, dans les secteurs de Bobo-Nord, Hound6 et N'Dorola. Au
 

contraire, la culture des arachides est plus importante dans les zones au
 

Sud de cette r6gion, sauf en ce qui concerne le secteur de Bobo-Nord.
 

Dans la r6gion de la Comoe, sauf pour le secteur de Sindou, la
 

culture de larachide domine largement celle du s~same et du coton, dont
 

la production semble trbs faible selon les estimations pour la campagne
 

de production 1984-85.
 

Alors que dans la r6gion des Hauts-Bassins, seul le secteur le plus
 

au Sud, Orodara, produit des ignames en grande quantit6, toute la r4gion
 

de la Comoe et particulibrement le Sud de cette r6gion produit des
 
ignames en grande quantit6 ainsi que des patates douces et du manioc. La
 

quantitd de l6gumineuses produite dans ces deux regions est assez faible,
 

mais il faut noter la production de riz dans les bas-fonds do la r6gion
 

des Hauts-Bassins, dans les vall6es am6nag6es de Banzon et du Kou surtout.
 

1.3 BILAN CEREALIER (Tableau 2a et 2b, et Carte 1)
 

Selon les niveaux de consommation par tate consid6r6s, l'ensemble des
 
r6gions de la Comoe et des Hauts-Bassins est marginalement autosuffisant,
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TABLEAU 2a
 

BILAN CEREALIER
 
BILAN PAR SECTEUR POUR 1984-1985
 

(tonnes)
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

Population Bilan Cdr~alier
 
Secteurs (octobre 1984) 
 % 1984_19 85b %
 

Total Comoe 209639 100 	 25233 100
 

Banfora 	 61711 
 29 3249 13
 
Niangoloko 41928 20 5434 
 22
 
Mangodara 10323 5 
 636 3
 
Sideradougou 34806 17 7946 31
 
Sindou 60871 
 29 	 7968 31
 

Total Bobo 	 521684 100 28141
 

Hound4 	 40592 
 8 16286
 
Bobo-Nord 90497 17 23355
 
Bobo-Sud 20217 4 21235
 
N'Dorola 33889 7 16591
 
Orodara 36489 
 7 7674
 
Bobo Ville 300000 57 -57000
 

SOURCE: 	Ministire de l'Agriculture et de 1'Elevage, Campagne Agricole

1984-a5, situation au 30 septembre, 1984, p. 26 et 35.
 

NOTE: 	 - - deficit
 

Universt6 du Michigan. La Dynamlque de la commercialisatlon des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU 2b
 

BILAN CEREALIER
 
DE 1971-72 A 1983-84
 

(tonnes)
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

C6r6ales Bilan C6r6alier selon la Norme 
Disponibles Annuelle de Consommation 

Anndes Par Habitant 180 g/ht 192 kg/ht 215 kg/ht 

1971 127,28 n.d. n.d. n.d. 
1972 112,86 -30482 -37130 -49872 
1973 111,57 -38814 -45570 -58519 
1974 184,39 -40325 -47201 -60380 
1975 175,83 715 -6281 -19690 
1976 128,37 -4230 -11346 -24985 
1977 138,20 -32417 -39653 -53522 
1978 191,07 -27103 -34551 -48673 
1979 174,61 481,i8 -268,22 -17057 
1980 172,10 -516,85 -12789 -27393 
1981 182,12 -699,72 -14749 -29607 
1982 197,70 2811 -4845 -19519 

1983-84 152,34 57196 -2317 -17706 

SOURCE: Annexes statistiques du Tome I du present rapport.
 

NOTES: - - deficit
 

n.d. - information non disponible. 

Unlversit6 do Michigan. La Dynamique de Ia commercialisatlon des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
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Sk3ekUy Be,,. 

..' / 	 " '(o .o 

-. /
 
J$KOLOKO~~ 

CARTE 1.. 	 .... 

sa-qm 

£.ILAN CEREALIER PAR SECTEUR DANS LA REGION DES 
HALUTS- BASSINS 
Selon 	 les estimations du bilan c~r~alier pour I'ann~e 1984-1985

[ Le'gendeI 

fr urp us; 

lQer iurplus 

Source: 	 CA.MPAG JE AGRICOE.E 1984-i)85 Situati~on .iu 30 3epce~mbre 84.
 
MI:,'1STERE DE I'AGRICULTIURE ET DE L'ELEVA;E, octobre 1984.,
 

Universitd du M~rIhIan, La Dynamique de I i cowserclalimatlon des c~rdslea au Burkina Taeo. 1986,
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ou carr6ment d~ficitaire (pour 215 kg par personne par an) depuis I'annde
 
1975. Selon les estimations au 30 septembre 1984, la campagne c6r6alire
 

de 1984-85 aurait 6t6 largement exc6dentaire, dans la Comoe comme dans
 
les Hauts-Bassins. Malheureusement, nous ne pouvons pr6senter de donn~es
 

de bilan c6r6alier par secteur que pour les estimations de la campagne
 
1984-85. Celles-ci montrent qu'au sein de la Comoe, la partie nord est
 
la principale suurce des excddents; et que pour Ia r~gion des 
Hauts-Bassins, les secteurs de Bobo-Nord, de Bobo-Sud (exc6dent surtout 
dO a la faible popuation de ce secteur), de Hound6 et de N'Dorola sont 
les secteurs les plus exc6dentaires. Comme on pouvait s'y attendre, la 
zone urbaine de Bobo-Dioulasso m~me repr~sente une poche de d6ficit 

c6r6alier important. 

Nous ne pouvons que comparer les r6sultats pour 1984-85 do la r6gion
 
de Banfora avec les r6sultats d'une ann6e consid6r6e comme "bonne", la
 

campagne de 1980-81, et avec ceux d'une ann6e tr6s mauvaise, la campagne
 
de 1983-84. Les variations montr6es ci-dessous pour ces annees sont
 
dramatiques particuli6rement en ce qui concerne les r6coltes de mats:
 

TABLEAU 2c
 

PRODUCTION DES PRINCIPALES CEREALES
 
(tonnes)
 

REGION: COMOE (Banfora)
 

R6gion de Banfora Sorgho Petit Mil MaTs
 

1980-81 28.610 18.390 44.180
 

1983-84 9.765 9.309 1.283
 
1984-85 20.615 18.535 28.245
 

SOURCE: ORD de la Comoe, Document de Travail.
 

Univwrsit du Michigan, La Dynamique de la comeerrialisation des c6rales au Burkina Faso, 1q86.
 

1.4 ACTIVITES DE DEVELOPPEMENT RURAL
 

Outre ]'agriculture, les autres activit6s principales de la
 
population dans la r6gion de Banfora sont 1'arboriculture et les cultures
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maralch6res, ainsi que l'artisanat, poterie, 
vanerie et tissage. Cette 
r6gion est en effet particulitrement favorable A la culture fruiti~re, et 
Banfora m~me abrite deux industries agro-alimentaires imoortantes: les
 
Grands Moulins burkinab6 
(GMB) et la SOSUBF (Sccidt6 Sucri6re du Burkina
 
Faso). Parmi les projets de d~veloppement actifs dans cette r~gion,
 
citons 1'Op6ration RIZ A travers I'am&ria.gerni~t des bas-fonds, projet
 
financ4 par le FED (Fonds Europ6en de Ddveloppement); le projet de
 
d6velcppement de la riziculture et 
de la culture irrigu6e de maYs et de
 
sorgho dans la plaine de Douna (pour octobre 1985); et enfin le projet
 
d'exploitation industrielle du maYs dans 
la region de Mangodara (les 
projections concernent 7000 ha a am6nager). De plus, 1'ORD de la Comoe 
n6gociait en 1984 des fonds pour encourager et intensifier la production
 

c6r~ali6re. 
Les activit&s rurales dans le Sud de la r6gion des Hauts-Bassins sont 

tr6s similaires A celles de la r6gion du Yatenga, et compl~t6es par 
1'artisanat, 1'industrie de transformation (cycles, pneus, tabac, t6les, 
ustensiles, outils agricoles, agro-industrie) et par dessus tout, le
 
commerce. Bobo-Dioulasso est en 
effet un carrefour commercial entre les
 
centres burkinab6 et les pays limitrophes (C~te d'Ivoire et Mali). l
 

1N. Kalfane, "Etude du d~veloppement des groupements villageois de
 
1'ORD des Hauts-Bassins", suivi 
 6valuation. Projet de D6veioppement

Agricole des Hauts-Bassins (PDAHB), avril 1984.
 



CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 
 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1.1 Mouvements de C6rdales (voir Schema 1 et la et Carte 2)
 

Lorsque les r~coltes de c6r6ales ont 
6t6 assez bonnes, les c4r6ales
 
sont en plus grande partie achemin6es des villages vers les centres
 
principaux de la r6gion pour 
 ftre ensuite transport6es vers
 
Bobo-Dioulasso. Les c~rdales r6colt6es 
dans les secteurs de Sindou,
 
Sid6radougou et Banfora seront 
achemin6es directement sur Bobo-Dioulasso
 
plus souvent que celles r6colt6es dans les zones plus au Sud de
 
Niangoloko et de Mangodara qui transitent 
tout d'abord par Banfora, avant
 
que les c6r6ales soient 6ventuellement envoydes sur Bobo-Dioulasso. Si
 
la saison n'a pas 4t6 tr6s 
bonne, ii semble que des mouvements inverses
 
s'op6rent principalement 
au moment de la soudure de Bobo-Dioulasso vers
 
ces centres, et principalement 
vers Banfora. Les mouvements de c6r6ales
 
en provenance des pays voisins, 
la C6te D'Ivoire et le Ghana, vers les
 
centres commerciaux du Sud de la 
r6gion sont aussi fr6quents.
 

Dans la r6gion des Hauts-Bassins, les c6r~ales fluctuent au moment de
 
la r6colte et durant les mois qui la suivent des centres locaux et des
 
points de surplus important dans 
le Sud de la Volta Noire. A l'int6rieur
 
de la r6gion, les c6r6ales affluent surtout des 
secteurs de N'Dorola, de
 
Houndd, de Koundougou et de Dand6 (sorgho 
blanc en majorit6), de Bar6,
 
Soumousso et Wara (le maYs 
 et le sorgho rouge y deviennent plus 
importants) et a moindre degr6 d'Orodara. II semble d'ailleurs que les
 
c6r6ales en provenance de la 
r6gion de N'Dorola se retrouvent surtout sur
 
le march6 central et dans la zone 
commerciale de Bobo-Dioulasso, alors
 
que les c6r6ales de la zone de Bobo-Nord (Koudougou) se retrouvent
 
surtout au march6 
de St. Etienne et de Bolomakot6. Par contra, des
 
mouvements inverses 
de c6r6ales en provenance de Bobo--Dioulasso vers
 
Toussiana semblent assez fr6quents.
 

Le grand centre commercial de Bobo-Dioulasso attire les c6r6ales des
 
autres r6gions aussi, 
 celles de la Volta Noire tout d'abord, mais aussi
 
parfois celles de Di6bougou et Gaoua et surtout lors de bonnes ann6es
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SCHEMA 1 SCHEMA DES MOUVEMENTS DE CEREALES DANS LA REGION 
(selon des iniorrnations recueillies en 1984) 

DES HAUTS-BASSINS (BOBO- DIoULASSO) 
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SCHEMA 1A
 
SCHEMA DES MOUVEMENTS DE CEREALES DANS 
 LA REGION DES HAUTS-BASSINS 

BANFORA 

Principaux villages Daiw-o Sournik&dougou ?Ok KaseandA 18k Baguera 35kfourniseurs ct march s Douna Torandougou 6k Besekoro 31k Sobara 35k 
ruraux importancs Seubaka L-- 5k ddio 3k Douna 7k 
(distance an kilomitree 
 Sokouna 7k Courandougou 12k
 
du centre sous-rigionel)
 

CENTRESSOUS-REGIONAUX 1IANGOLOKO ANGODAA SIDERADOUGOU 

50-1. 20-1. 60.4 . 

P.4? 
S S
PM PM 

M 0.1o 
CENTRES HORS REGION BOBO-DroULASSO t 

Lisende
 

"Pourcentage don cirfeleg commierciali&ed qui sons destin6ee -AI& conseoumitiun 
locale (du march& at de ion secteur ittidit).


L'fpatsseur dea fl.aches entre Las marchs 
indique l'importance relative de
 
flux de cri:ees.
 

te fiLches an pontill& tndiquent lea mouveseonts inverses lee plus importance
 
[ors de a 5oudure.
 

L'importance relative de claque type de ciralas dane 
 lea ciriales conercialisies
 
sur chaque march; st indiqu~e par l'ordre de ciriales cities at iventuellemenc lee
 
pourcencages approximatifs.
 

4 Mals
 
3 orgho
 

Pm: Petit IlI
 

Source: tnformarions recusilltes aupris des responeables (ORD, OFPICIEL, OFMACrI.)
 
et 11escomerqanre locaux at r.ioionaux.
 

lUnlverniti du Mirhiptsn, 1.eDynamique de le roemerclelleatlon des c;.r.len niltlorklna Fano, 1986.
 



14
 

'/") VOLTA NOIRE YATENGA 

- ro'~ A 

-aj /*A\-ku~ 

Kk7, Idn 

' "k b,:.ZrIL ,; 

o .ww,013- o-ft ,r 0 ., 

0 KB A • .o,,,' "-

NOUSSIANA. 

Dak~eo& &Sp~mdml lB8a.dakors . .' 

OUAUNAi " - FradiflLUG ": 

BOP,-OULASSG . -... 

UAHIGUYA I 

COTE ODIVOIRE ) " 

CARTE 2 

MOUVEMENTS DE CEREALES ET PRINCIPAUX MARCHES
REGION DES HAUTS-BASSINS 

Li~gende
 

L' palsseur des fl ehes entre L.es narch&s indique l'imporrance relative des flux 
de Cera0les. 

4 .Lea fl~ches en pointil1 indiquent les mouvements inverses lea plus importants 
lors de Ia soudure 

Lgende pour la princpaux marches de a region: 
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March6 rural international 
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* Centre r~gional semi-urbain 

H'arrh_ r~tra importrant 
',ourc*: Inr)rmattons recueillies aupres des divers responsanieso)RD. 

OFNACER, OFFICIELS...) et des comnerqants ri igonaux. 

UnIveruiti du Michigan, La Dynanique de In comereialfontion des cirialea au Burkina Faso, 1986. 
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celles de Banfora. En provenance du Sud de la Volta Noire et surtout des
 
march6s et zones de Kouka, Solenzo, Tansilla, Nouna, le type de cdr~ale
 
import6 est principalement le 
sorgho blanc, alors que les commergants de
 
Bobo-Dioulasso recherchent surtout le petit mil sur 
les marchds plus au
 
Nord, dont 
 le tout premier est Djibasso. En provenance du Sud des
 
Hauts-Bassins, le maYs et le so-oho rouge 
sont les c6r6ales transport6es
 

en direction de Bobo-Dioulasso.
 
Le centre de Bobo-Dioulasso regoit d'autre part des c6rales des
 

autres pays (pour la consommation locale et pour la distribution
 
nationale). Il s'agit surtout de riz import6 continents par
d'autres 

l'interm6diaire du port d'Abidjan, 
mais aussi du mais en provenance du
 
Ghana ou de la C6te D'Ivoire dont 1'importation fut particuli'erement
 
importante lors de la saison 1984.
 

Les c~r6ales quittant la r6gion des Hauts-Bassins en direction des
 
autres rdgions proviennent principalement de Bobo-Dioulasso m~me et se
 
dirigent surtout vers Ouagadougou et Ouahigouya. Sauf pour ce qui est du
 
march4 et de la zone de Hound6, et dans une moindre mesure de la zone de
 
Bar6 et Soumousso, les 
c6r6ales ne quittent qu'assez rarement les zones
 
rurales directement pour les grands centres 
des autres r6gions tels que
 
Ouagadougou ou Ouahigouya. Enfin, lorsque la saison 
a 6t4 moyenne ou
 
mauvaise, des flux 
de cdr~ales au moment de la soudure partiront de
 
Bobo-Dioulasso (centre transit de
de et stockage) vers Banfora.
 
Signalons 
aussi les nombreux petits mouvements de c6r~ales entre les
 
villages frontaliers du Mali et du Burkina Faso,
 

2.1.2 Principaux March6s et Points de Transaction
 

Outre Banfora qui repr~sente le march6 r6gional urbain de la r4gion
 
de la Comoe, les principaux march~s semi-urbains sont Niangoloko, Sindou,
 
Sid6radougou et Mangodara. 
 Les jours de march6 ont lieu toutes les
 
semaines. Le march6 de Banfora sert de point de ralliement pour la plus
 
grande partie des 
cer6ales export~es des zones imm6diates ou elles ont
 
6t6 produites, et cela particuli~rement pour les zones les plus au Sud de
 
la region, moins accessibles aux commergants de Bobo-Dioulasso. Il
 
semble qu'au moins 
la moiti6 des c6r6ales achemin6es sur le march6 de
 
Banfora soit destin6e A la consommation de la population urbaine et que
 
l'autre partie ne soit qu'en transit sur ce marchd avant d'@tre c~de aux
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commergants de Bobo-Dioulasso. II en va de m~me pour les march6s de
 
rassemblement des c6rales semi-urbains cites plus haut. Selon les
 

estimations des commergants locaux, une plus faible partie des c6r4ales 
sur le march6 le plus au sud est destin~e a ftre consomm6e localement et 
on peut supposer que la raison tient au fait que la consommation d'autres 

produits de base (igname par exemple) y est plus importante. 

Le march6 de Bobo-Dioulasso est consid6r6 par beaucoup comme la plus
 
importante place commerciale du Burkina Faso du fait de son r6le de
 
transit international, ainsi que la plus importante place financi6re car
 
les grands capitaux burkinabb y sont toujours attir6s vers les
 

opportunit6s offertes en mati're d'investissement commercial.
 

Bobo-Dioulasso est un centre international 
de transit (pour l'importation 
du riz et des c6r6ales des pays limitrophes et l'exportation des produits 

agricoles de rente) et sans doute avec Ouagadougou le plus grand centre 
de stockage et de distribution des c6r6ales. La ville est aussi en tant 

que grand centre urbain un march6 de consommation tr6s important.
 
Les march~s semi-urbains de N'Dorola, de Dand6, de Koudougou et les
 

plus petits march6s de Bar6, de Soumousso et kara sont des points de
 

rassemblement des c~r6ales des environ sur lesquels les producteurs
 

eux-m~mes viennent souvent. Sur ces march6s tres frlquent6s par les
 
commergants de Bobo-Dioulasso, les c6r~ales sont en tr6s grande partie
 
destin6es 6 ftre transport6es sur Bobo-Dioulasso, car ils sont entours
 

par de nombreux petits march6s ou villages dont !a production de c6r6ales
 

est exc6dentaire et la demande de c6r6ales locale est faible. En ce qui
 
concerne les march6s de Toussiana et surtout d'Orodara, leur r6le est 
sensiblement diff6rent. Une plus grande partie des c~r~ales 

commercialis6es semble ftre destinee la consommation locale et ces 
march6s doivent parfois racheter ou acheter aupr6s de Bobo-Dioulasso des
 

c6r~ales pour la consommation locale au moment de la soudure.
 
Ces march6s ont lieu toutes les semaines selon un roulement, de la
 

rngme fa~on que les march6s de la Comoe. Npanmoins, de m~me que pour
 
Banfora, touIs les jours sont jour de march6 Bobo-Dioulasso, qui compte
 

en fait plusieurs march~s urbains, dont les deux plus importants sont le
 
march6 central et le march6 de St. Etienne. Mgme s'il est vrai que les
 

transactions les plus importantes nont pas lieu sur ces marches meme,
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ils sont en fait les points de rassemblement autour desquels les plus
 
grands commergants ont leur boutique.
 

2.2 STRUCTURES DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION: INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Voies de Commercialisation
 

Comme le montre le Schema 2, la predominance du secteur priv6 en
 
mati~re de commercialisation des c6r6ales dans la rdgion 
 des
 
Hauts-Bassins est 6crasante. Dans la mesure ob cette est
region 

globalement autosuffisante en c~r6ales, la commercialiation des c6r6ales
 
dans cette r~gion consiste principalement a approvisionner la yifle de
 
Bobo-Dioulasso et 
les grands commergants des autres r~gions (Ouagadougou
 
et Ouahigouya surtout) avec les collectes de 
c6r~ales et les importations
 
de riz. L'OFNACER (Office National des C6r~ales) et les groupements
 
villageois selon les chiffres 
 des deux dernibres ann6es (1982-83,
 
1983-84) ne jouent qu'un r6le assez faible dans 
la commercialisation des
 
c6r6ales en comparaison avec ceiui du r6seau de commerce privd.
 

Lh encore, 
il est tr~s difficile d'dvaluer le tonnage commercialis6
 
par le commerce priv6 si ce nest pour les 
28.000 tonnes de riz import6es
 
officieilement par quatre grossistes de Bobo-Dioulasso, mais d'apr6s les
 
estimations exclusivement indicatives obtenues grace au recensement
 
grossier des commergants de cette r~gion, le montant de 
41.000 tonnes de
 
c6r6ales (riz compris) reprdsente un minimum absolu. A plusieurs
 
reprises, nous avons pu estimer par recoupement la quantit6 r6elle de 
c6r6ales commercialis~e par un commergant interview6 A entre cinq et dix
 
fois le montant avanc6 par ce mkme commergant. Toutefois, m~me s'il est
 
6vident que les montants dfclar~s sont largement sous-estim6s, ce n'est
 
que sous d'extr~mes r~serves que nous nous 
permettons de g6n~raliser de
 
tels coefficients, qJi nous m6nent respectivement a des estimations de 
65.000 tonnes 
et de 130.000 tonnes de c6r6ales commercialisdes par la
 
totalit6 des interm4diaires du commerce 
 priv6 dans la r6gion des
 
Hauts-Bassins. Selon les informations recueillies au de
cours nos
 
passages de recherche, non seulement dans cette r6gion mais aussi 
sur les
 
principaux march6s comme Ouagadougou et Ouahigouya ayant d'importantes
 
relations commerciales avec Bobo-Dioulasso, une estimation de 80.000 et
 



SCHEMA 2 	 SCHEMA DES VOLES DE COMMERCIALISATION DES CEREALES 
REGION: HAUTS-BASSINS (Bobo-Dioulasso et Banfora) 

I IMPORTATIONS 	 IMPORTATIONS
 

FASO YAAR national
 S 

IMPORTATIONS EN PROVENANCE OFNACER IGROUPEMENTS VILLAGEOISI COMMERCE PRIVE I PRODUCTEURS I 
D'AUTRES PAYS OU REGIONS li.I 

\ " I%, 
ACHATS LOCAUX 	 P R O D U C T E U R S 

FASO YAAR (ri:)
 

" VOES R COMERCIALISATION 

DES CEREALES ONCRICMEC RV
 

EXPORTATIONSRUPEENT 	 COMREP ~VESAVRSRGIN ILAi [ j ~GEOIi] 	 %S[ E R jDISTRIBUTION LOCALE


i-- -- Transactions Intr-rdgionales 	 *Traneactions entre leo fonctionnaires at citadina avec leura 

L' paisseur des fl~ches indique 1'importance relative de chaque vole families er villages en brousse.
de cor~nercialiaation.
 

tr~gll~rs oufaibes 

*--Trasacios ir~gli~esou OFEACER, Caisse de Pdriquation), at grice su recensement tr~s
 

-----Trasectcns 	 xs~qn: Informations obtenues aupr~s de diverse, sources (ONG, Officiels, 
aibesD,0 

ojqj : Ces chiffres se rdfdrant surtout A 1983-1984 sont des estimations approximatif des commer~ants nur lea principaux marchds, effectud 

tr~s approximatives et grossi~res des quantit~s commercialis~en par lt e asgsd dup ercece
 
chacun des 3 principaux syst~zes. Sauf pour I1OFNACER, ces chiffres
 

ont une valour exciusivement indicative de l'importance relative de
 
chaque systlme. Le ddficit annonc pour la s&isol 1983-1984 tait de
 

17.706 tonnes pour une norme de consorsation de 215 kg par an et par
 
personne. Mais Is r~gion aurait eu un surplus de 57.000 tonnes avec
 
une norme de 180 kg (vor Tableau 2 IUTS-BAS.IMS)
 

Dynam'lue 	 vurklnUniversite dd La flebigan, de la coesiercidllrhtlon des cfrmles au Faso, 1986. 
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100.000 tonnes de c6r~ales commercialis~es 
dans la r6gion (a travers le
 
march4 de Bobo-Dioulasso surtout) semble fort plausible.
 

Les interactions 
entre les diff6rentes chalnes de commercialisation,
 
du fait de la supr4natie du commerce priv4, 
 sont tr6s limit6es,
 
particuli6rement au 
cours des anndes comme en 1983-84 oO les commergants
 
nont pas vendu a 1'OFNACER. Les groupements villageois
 
traditionnellement travaillent pour
bien I'OFNACER dans cette r6gion,
 
m~me si le r6sultat de leur collecte le compte de
pour 1'OFNACER a 4t6
 
ddcevant en 1983-84. Les banques de c6r~ales, comme nous le verrons, 
ne
 
sont pas ressenties comme un besoin dans cette 
r~gion jusque-l , et leur
 
r6le de stockage et d'approvisionnement local y est tr6s faible.
 

2.2.2 	 Commercialisation par les Producteurs. R61e des Groupements
 
Villageois
 

2.2.2.1 Producteurs, comportement de vente des c6r6ales
 

Le comportement des producteurs en matibre de 
commercialisation des
 
c~r6ales a dt6 particuli6rement 6tudi6 dans 
cette r6gion par l'6quipe de
 
recherche des Etudes Villageoises du CRED, qui a travail11 durant toute
 
l'ann6e 1984 
dans le village de Bar6, h une vingtaine de kilom6tres h 
1'Est de Bobo-Dioulasso. D'autre part, la recherche men6e par le Dr. 
Mahir Saul 2 dans le secteur de N'Dorola, au Sud de Kouka et sur le
 
march6 de Bobo-Dioulasso, 
nous apporte des informations compl6mentaires
 

quant au comportement de commercialisation des 
c6r6ales des producteurs.
 
En esp6rant 
que le lecteur puisse se r6f6rer aux r6sultats de ces
 
recherches, nos commentaires ici a ce sujet seront brefs.
 

En g6n6ral , les producteurs de la r6gion des Hauts-Bassins reagissent 
de la m~me fagon que ceux de ]a Volta Noire, cherchant toujours A vendre 
tout d'abord les autres produits en leur possession avant de se r6soudre
 
h vendre leurs c6r~ales. Les producteurs de la region nord des
 
Hauts-Bassins peuvent le les 	 levendre coton, arachides, s6same, les noix 
de kari t6. Alors que les producteurs du Sud pourront compter sur les 
ignames, les l6gumes et les fruits ainsi que les grains de n6r6 comme 
monnaie d'6change. 

2Voir 	le rapport de recherche de 
Mahir 	Saul au Tome IV du pr6sent
 
rapport.
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Cependant lors de bonnes ann~es, les producteurs des ces r~gions, o6
 

jusqu'alors des stockages importants de r6serve dans les greniers
 

n'ftaient pas consid6r6s comme n~cessaires, n'h6siteront pas 4 4couler 

leurs c6r6ales h la suite des autres produits. II semble que beaucoup
 

d'entre eux, d6s que la nouvelle r~colte s'approche et qu'elle s'annonce
 

bonne, vendent en fin de soudure les c~r~ales stock~es de la r6colte
 

pr6c6dente. D'autres qui n'ont pas cette option et besoin d'argent,
ont 

vendent une partie de leur r6colte prochaine en avance, d6s le mois 

d'aoOt et de septembre a des prix tr6s bas. La plus grande p6riode de 

ventes reste cependant les premiers mois suivant la r6colte, en d6cembre, 

janvier et f6vrier.
 

Le montant et le moment des ventes d6pendent particuli6rement de
 

l'6poque de la vente du coton. De la m~me fagon qu'en Volta Noire, les
 

producteurs pr6f6rent vendre 
le coton mais se trouvent oblig6s de vendre
 

des c6r6ales lorsque les produits de la vente du coton se font trop
 

attendre et qu'ils ont besoin Cargent. Lorsque ce besoin d'argent est
 

pressant d'ailleurs au moment de la r6colte de coton, les producteurs
 

cessent parfois cette r6colte au profit de celles de c~r~ales qu'ils
 

savent pouvoir 6couler beaucoup plus rapidement sur les march6s locaux.
 

Les petits et moyens prodtIcteurs vendent surtout aux commer~ants
 

locaux, bien sor au moyen des mesures locales, et dans la plupart des cas
 

dans les villages en dehors des march~s qui nont lieu qu'une fois par
 

semaine. Les grands producteurs, comme il en existe N'Dorola ou Kouka
 

par exemple, avec une grande famille et de grandes terres peuvent vendre
 

un grenier entier d'un coup ou 100 sacs, ce qui leur perniettra d'obtenir
 

un meilleur prix et de meilleurs services (le transport surtout) des
 

commergants ou m~me de vendre h 1'OFNACER.
 

2.2.2.2 	 R6le de groupements villageois et des banques de c6r6ales
 
(Tableau3a 3b et Carte 3)
 

II ne nous a 6t6 possible d'obtenir des renseignements d6taill6s sur 

les groupements villageois que pour la r6gion de Bobo-Dioulasso, grace a 

des entrevues avec les responsables OFNACER de Bobo-Dioulasso, et aussi 

grace a l'6tude de Kalfane. 

Au 30 sept~mbre 1983, il y avait 201 groupements villageois dans la
 

r~gion de Bobo-Dioulasso, et on les retrouvait dans 55% des villages de
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TABLEAU 3a
 

NOMBRE DE BANQUES DE CEREALES ET GROUPEMENTS
 
VILLAGEOIS ACTIFS DANS LA COMMERCIALISATION
 

DES CEREALES DANS LES HAUTS-BASSINS
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora) 
 1 de 3
 

SECTEUR HOUNDE 
 SECTEUR BOBO-NORD
 

Type et Rist. Type et Rist.

Village Financement BC 
 Village Financement BC
 

B~r6ba (3) CS 
 Banwaly (3B) PVOV 96

Dimikuy (3B) PVOV 
 Pad6ma (3B) 40

Kofikohoun (2) PVOV Zangoma 
 (3B) CS 173

Popioho (3A) PVOV Bama 
 (2) PVOV

Tiewana (2) PVOV Dand4 
 (3A) CS 160
Nakuy (3A) PVOV Kogomo (2) 56Bohob6r6 (3A) PVOV I Koresso-Koura (3B) PVOV 157 

Bohokari 
 (2) PVOV Kouered6ni (3B) 
1 BC
 

PVOV 171

Bouahoun (3A) PVOV Ni6gu6ma (3B) PVOV

Kassaho (2) 12 Sourkoudougou (2) PVOV 25

Maro (3A) PVOV Tongaguama (3B) 31

Dohoun (3A) 23 Bamb6 (1) 46

Hound6 (2) PVOV 
 Doroma (2) 61

Karba (3A) PVOV 
 Faramana (3A) CS 402

Kidr6 (3A) PVOV 
 Foh (1) 137

Dougoumato (2) PVOV 
 Kondougou (3B) CS 174

Kari (3B) PVOV 
 Siankoro (3B) PVOV 27

Bass4 
 13 Tarama (2) 107

Koumbia (3A) PVOV 
 Balla (3A) CS
 
P6 (3B) PVOV Kadoumba (3A) PVOV
 
Lamba (3B) CS + 19 Kofila (3A) CS
 

PVOV
 
Sara (3B) PVOV L6na 
 (1) 14
 
Sarakongo (3A) CS 
 Sogossarasso (1) CS
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TABLEAU 3a/REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (suite) 2 de 3
 

SECTEUR N'DOROLA
 

Type et Rist. Type et 1Rist.
 
Village Financement BC Village Financement 
 BC
 

Bangasso (3A) CS N'Dorola (2) CS 33
 
Dionk6l6 (3A) 97 Ni6na (2) 19
 
Kayan (2) 104 Sabou (1) 26
 
N'Dana (3A) 104 Sokorla (1) 11
 
N'Dosso (1) 28 Sougouma (2) 8
 
N'Gorlari (1) 22 T6oul6 (2) 
 65
 
Seye (1) 33 Dana 
 (1) 9

Tigan (2) 48 Foulasso (2) 14
 
Zangassoni (1) 29 Niamana 
 (1) 12
 
Famberla (1) 15 Samorogouan (1) CS 41
 
Morolaba (3B) CS 5 Sindou (1) 
 25
 
Temetemesso (1) 25 Sorou (1) 26
 
Tina (1) 7 Bl6ni (3A) 12
 
Dingasso (2) 17 Kokorla (1) 10
 
Fadona (3A) 40 Silorla (3B) CS 13
 
Fara (1) 83 Sokoro (1) 9
 
Kabala (1) 32 Zoumairi (3A) CS 11
 
Kourouma (3A) CS 14
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TABLEAU 3a/REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (fin) 
 3 de 3
 

SECTEUR BOBO-SUD 
 SECTEUR ORODARA
 

Village 
Type et 

Financement 
Rist. 
BC Village 

Type et 
Financement 

Rist. 
BC 

Koro (1) 
Moussobadougou (1) 
Tondogosso (2) 
Kouns6ni (1) 
Soungaridaga (1) 
Bar6 (2) 
Vigu6 (1) 
Kiesso (2) 
Larama (1) 
Seye-Kour6 (2) 
Soumousso (3) 

PVOV 

CS 
PVOV 
PVOV 

PVOV 
CS 

CS 

5 
49 

1 BC 

13 
11 
11 
10 
7 
12 

Djigou~ra 
Tin 
Natindougou 
Sintasso 
Kotoura 
Mahon 
Sarkandiala 
Lanfi6ra 
Wolonkoto 
Sokouraba 

(3A) 
(2) 
(1) 
(2) 
(1) 
(2) 
(2) 
(1) 
(3A) 
(1) 

CS 
CS 
PVOV 
CS 
PVOV 
CS 
CS 
PVOV 
CS 
CS 

1 BC 

1 BC 

2 

1 BC 
Y6gu6rd (1) 4 
Gu6na (I) PVOV 1 BC 
P~ni (1) CS I BC 
Tiara-D6ni (2) PVOV 6 

1 BC 
Toussiana (2) CS 1 BC 

SOURCE: Communication de 1'ORD des Hauts-Bassins.
 

LEGENDE: Villages: Ne sont not6s 
ici que les groupements villageois

qui jouent un r6le dans la commercialisation des c6r6ales.
 
Ils ont au moins soit reiu Un financement pour la
 
construction d'une 
 banque de c6r6ales, soit re~u des
 
ristournes pour la coIlect~e des c6r6ales 
pouT- ie cumpt! de
 
I'OFNACER, soit ils ont une banque de cdreales active.
 

Type et financement: Le type du groupement villageois

correspond une classification des groupements villageois
 
par I'ORD des Hauts-Bassins. Le financement du magasin

villageois a 6t6 assur6 soit par un financement suisse (CS),

soit par le Projet Vivrier de 1'Ouest Volta (PVOV), soit par
 
les villageois eux-m~mes.
 

Rist.: Ce nombre repr6sente le montant des ristournes
 
regues par ce groupement villageois pour les c6r6ales
 
achet6es pour 1'OFNACER, en milliers de FCFA.
 

BC: Existence d'une vraie banque de c6r6ales.
 

UnlversWt6 du Mtchlqa: La Dynamique de lacomterciallsation des c~rhales au Burkina Faso. 1986.
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TABLEAU 3b
 
TABLEAU RECAPITULATIF DE LA REPARTITION GEOGRAPHIQUE
 

DES GROUPEMENTS VILLAGEOIS ET BANQUES DE CEREALES
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

Secteurs HOUNDE BOBO-NORD N'DOROLA BOBO-.SUD ORODARA TOTAL 

Magasins PVOV 18 9 0 7 1 3 
Magasins 
coop. suisse 4 7 7 6 7 31 

Nbre. mag.
c6r6ales 4 19 35 10 2 70 

Tonnes de 
c~r6ales 46 1581 756 94 3 2480 

Ristournes 
coton en FCFA 23.676 11.822 7.177 666 1i.143  44.484 

SOURCE: 	N. Kalfane, "Etude du d6veloppement des groupements villageois

de 'ORD des Hauts-Bassins", suivi 6vaIuation, avril 1984.
 
PDAHB. Voir annexes de ce document.
 

NOTES: 	 Tonnes 
 de c~r6ales: Ce nombre correspond au cumul des
 
quantit6s stock6es par les groupements villageois dans les
 
banques de c6r6ales durant 1'annie 1983.
 

IniversItO du Michigan, La DynamiquJe de la comercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
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cette r~gion couvrant 68% des exploitants de la zone. Mais il est clair
 
que ces groupements villageois sont surtout pr6sents dans les zones nord
 
de cette r~gion, les zones les plus cotonni6res. En effet les activit~s
 
les plus importantes et surtout les revenus les plus importants de ces
 
groupernents villageois sont li6s h la collecte du coton pour 
la SOFITEX
 
(Soci6t6 VoltaYque des Fibres Textiles). 92% des revenus des
 
groupements sont issus des ristournes pour la collecte du coton
 

(2750 FCFA A la tonne) et 97 groupements sont constitu~s en MAG (iagasins 
Auto-Gr6s) pour la commercialisation du coton et la totalit6 de ces MAG 

assure 63% de la commercialisation du coton dans la r6gion. 

Outre la collecte du coton, les autres activit6s des groupements
 
comprennent la commande et la distribution des engrais et des facteurs de
 
production, les magasins villageois et les pharmacies villageoises.
 

Seulement 6% des revenus des groupements de cette r6gion proviennent des
 
ristournes obtenues pour la collecte des c6r~ales pour le compte de 
I'OFNACER, alors que les champs collectifs et les banques de c6r6ales ne 

leur apportent que 2% de leurs revenus. 

En fait, tous les groupements villageois sont cens6s avoir un magasin
 

de stockage, mais nombreux d'entre ces magasins sont en mauvais 6tat. Si
 
on ne cite seulement que ceux qui ont 6t6 construits avec l'aide de
 
financement ext6rieur, ils se r~partissent ainsi (voir aussi le
 
Tableau 3a): 31 magasins ont 6t6 construits sur financement suisse dans
 

le cadre du PDAOV (Projet de D~veloppement Agricole de l'Ouest Volta) en
 
2
1979 et 1980. (Ce sont des magasins de 40 m dont le coOt approximatif 

fut de 1.600.000 FCFA par magasin, et une dotation de 500.000 FCFA a 6t6 
octroy6e a chacun de ces groupements comme fonds de roulement.) 37 

2magasins de 50 m ont 6t6 financ6s par le PVOV (Projet Vivrier de
 
l'Ouest Volta) entre 1980 et 1983, mais 
 avec une forte composante
 

dinvestissement humain de la part des villageois, compl~t6e par l'apport
 
de l'ORD pour les nat6riaux et les masons portant les coOts pour le PVOV
 
a 750.000 FCFA par magasin. Le PDAHB pr~voit de construire 150 magasins
 

suppl 6mentai res.
 

Le nombre de banques de c6rales operant dans cette r6gion varie 
selon les recensements effectu~s. Selon le BIR (Bureau des Institutions 

Rurales), 34 groupements ont une banque de c~r6ales et 18 d'entre elles 
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ont commercialis6 99,4 tonnes de c6r6ales au cours de la campagne de 
1982-83. L'enqufte de Kalfane toutefois ne d~nombrait que 14 banques 
dont 8 seulement 6taient op~rationnelles.
 

Il semble d'apr6s le Tableau 3a que les seules quelques banques de
 
c6rdales fonctionnelles, c'est-a-dire jouant le r6le d'achat, de stockage 
et de revente localement, se trouvent dans le 
secteur de Bobo-Sud, ob les
 
besoins de c6r6ales au moment de la soudure sont plus fr6quents. Selon 
lORD de Bobo-Dioulasso, il ny aurait pas de oanque de c6r6ales dans la 
r6gion de Banfora.
 

Les activit6s des 
banques de c6r6ales encadr6es dans le contexte du
 
PDAOV ont des coOts jug~s trbs 6lev6s alors qu'il est commun de penser
 
dans cette r~gion que ces 
activit6s devraient 6tre autofinanc6es par les
 
villageois eux-mames. 
 En fait les priorit6s exprimees par les
 
groupements concernent 
les amenagements sociaux, les dispensaires et les
 
puits.
 

2.2.2.3 	 R6le de ugrooements vitlageois dans la commercialisatior,
 
des c6r6ales
 

En 1982-83, 119 groupements a'aient 6t6 proposes 
 par 1'ORD a
 
I 'OFNACER pour la collecte des c6reales. En fait seulement 70 de ces 
groupements ont 6t6 choisis et ont re(, u des fcnds et les sacs pour 
effectuer la collecte. Ces groupements villageois sont cens6s ache-er au 
prix officiel et i ]a tine officiel le de 20 litres. Lorsque la campagne 
d'achat 	est 
 finie, les groupements rendent 1'argent non-utilis6, les
 
c~r~ales 	 et reqoivent une r4stourne de 1,5 FCFA par kg (cette ristourne 
s'est 61ev6e h 2 FCFA par kg en 1984). 

Le tonnage colIect6 par ces groupements en 1982-83 6tait de 2480
 
tonnes, r~parties dans les secteurs comme indiqu6 dans le 
 tableau 
suivant, et repr6sentait 46% du total de la collecte de 1'OFNACER dans 
cette r6gion. Les raisons de ces r~sultats juges m6diocres 
sont surtout
 
le retard 
dans 'octroi des fonds par 1'OFNACER, 1'insuffisance des
 
appuis logistiques sacherie),
(transport, Ie contentieux existant entre
 
les groupements et 
1'OFNACER et le versement tardif des ristournes.
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TABLEAU 6
 

REPARTITION DE LA COLLECTE DES CEREALES
 
DES GROUPEMENTS VILLAGEOIS POUR L'OFNACER
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

SECTEUR HOUNDE BOBO-NORD N'DOROLA BOBO-SUD rORODARA TOTAL
 

Tonnage 46 1581 756 
 94 3 2480
 

Nombre G.V. 4 19 35 10 2 
 70
 

SOURCE: ORD des Hauts-Bassins, Rapport de Campagne 1982-83.
 

Universi1: du Michigan, La Dynamique de la commerctalIsation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
 

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

Autorit6s Administratives
 

2.2.3.1 R8le des autorit6s administratives locales et de l'ORD
 

Nous avons ddjh vu le r6le jou6 par I'ORD dans le4 relations entre
 

I'OFNACER et 1es groupements vi 11ageoi s pour 1a col 1ecte des c6r6al es.
 

D'autre part, c'est aussi I'ORD qui s~lectionne les groupements
 

villageois devant b6n6ficier de financement pour leur banque de
 

c6r~ales. Les agents de 1'ORD dtant presents dans toute la r6gion et
 

proches des producteurs, ils ont aussi un r6le potentiel important en
 

mati~re d'information et de vulgarisation sur les prix et les mesures
 

officielles et les r6glementations sur le commerce des c6r~ales.
 

Ce dernier r6le, ajout6 A celui du contr8le de la bonne application 

de ces mesures officielles semble @tre plus particuli6rement celui des 

repr~sentants CDR (Comit6 pour !a DNfense de la R6volution) dans les 

villages et beaucoup plus exceptionnellement, comme h Bar6, celui du chef 

de village.
 

Le minist~re du commerce en r6glementant la circulation des c6r6ales 

d'une r~gion h l'autre, ainsi qu'en accordant des agr~ments de commerce 

pour les autres produits agricoles collect~s de la mme fagon que les 

c6r6ales, influence la commercialisation des c6r6ales de fagon 

importante, surtout dans la mesure o6 la gendarmerie et les autorit6s
 

locales sont capables den imposer l'application.
 



29
 

2.2.3.2 R81e de 1'OFNACER
 

Les structures de 1'OFNACER sont tr~s limitges dans des
1'ORD 

Hauts-Bassins comparativement aux r~gions du Centre et du Nord du Burkina
 
Faso (voir le Tableau 4).
 

TABLEAU 4
 

STRUCTURES DE L'OFNACER
 

(Emplacement et capacit6 en tonnes)
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

Stock de 
 Stocks
Emplacement Stabilisation 
 Silos de s~curit6 Total
 

BOBO-DIOULASSO 3.000 (2) 1650 (3) 3.500 8.150
 
BANFORA 
 2.000 2.000
 
TOTAL 6.000 
 4950 5.500 8.150
 

SOURCE: Communication OFNACER.
 

Universit 
du Michigan, La Dynamique de la coamercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
 

Les centres de vente sont seulement au nombre de cinq, trois dans la 
ville de Bobo-Dioulasso (A Koko, A Diaradougou, et h Accart-ville), un h 
Banfora et un A Toussiana. Pour les centres de vente de la ville de
 
Bobo-Dioulasso, OFNACER paye des loyers de 25.000 A 40.000 FCFA.
 

La campagne d'achat des c6r~ales, selon le Tableau 2.6 du rapport
 
national (voir le des
Tome I), a eu r~sultats tr~s irr6guliers (de 320
 
tonnes 
en 1980-81 A 8.749 tonnes en 1981-82) au cours des ann6es. Les 
groupements villageois ont toujours assur6 plus de la moiti6 de la
 
collecte, si ce nest pour la saison 1982-83 
ob 50% des c6r4ales
 
collect6es par I'OFNACER l'ont 4t4 par les commergants.
 

L'OFNACER remet l'argent 
et les sacs a l'ORD qui les r6partira aux 
diff6rents groupements pour la collecte. La campagne 1983-84, pour
 
laquelle les groupements 
 furent les seuls agents collecteurs de
 
I'OFNACER, n'a permis de collecter que 436 tonnes 
de c6r6ales dont 403,6
 
tonnes de sorgho blanc (N'Dorola), 12,1 tonnes de petit mil (Bobo-Nord),
 
et 12 tonnes de maYs (Bobo-Sud et Hound6).
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Les difficult6s de 1'OFNACER A l'achat sont dues surtout au retard de 
la fixation des prix et h la concurrence des commergants qui collectent 

tres t6t et offrent des prix sup6rieurs A ceux de 1'OFNACER quand 

celui-ci rentre sur le nmarch6. 

Les ventes de I'OFNACER (voir Tableaux 7a, 7b, 8a, 8b, 9a 9b)et 
s'6l6vaient selon les donn6es de base obtenues aupr6s de I'OFNACER 

environ a 2.500 tonnes pour la campagne de vente de 1983-84 et A 3.700 
tonnes pour la campagne de 1982-83. 

En 1982-83, les c6r6ales ont 4t6 vendues en quasi totalit6 dans la 
vilie de Bobo-Dioulasso, avec seulement 1% des c6r~ales vendues h 
Banfora, alors que pour la campagne 1983-84, les c&r6ales onr 6t6 un peu 
mieux r~parties dans la r6gion, mais aussi dans Bobo-Dioulasso m@me ob 

les quartiers de Eboe et Koko 3 ont vendu 13% du total chacun. Le
 
centre de vente de Banfora a vendu 18% du total, et le centre de vente de
 

Toussiana en a 4coul6 2%.
 

Si l'on consid6re la r~partition des ventes par type de c6r~ales, il
 
est en tout premier lieu possible de constater la pr6pond6rance du riz.
 
L.es ventes de riz repr~sentaient 47% du total en 1982-83 et 43% du total
 

en 1983-84. Le pourcentage de c~r6ales avarides dans les ventes totales
 
de cette r6gion pour 1982-83, soit 42%, semble hnorme, mais se trouve
 
remplac6 sensiblement dans les m@mes proportions par le sorgho blanc
 

(35%) et le sorgho rouge (8%) en 1983-84. Il semble clair selon la
 
repartition des ventes de chaque type de c6r6ales cours
au des mois que
 
le riz est la seule cdrdale que I'OFNACER a toujours en stock ou bien que 
les consommateurs de Bobo-Dioulasso ach6tent toujours un peu aupr~s de 

l'OFNACER quelque soit la p6riode. 

Enfin, toujours avec prudence, on remarque que ce sont les centres de
 
vente de Eboe et de Koko qui ont vendu la plus grosse proportion de riz
 

au sein de leurs propres ventes au cours de la campagne de 1982-83 avec
 
respectivement 80% et 67% de leurs ventes en 
riz, alors que les magasins
 

311 est touJtefois fort possible que la d~nomination diff6rente
 
prft~e au point de vente d'un mois 1'autre sur les donn6es de base
 
fournies par I'OFNACER nous ait conduit a associer par erreur des ventes
 
effectudes dans les quartiers aux ventes des magasins centraux de
 
'OFNACER h Bobo-Dioulasso. De ce fait, une grande prudence est
 

recommand6e quant h l'interpr6tation de ces r6sultats.
 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: HAUTS-BASSINS 
CDG: BOBO-DIOULASSO, 1982-83 

(tonnes) 

Cdrdal es oct. nov. dec. jan. f~v. mars avrlI 
_ __ 

mal juin juillet aout sept. 
iPourcent 

Total 
du 

Total 

Sorgho blanc 
Sorgho rouge 

0, 
30,3 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
0. 

'5 
.1 

10.-0 
6 

104.7 
3,6 

55,2 
0, 

170.5 
34.4 

(5) 
(1) 

Hil1 , 0, 0, 0, 0, 0, 0, '1 0, 2,7 59,5 29,9 92,3 (2) 
HaYs .1 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0 0, 1.,5 21,3 62.4 85.4 (2) 
Avari~e 0, 0, 0, 1,3 0, 90,3 0, 1,4 501,7 .1 916,5 56,8 1568,1 (42) 

Riz 59.3 24,8 52.7 20,8 7,5 602,0 205,9 307,0 388,3 4,0 15,3 55,9 1743,7 (47) 

Total 89.6 24,8 52,7 2,2- 7,5 692,3 205,9 308,5 890,6 18,9 1121,0 260,3 3694,4 (100) 

Pourcent 
du Total 

B9f 

(2 (1) (1) (0) (19) 
i 

(6) (8) 
I (1 (30)

(30) 
(7)

(7) 
(100)
(100) 

Unive.sit6 du Michipan. [a Dynamique ce la cormercalisation des c6reals au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: HAUTS-BASSINS 
COG: BOBO-DIOULASSO, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 
du 

Cdr~ales oct. nov. d6c. jan. f~v. mars avrll mai juin juillet aout sept. Total Total 

Sorgho blanc 
Sorgho rouge 

0, 
0, 

141,1 
4,9 

40.3 
0, 

12.0 
0, 

50.0 
0, 

79,6 
0, 

28,4 
0, 

185.0 
0. 

0, 
170,5 

257.5 
0, 

78,1 
0, 

,5 
12.9 

872,5 
188,2 

(35) 
(8) 

Hil 0, 2,5 ,0 0, 0, 0, 24,4 56,6 1,6 0, 0, 0, 85,2 (3) 
MaYs 0, 19,9 0, ,0 0, 0, 0, 2,3 8.0 1,8 138,9 99,6 270,5 (11) 
Avaride 0, 0, 0, ,4 0, 0, 0, 0, ,4 0, 0, 0, ,4 (0) 
Riz 0, 181,3 132.9 18,9 18,1 18.6 12,9 82,5 286,4 88,4 120,1 96,4 1056,5 (43) 

Total 

Pourcent
du Total 

0, 

(0) 

349,7 

(14) 

173,2 

(7) 

31.5 

(1) 

68,1 

(3) 

98.2 

(4) 

65,7 

(3) 

326,4 

(13) 

466,5 

j1)
(19) 

347,7 

___ 

(14) 

337,1 

(4 

(14) 

209.5 

8 

(8) 

2473,5 

10 

(100) 

(100) 

Universilt du Michigan, La Dynamique de ]a commercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: HAUTS-BASSINS 
COG: BOBO-DIOULASSO, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 

Centres Sorgho Sorgho du 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avaride Riz Total Total 

Mag. 

Bobo-Dioulasso 138,3 34,3 71,1 37,0 1568,2 1649,1 3498,3 95 

C.V. Ebo6 (Bobo) 20,0 0, 18,0 23,0 0, 17,5 78,5 2 

C.V. Koko (Bobo) 4,0 0, 3,0 15,9 0, 4,7 27,6 1 

Chambre de 
Commerce 0, 0, 0, 0, 0, 1,9 1,9 0 

Banfora 8,1 0, 0,1 9,4 0, 70,3 88,0 3 

Total 170,5 34,4 92,3 85,4 1568,1 1743,7 13694,4 100 

Pourcent du 
Total 5 2 42 47 100 

LniversttO du Michigan, La Dynanique de la cowmercialisatlon 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 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Mag. 

Bobo-Dioulasso 

C.V. Ebod (Bobo) 

C.V. Koko (Bobo) 

BRD. Revolution 

Banfora 

C.V. Toussiana 

Sorgho 
Blanc 

531,9 

49,7 

67,4 

0, 

192,5 

31,0 

Sorgho 
Rouge 

144,7 

6,0 

6,0 

0, 

23,5 

8,0 

mil 

76,7 

4,0 

4,0 

, 

,5 

0, 

aYs 

183,3 

2,8 

32,8 

15,6 

36,0 

0, 

Avari~e 

,4 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

Riz 

374,3 

263,3 

223,4 

10,1 

182,4 

3,0 

Total 

1311,3 

325,8 

333,6 

25,7 

435,1 

42,0 

Pourcent 
du 

Total 

53 

13 

13 

1 

18 

2 

Total 872,5 188,2 85,2 270.5 ,4 1056,5 2473,5 100 

Pourcent du 
Totil 35 

tJniversit du Michigan. La Dynamique de 

8 3 0 43 

]a coimerciallsatlon des c~roaies au Burkina Faso, 1986. 

100 



TABLEAU 9a 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente oct. nov. d~c. jan. f6v. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

Pourcent 

du 
Total 

Hag.
Bobo-Dibulasso 

C.V. Eboe(Bobo) 
C.V. Koko(Bobo) 

Chambre de 
Commerce 

Banfora 

30.0 

0, 

.6 

59.0 

24,3 

0,0, 
0, 

,3 

,2 

51,9 

0, 
0. 

0, 

.7 

20.1 

0, 
0, 

1.0 

.9 

6,1 

0. 
0. 

0, 

1.3 

691,5 

0, 

0, 

,7 

204,4 

010, 
0, 

0, 

1,5 

304.6 

3.4 

0, 

,5 

887.8 

2,4 
0,0, 

0, 

,3 

16,0 

2,7 
0, 

0, 

,2 

1083,8 

29,0 
0, 

0, 

8,1 

177,4 

40,8 
27,6 

0, 

14,4 

3498.3 

78.5 
27,6 

1.9 

88.0 

95 

2 
1 

0 

3 

Total 

Pourcent du 

Total 

89.6 

2 

24,8 

1 

52,7 

1 

22,2 

1 

I 

7,5 

0 

692.3 

19 

205.9 

6 

308,5 

8 

890,6 

24 

18.9 

1 

1121,0 

30 

260,3 

7 

3694,4 

100 

100 

Universit6 du Hichigan. La Dynamique de la co'mercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 9b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Hag. 

Bobo-Dioulasso 

C.V. Eboe(Bobo) 

C.V. Koko(Bobo) 

BRD. Revolution 

Banfora 

C.V. Toussiana 

oct. 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

nov. 

183,8 

66,5 

71,3 

0, 

28,2 

0, 

d~c. 

33.8 

39,7 

57,3 

0, 

42,3 

0, 

jan. 

17,3 

2,6 

.6 

0, 

10,9 

0, 

fdv. 

38,9 

1,6 

10.9 

0, 

16,8 

0, 

mars 

51,8 

,4 

5,5 

0, 

29,1 

11,4 

avri! 

22,9 

5,0 

6,0 

0, 

27,0 

4,6 

Mai 

211,0 

36.7 

27,8 

0, 

37,2 

13,7 

juin 

225,5 

86.0 

73.8 

0, 

71,3 

9,8 

juillet 

240,8 

19,0 

14.0 

0, 

71,4 

2,4 

aout 

180,8 

51.2 

26,6 

8,1 

70,3 

0, 

sept. 

104,5 

17.1 

39,7 

17,6 

30.5 

0, 

Total 

1311,3 

325,8 

333.6 

25,7 

435,1 

42,0 

Pourcent 
du 

Total 

53 

13 

13 

1 

18 

2 

Total 

Pourcent duTotal 

0, 

0 

349,7 

14 

173.2 

7 

31,5 

1 

68,1 

3 

98,2 

4 

65,7 

3 

326,4 

13 

466,5 

19 

347,7 

14 

337,1 

14 

209,5 

8 

2473,5 

100 

100 

Un!-ersit6 du Michigan. La Dynamique de ]a commercialisation des cdrkales au Burkina Faso. 1986. 
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centraux n'ont vendu que 28% 
de leurs c~rales sous forme de riz. Au
 
contraire au cours de cette 
campagne, le centre de Toussiana a vendu
 
beaucoup plus de sorgho blanc 
que les autres centres de vente en termes
 
de pourcentage par rapport A leur vente de c6r6ales respective. Les 
chiffres de 1983-84, montrant 96% du total des ventes A partir des 
magasins centraux de Bobo-Dioulasso ne nous permettent pas de faire ici 
la mgme comparaison entre les centres que pour la 
saison 1982-83.
 

Les mois de juin et d'aot repr6sentent pour les deux annes des
 
records de vente et m~me si les 
ventes sont toujours massivement groupdes
 
durant les mois de soudure, de mai a septembre, on peut constater
 
toutefois une meilleure distribution sur toute 1'annie 
des ventes de la
 
campagne 1983-84 (voir les r6sultats de l'dtude urbaine a propos des
 
services de distribution de 1'OFNACER au Tome I.)
 

2.2.4 Chalnes de Commercialisation Priv e

2 .2.4.1 Syst6mes de commercialisation: principales chaines de
 
commerce
 

Les syst6mes de commercialisation (voir Schema A de 1'introduction)
 
se retrouvent de la m~me faon dans 
la r4gion de Bc'o-Dioulasso et de
 
Banfora. Mais avant de rentrer dans le d6taiI des chalnes de
 
commercialisation des plus importantes c6r6ales dans 
la r6gion, signalons
 
deux chalnes sp~cifiques, une pour le riz local, l'autre pour une partie
 
du sorgho rouge.
 

D'une pa. L, les commergants d~clarent que le commerce du riz local
 
n'est pas rentable en comparaison 
du riz import6 (un seul le pratique
 
dans cette region), 
et ainsi que dans la rigion de Kaya, le commerce du
 
riz local qui requiert une transformation suppl6mentaire avant d'@tre
 
vendu au consommateur, est une sp6cialit6 des vendeuses et suit donc un
 
r~seau de commercialisation diff6rent.
 

D'autre part, une importante partie du sorgho rouge consomm6e dans la
 
r6gion des Hauts-Bassins 
sous la forme de dolo, ou bi6re locale, suit un
 
r6seau de commercialisation direct comprenant les acheteurs locaux ou
 
commergantes, les germeuses 
de sorgho, puis les pr6paratrices de dolo 
elies-m~mes. 

a La collecte et le rassemblement des c6r6ales au niveau des centres
 
commerciaux de la 
rcion. et surtout Bobo-Dioulasso. L'achat des
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c~rales directement aux producteurs sur les march6s 
oO dans les villages
 
par les commergants de Bobo-Dioulasso se fait surtout par les commergants
 
moyens qui connaissent bien la 
region ou le secteur de collecte. C'est
 

surtout le cas pour les march6s dont ils 
 sont originaires, comme ce
 
commergant de Bobo-Dioulasso originaire de Safan6 qui faisait 
 des
 
tourn6es de collecte 
tous les cinq jours A Safan6 et Tch6riba et achetait 

directement aux producteurs sur les march~s le plus souvent. C'est aussi
 
le cas des commer~ants de Banfora qui effectuent avec une equipe
 

d'assistants la 
 tourn~e des march6s de la Comoe, Sindou, Niangoloko,
 

Mangodara ou Sid6radougou. De 
plus, les commer ants des Hauts-Bassins
 
lors de l'ann6e 1984 se sont approvisionn6s en maYs directement sur le
 
march6 de HamaI6 aupr6s des femmes de producteurs ghan6ennes.
 

I] faut mentionner aussi les transactions directes entre les
 

consommateurs et les producteurs, particuli6rement entre les salari~s
 
urbains et les membres de leurs families dans les villages de la r6gion
 

ou de 'ext6rieur. 1i semble mnie que certains fonctionnaires poss6dent
 
des champs en brousse travaill6s par des gens du mame village 
contre
 
r~mun~ration, grace auquels ils peuvent s'approvisionner directement en
 

cer6ales.
 

L'achat des c6r6les par 1'interm6diaire de collecteurs villageois et
 
de coordinateurs pay6s a la commission et travaillant les du
avec fonds 

commergant, represente sarement 
le syst6me primordial par lequel les
 
commergants de la r6gion de Bobo-Dioulasso collectent des c6r6ales. Ce
 
syst6me est tr6s important, sinon exclusif, dans les environs de N'Dorola
 
et A Bama pour la r6gion, et A l'ext6rieur de la region o Solenzo, 
Tansilia, ainsi que dans la r6gion de Kumana et Ouarkoye. II semble que
 

ce syst6me est pr~pond6rant surtout dans les r6gions de grand surplus 
et
 

ob les march6s sont d'acc~s difficile.
 

D'autre part, de nombreux commergants dans la r6gion de Banfora, sur
 
les principaux march6s semblent travailler en collaboration avec les
 

commergants de Bobo-Dioulasso ou Banfora, certains se trouvant ftre les
 
"fr6res" des commergants de ces centres. Mame si tr6s souvent ils
 

travaillent parralllement pour leur propre compte, ils peuvent @tre
 

consid6r6s en partie comme des coordinateurs ayant eux-mme leur propre
 
r6seau de collecteurs, autour de Niangoloko, Sindou et Sid6radougou.
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L'achat des cdrdales par l'interm6diaire des commergants et agents
 
ind~pendants locaux est r-atiqu4 1A ob il y a des 
march6s organisds et
 
des commergants locaux. C'est le a Hound6, A Dand6
cas et A Koudougou,
 
ainsi que tout autour de la ville de Bobo-Dioulasso; et A l'ext~rieur de
 
la r~gion A Kouka, B~na, Djibasso, Nouna et Koumana, m~me si l'usage de 
collecteurs villageeis est aussi important dans regions.
ces 


L'approvisionnement en c6rdales, et surtout en riz, par les
 
commer~ants de Bobo-Dioulasso, se 
 fait en grandes quantit6s par
 
l'importation des voisins m~mes
pays ou 
 d'autres continents. De telles
 
opdrations 
 impliquent 'intervention d'un agent d'export-import ou
 
l'existence de contacts commerciaux directs 
entre les quelques grands
 
commergants burkinabb et les interm6diaires du commerce international.
 

Selon un commer~ant de Banfora, lusage de tel ou tel syst6me pour
 
l'approvisionnement en c~r6ales varie 
avec les saisons. En effet, il
 
nous a expliqu6 que si 
 la saison est bonne et les c6r~ales abondantes, il
 
ach6te sur les march6s, alors que si la saison est mauvaise, il enverra
 
ses enfants dans les villages pour jouer le r6le d'agents collecteurs.
 
Selon lui, lorsque la saison est difficile, tous les commergants vont
 
opter pour cette derniere politique d'achat, jug~e plus aggressive.
 

On peut d6ja noter ici 
que la collecte des autres produits agricoles,
 
les arachides, les amnandes de karit6, le s6same, 
les haricots s'effectue 
selon absoluement les m~mes syst6mes et trouve li4e Ase 6troitement tous
 
les niveaux A la collecte des c6rdales. Nous verrons plus loin
 
1'importance du commerce de ces 
produits pour chaque type d'interm6diaire. 

e Les systbmes d'4coulement des c~r~ales d'autre part sont tourn~s
 
soit vers la distribution locale, rurale ou urbaine soit vers les grands
 
centres des autres r6gions du Burkina Faso.
 

L'offre de c6r6ales, pendant l'P6poque des travaux qui coincide 
avec
 
la soudure, en 
6ehors des grands centres urbains sur lesquels ont 4t4
 
achemin6es les c6r~ales d~s la r~colte, est surtout assur6e par les
 
petits ou moyens commergants locaux qui ont stock6 une partie des
 
c6r~ales collectdes durant les mois de d6cembre, f6vrier et
janvier, 

mars. Les collecteurs cessant leurs activit~s pour le compte des
 
commergants et retournant dans les champs 
a 1'pe'jue de la forte Jemande, 
ces petits et moyens commergants locaux sont souvent les seules sources 
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proches de c6r6ales et de mkme les seuls A acheter encore les c~rdales 

localement. Les moyens commergants des march6s principaux tentent de
 
mame d'6valuer la demande a venir au moment de la soudure de mani6re h 
conserver en stockage les c6r6ales n4cessaires jusqu'A cette p6riode.
 

L'P6coulement des c~r6ales en milieu urbain, et particuli6rement A 
Bobo-Dioulasso, s'effectue principalement A travers le r6seau des 
interm6diaires ind6pendants (financi~rement parlant) partant des
 

semi-grossistes et grossistes jusqu'aux d6taillants et vendeuses de plats
 
cuisin6s de quartiers. Les r6seaux de commercialisation dans le domaine
 

de l'6coulement dans cette 
 region ne donnent aucune 4vidence
 

d'int6gration verticale, c'est-h-dire que nous navons not6 aucune chalne
 

du grossiste au petit d~taillant financ~e de bout en bout par ce
 

grossiste.
 

Cependant, mnme si une grande partie des c~r~ales vendues aux
 
consommateurs l'est par l'interm~diaire des d6taillants ou
 
semi-detaillants ou des vendeLlses, les grossistes et semi-grossistes 

vendent aussi directement aux cansommateurs, particuIlibrement aux 

fonctionnaires et salari6s achetant r6guliarement un ou plusieurs sacs a
 
la fois. D'autres salari6s, des services publics ou des grandes
 

entreprises, sont aussi ravitaill6s par les grossistes par
 
1'interm6diaire de "leur employeur" achetant en gros et r~cup6rant le
 

prix des c6r6ales sur la fIche de paie.
 

L'6coulement des c6r6ales en gros vers les autres r6gions
 

d6ficitaires du pays se fait par l'interm6diaire des grossistes de
 
Bobo-Dioulasco qui ont des contacts avec les grossistes des 
 autres
 

r~gions. Mme si quelques commergants de Ouagadougou parviennent A
 
acheter des c6r6ales aux interm6diaires locaux, "en brousse" ou sur les
 
march6s r6gionaux autres qie Bobo-Dioulasso dans les Hauts-Bassins, il
 
est cependant clair que la plupart des c6r6ales collect6es dans les
 
Hauts-Bassins et une part significative dL c6r6ales collect~es dans la
 
Volta Noire transitent par Bobo-Dioulasso avant d'6tre export6es vers les
 

grands centres d6ficitaires. Cette op6ration de transit cependant, entre
 

les commer~ants plus modestes de la r6gion des Hauts-Bassins et ceux de
 
l'ext6rieur, s'effectue parfois avec 'intervention d'un "broker" qui
 

joue le r6le d'agent d'6change commercial, n6gociant et arrangeant des
 
transactions pour le compte d'un grossiste ou semi-grossiste "6tranger".
 



41
 

L'6coulement des autres produits agricoles suit 
un tout autre rdseau
 
que celui des c6r6ales. Ces produits sont effet en partie
en 6coul6s
 
aupr~s de la CITEC et la Caisse de P6r6quatic,, et en partie 6coul6e
 
directement sur le march6 international par l'interm6diaire des agences
 
d'import-export. Il est clair que vis-h-vis de ces deux seuls d6bouch~s
 
pour ces produits d'exportation, les tr6s grands commergants sont
 
extr~mement avantag6s ils les a
car sont seuls pouvoir r6unir ics
 
quantit6s impressionnantes de produit n~cessaires pour avoir un acc6s
 
direct h 	ces d6bouch6s. Le commerce de c6r6ales 
6tant si 6troitement lid
 
au commerce de ces produits dans les activit~s de la plupart des
 
commergants, les 
conditions de ce dernier influencent certainement les
 
conditions du premier.
 

2.2.4.2 	 Pr6sentation dftaill6e des interm6diaires: fonction et
 
niveau
 

Absolument tous les participants A la commercialisation des c6r~ales
 
pr6sent6s dans le rapport national (Tableau 2.3) pr6sents
sont dans la
 
r6gion des Hauts-Bassins. 
 La r6partition de ces interm6diaires, dont les
 
fonctions sont d6crites de fa~on plus d~taill~e dans 
l'introduction, au
 
sein de cette r6gion a 6t6 trbs approximativement approch6e grace au
 
recensement effectu6 lors 
 des passages de 1'6quipe de recherche dans
 
cette r6gion (voir Tableau 10). Les niveaux 
de I'activit6 commerciale
 
des intermddiaires 
mentionn6s ont 6t6 obtenus d'aprbs les d~clarations
 
des 	commer~ants eux-mimes et sont A l'dvidence extr~mement sous-6valu6s.
 

Il nest hien sGr pas surprenant de voir que les grands 
commer ants
 
sont concentr6s dans les villes de Bobo-Dioulasso et Banfora, ainsi que
 
de constater que les grand. 
commer~ants de Bobo-Dioulasso ont une autre
 
envergure que ceux de Banfora.
 

En ce qui concerne les pratiques de stockage, il semble que seuls 
les
 
trbs grands commer~ants 
urbains, ou Ies petits et moyens commergants
 
locaux stockent une partie de leurs c6r~ales 
et de la r6coIte a la
 
soudure. 
 Les grossistes importants en effet ach~tent de tr~s importantes
 
quantit6s, autant qu'il le peuvent et aussit6t qu'ils le peuvent apr~s
 
(ou mme avant) la r~colte par 1'interm~diare de tous leurs agents.
 
Mais ils ne peuvent en 6couler rapidement qu'une partie du fait de
 
l'6talement de la demande urbaine sur 
toute l'ann6e. D'autre part, il
 



TABLEAU 10
 

NOMBRE ESTIME DINTERMEDIAIRES ET LEUR NIVEAU APPROXIMATIF DE COMHERCE ANNUEL*
 
(sacs de c~r~ales par an)
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

Commergants R~gionaux Assembleurs et 
 Coordinateurs et

Harchds ou Natlonaux Moyens Commer~ants Conmer~ants Locaux Agents Villageols Vendeuses
 

Banfora 6 a 2500 %3cs/an 15 a 700 sacs/an 15 a 50 sacs/an 
 Nombreux aux alentours Nombreuses 
(TS - 10 A 20 jours) (TS - plus oun mols) (TS = I A 2 mois) de Banfora 

Niangoloko 3 a 3000 sacs/an n.d. 
 n.d. Nombreux Plusleurs 
(IS = 20 30 jours) 

Sindou aucun 2 A 1600 sacs/an n.d. 
 Nombreux Plusleurs 
(IS - 25 jours) 

Siddradougou 2 A 2000 sacs/an aucun n.d. 
 Nombreux Plusleurs
 

Mangodara aucun aucun 
 3 A 300 sacs/an Plusieurs Plusleurs 
(TS = I a 2 mots) 

Bobo- Zone Commnerciale
 
Dloulasso 3 a 10.000 sacs/an 
 March6 Central Nombreux Nombreux Trbs nombreuses
 

I a 30.000 sacs/an 7 A 500-1000 sacs/an (St. Etlenne-Bolomakot6)

(TS - 6 a 9 mois (TS - I mos) (TS - I A 2 mois au moins
 

march6 central)
 
6 a 2000 sacs/an
 
(TS = I mos)
 

Djingasso- aucun aucun 
 Plusleurs Nombreux: 2 A 4000 sacs/an Plu;Ieurs

N'Dorola 
 TS - 17 jouvs 

3 h 40 sacs/an 
(TS - 2 semaines) 



TABLEAU IO/REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE (Bobo-Dioulasso/Banfora) (suite)
 

Harchs 
Comner~ants Rdgionaux 

ou Nationaux 
Assembleurs et 

Hoyens Commer~ants Commerants Locaux 
Coordinateurs et 
Agents Villageols Vendeuses 

Dand6 aucun 10 4 1000-3000 sacs/an Plusteurs n.d. Plusleurs 
(TS = I semaine) 

Kondougou aucun 3 500 sacs/an Plusleurs Plusieurs Plusleurs 
(TS :-2 mols) 

Teoule aucun aucun Plusleurs I & 2400 sacs/an Plusleurs 
(TS - 3 jours) 

Orodara aucun aucun 3 a 400 sacs/an Plusleurs Plusleurs 
(TS - 1 mots) 

Houndd aucun aucun 2 A 300-400 sacs/an
(TS - 5 mois) 

Plusleurs Plusleurs 

Bama 

I 
aucun 

I_ 
aucun Plusleurs 8 & 70-200 sacs/an 

(TS - IA mols) 
Plusleurs 

SOURCE: Interviews au cours des passages RR. 

LEGENDE: n.d. - information non dlsponible 
TS - Temps de Stockage 

NOTE: ALes quantitds indiqudes sont bashes sur les propres estimations des commerants et sont g~n~ralement de ce fait trbs sous-dstim~es. 
Elles ont cependant une valeur indicative. particulirement pour des comparaisons entre les diff4rents types d'intermdlaires.
 

Univ~rsit6 du Michigan. La Dynamique de la commerclallsation des crkales au Burkina Faso. 1986.
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n'est pas tr~s intdressant pour ces grands commergants qui disposent d'un
 
grand capital de r6cupdrer le plus rapidement possible leur fonds en
 
vendant, dans la mesure ob l'offre de c~r6ales en milieu rural A ce
 
moment-lA est trop faible pour r6investir de tels fonds dans l'achat des
 
c~r6ales. Ces grossistes approvisionneront les grands et moyens
 
commergants de Ouahigouya et de Ouagadougou ainsi que les semi-grossistes
 

et d6taillants de Bobo-Dioulasso lorsque la plupart des achats en brousse
 

par ces commergants seront termin6s.
 

Les commergants locaux dans les march~s semi-urbains ou ruraux, dont
 
le niveau d'activit4 de commerce des c6r6ales se situe environ 300 hvers 

500 sacs par an (selon leurs dires), stockent eux-aussi une partie de
 
leurs c~rdales, une autre partie 6tant vendue tr6s rapidement aux
 
commergants des grands centres de fagon rdcup6rer une partie
h du 
capital, en anticipant les besoins locaux lors de la soudure. Ces 
commergants jouent un r6le fondamental 4 ce niveau ce sont lescar seuls
 

A pouvoir approvisionner les villages a cette p~riode.
 
Par contre les assembleurs ou les moyens commergants des march~s
 

importants cherchent h faire circuler leur capital le plus vite possible 
vendant aux grossistes et rachetant dans les villages. Leur capital
 
limit4 ne leur permet pas de conserver en stockage les c~r6ales plus
 
longtemps qu'un mois. De m~me les agents-collecteurs et les
 
coordinateurs, pay~s a la commission, ne stockent pas plus longtemps qur 
le temps n~cessaire pour rassembler les c~r6ales 
et pour que les grands
 

commergants viennent les chercher.
 

2.3 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES INTERMEDIAIRES
 

2.3.1 Termes de Transactions au Niveau de l'Achat au Producteur
 

Les termes de transaction a ce niveau, dans la mesure ob il s'agit 
largement de producteurs dans la Volta Noire, sont ceux d6crits dans le 
rapport de la Volta Noire, entre les producteurs et les agents locaux, 
vendeuses ou commergants locaux ou m~me les grands commergants. 

Au sein de la r~gion des Hauts-Bassins, les termes de transaction ne
 
diff6rent g6n~ralement pas de ceux de la Volta Noire, que ce soit 
au
 
niveau des mesures utilis~es (celles-ci varient 16g6rement selon les
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secteurs de la Volta Noire), ou au niveau du credit (les ventes 
en avance
 
sont aussi trbs r6pandues dans les Hauts-Bassins). Dans les r6gions de
 
N'Dorola, Kouka, Houndd et autres, quelques tris 
grands producteurs, qui 
utilisent un tracteur, parviennent A vendre r6guli~rement de v6ritables 
chargements de c&r6ales. Ceux-lA g6n~ral seulementen non peuvent 
choisir la p~riode la plus propice A la vente, lorsque les prix sont 
meilleurs (il ne faut pas oublier toutefois qu'ils ont en retour des 
besoins financiers importants pour la p6riode des travaux et des
 
r6coltes) mais aussi peuvent obtenir des conditions de vente meilleures
 
que sur les march~s 
en passant des contrats secrets avec un commergant
 
r6gulier. Le commergant lui offrira un meilleur prix 
contre la promesse
 
que ce prix de faveur restera secret et ces liens de connivence
 
renforcent les relations de 
 confiance entre le commergant et le
 
producteur (voir Saul au Tome IV).
 

Il est clair que m~me les grandes quantit6, de c6r6ales sont achet~es
 
a la tine et que le prix sur lequel les discussions se basent est celui 
de la tine. Il semble que les producteurs acceptent sans trop de 
difficult6s 1usage de tines qui sont plus grosses que les tines
 
officielles qu'ils connaissent peu ou pas du tout. Les producteurs des
 
Hauts-Bassins ne sont en g~n~ral pas favorables aux prix officiels
 
(surtout les plus grands producteurs) dans ]a mesure ot ils les jugent 
trop faibles et qu'ils naugmentent pas au fil des mois comme les prix du 
march6. II serait int~ressant toutefois de v~rifier a partir de quelle 
p~riode les prix r~els du march6 au kilogramme (en tenant compte du poids
 
relatif des tines officielles et des tines locales) d6passent les prix au 
kilogramme officiels et dans quelle mesure les producteurs sont inform6s 
de ces prix rdels. 

Les groupements villageois, en g~n6ral b6nficient d'une tr6s bonne 
r6putation auprbs des producteurs qui vendenc souvent au moins une petite 
partie de leurs c6r6ales au groupement local si il y en a un. 

2.3.2 Termes de Transaction entre les Intermpdiaires
 

Tout d'abord, mentionnons que les grands commergants de
 
Bobo-Dioulasso, les grossistes surtout, collectent 
les c6r6ales dans les
 
r6gions de surplus presque exclusivement par l'interm6diaire d'agents
 
locaux travaillant pour eux ou de logeurs supervises par un homme de
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confiance. Les moyens commergants ou m~me les semi-grossistes ach~teront
 
plus souvent les cdr~ales auprbs des commergants ind6pendants des petits
 
march~s ruraux. 
 Lorsqu'un agent local, collecteur villageois, travaille
 
exclusivement pour un commergant, ce dernier 
pourra lui fournir une
 
mobylette, et des cadeaux (sommes d'argent) ainsi qu'apr6s quelques
 
ann~es de travail avec lui "une cour" et "une femme". Cet agent
 
travaille surtout sur commission qui se monte de 100 h 200 FCFA pour les 
cdr6ales. Il semble que cette commission soit plus 6lev6e parfois pour
 
les produits agricoles d'exportation qui rapportent selon les commergants
 
des marges plus 6lev6es. Les commissions regues par les coordinateurs
 
supervisant de nombreux collecteurs villageois 
 peuvent @tre aussi
 
l4g6rement sup~rieures aux commissions par sac usuelles.
 

Les agents locaux sont souvent des "petits fr6res" install6s en
 
permanence dans des villages de fort surplus, 
ou des producteurs dont
 
l'installation 
 a 6t4 financ~e par leur patron grand commergant de
 
c6r6ales h Bobo-Dioulasso. Les grands commergants de Bobo-Dioulasso sont 
tr6s souvent des Mossis d'ailleurs originaires du Yatenga ou de Kaya, et 
ii est probable qu'ils aient des liens de longue date avec nombreux des
 
producteurs-collecteurs install6s dans 
la r6gion de la Volta Noire. Les 
relations de confiance 6tablies depuis longtemps entre les commergants et 
leurs collecteurs sont fortement mises a 1' preuve par une concurrence
 
croissante pour la collecte des 
c6r6ales dans les r6gions de surplus. Et 
il ne faut pas oublier que presque tous les collecteurs travaillent aussi 
en partie pour leur propre compte, aspirant a leur ind6pendance, et 
qu'ils sont trbs tent6s par les offres faites par les autres commergants
 

que leur bailleur de fonds usuel.
 

Les grands commergants ont confiance dans les logeurs locaux, qui
 
sont en grande partie des commergants travaillant pour leur propre
 
compte, mais qui offrent aux envoyes du grand commergant dans la region
 
(un fils le plus souvent) une assistance precieuse en mati~re de
 
n~gociation, de logemet et de renseignements et connaissance du secteur
 
de collecte. Le fils vient r6guli6rement avec des fonds et reste avec le
 
logeur dans la r~gior, jusqu' ce que la collecte soit compl~t6e. Le
 
logeur regoit des cadeaux mais peut recevoir aussi une commission par sac
 
pour la collecte et pour le stociage.
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Les termes de transaction entre les commergants semi-grossistes et
 
moyens de Bobo-Dioulasso et les commergants ind6pendants 
des marches 
ruraux de surplus ne sont gu6re diff6rents d'une region a tine autre, et 
surtout doivent @tre ren6goci4s a chaque transaction. L'unit6 de mesure 
utilis6e, la discussion du prix d6pendront donc du niveau de concurrence
 
parmi les commergants acheteurs 
et de l'offre de c6r6ales.
 

Les termes de transaction entre les commergants de la ville de
 
Bobo-Dioulasso par exemple ou 
entre les commergants de Banfora et ceux de
 
Bobo-Dioulasso peuvent faire intervenir un 6l6ment de cr6dit partiel 
et
 
de tres court terme. Les 
moyens commergants ou les d6taillants qui,
 
lorsque leurs stocks sont 6puis6s vers le mois de mai et juin,
 
s'adressent aux grands commergants qui ont d'6normes
encore stocks
 
pourront obtenir ces c6r6ales 
a cr6dit (ls n'en paieront sur le champs 
qu'une partie) mais sans doute au prix fort. S'il s'agit de la fin de la
 
p6riode de soudure et que les grossistes ont le souci de ne pas 
conserver
 
d'importants stocks au moment ob 
les prix .arient rapidement la baisse,
 
les ventes a credit h ces moyens commergants seront beaucoup plus
 
fr~quentes 
 et h des conditions plus favorables. A ce niveau les
 
transactions se font au 
sac "dit de 100 kg" qui en fait les contient tr~s
 
rarement, mais les revendeurs Iauront r~percuter cette perte en poids par
 
lutilisation d'unit~s de mesure 
plus petites A ]a vente. La tine sur le 
marchd de Bobo-Dioulasso contient g6n6ralement environ 16 kg et les 
transactions se font aussi h 1'assiette et A la bolte de tomate (voir le
 
tableau des mesures dans 'introduction de ce volume).
 

Les transactions 
entre les grands commergants de Bobo-Dioulasso et
 
les commergants des autres grands centres 
venus s'approvisionner rupres
 
d'eux portent sur de plus grandes quantit6s et se font bien 
s~r au sac.
 
Cependant, les 
acheteurs contr6lent parfois (ou bien syst6matiquement 
s'ils ont amen6 leurs propres sacs) le contenu des sacs h I'aide de leur 
tine. En fin de saison aussi, il leur sera plus facile d'obtenir des 
c6r~ales A cr6dit aupr6s des grossistes de Bobo-Dioulasso. Ces acheteurs
 
qui n'ont pas leur propre camion, louent tr6s souvent des camions sur
 
place h et mme
Bobo-Dioulasso, il arrive 
 que les grossistes de
 
Bobo-Dioulasso arrangent eux-m~mes le transport des c6r6ales pour 
un
 
commergant de Ouahigouya par exemple.
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Les termes de transaction entre les groupements villageois et les
 
centres OFNACER ne laissent place A aucune improvisation de la part des
 
agents locaux. Les prix doivent 8tre les prix officiels, les mesures les
 
mesures officielles et le transport doit 6tre assur6 par 1'OFNACER
 

(parfois par l'interm~diaire des transporteurs priv~s). Les ristournes
 
revues par Ies groupements pour cette collecte s'61evaient A 1,5 FCFA par
 
kg jusqu'en 1984, ob elles ont 4t4 port6es h 2 FCFA par kg. N~anmoins en 
pratique, il n'est pas 6vident que les groupements villageois ach~tent
 
r~ellement au prix officiel encorz! moins
et sOr qu'ils ach6tent avec les
 
mesures offic~elles, et cela s'applique de nme fa~on aux
la achats
 

effectu6s par les agents OFNACER en brousse et 
sur les march6s.
 

2.3.3 Termes de Transaction au Niveau de la Vente au Consommateur
 

Le point de vue des consommateurs a ce niveau nous est apport6 par
 
les r~sultats de 1'enqu6te de consommation urbaine (voir le Tome I du
 
present rapport) effectu~e A Bobo-Dioulasso au cours de 1'6t6 1984. Les
 
commergants interviews nous ont confi6 qu'ils ne faisaient cr6dit qu'aux
 
clients qu'ils connaissaient trbs bien et que m~me s'ils ne faisaient pas
 
payer en th6orie d'int6r~t, le prix d'un sac A credit serait plus 6lev6
 
que les autres. Mais il semble que le prix suppl6mentaire varie avec le
 
risque de non-remboursement dvalu6 diff~remment par les commergants selon
 
les clients. Les fonctionnaires sont g6n6ralement consid~r~s comme des
 
clients "sOrs", et beaucoup d'entre eux ach~tent tous les mois un sac de
 

c6r~ales qu'ils payent en fait a un mois dintervalle.
 
Quelques consommateurs (fonctionnaires et/ou plusieurs m6nages
 

ensemble) parviennent A rassembler suffisamment d'argent pour acheter de
 
grandes quantit6s de c6r4ales tant que le prix est favorable en d4but de
 
saison. 
 Au moment de la soudure, selon leurs besoins, ils rachbteront le
 
moins possible en attendant la nouvelle r6colte et la chute des prix.
 

Ceux-la obtiendront aupr6s de leur commergant habituel (quelquefois le
 
m~me commergant pendant plusieurs g6n~rations) des conditions trbs
 
favorables, parmi lesquelles de meilleurs sacs et parfois des 
services de
 

transport des c6r6ales jusque chez eux.
 
A 1'oppos6, les tr6s nombreux petits consommateurs qui ach6tent au
 

jour le jour ou plu souvent un ou deux fois par semaine, ne peuvent pas
 
acheter par sac et s'adressent plut6t aux petits commercants et aux
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vendeuses sur les march6s qui vendent A la tine, 
A 1'assiette et A la
 
bolte de tomate. Ceux-lA aussi 
peuvent obtenir des c6rdales A cr6dit
 
s'ils sont des clients r6guliers. Ce sont en g6n6ral les femmes qui vont
 
acheter des c6rdales en petites quantit6s et les hommes lorsqu'il s'agit
 
de tines ou de sac. Les consommateurs font souvent 
le tour du march6
 
pour demander les prix mais 1'61loignement et le manque de moyens de
 
transport 
 les emp6chent d'aller v6rifier les conditions d'achat des
 
c6r~ales sur les autres march6s.
 

Les ventes effectu6es par POFNACER doivent 1'6tre aux prix et
 
mesures officielles qui se r6duisent en fait au seul sac. 
 A une certaine
 
6poque, la presentation de la carte de 
famille semblait n~cessaire A
 
l'octroi 
de c6r6ales, cela pour 4viter les sp6culations sur les c4r6ales
 
de I'OFNACER. Il semble cependant 
que certaines sp6culations prenaient
 
place aussi au niveau de l'octroi de c6r6ales A cr6dit pzr
 
l'interm6diaire des services publics. 
 Les consommateurs craignaient les
 
longues files d'attente devant les centres 
OFNACER et surtout le fait
 
qu'ils ne connaissaient pas les formalit6s A remplir et les "vendeurs" de
 
1'OFNACER. La qualit6 des c6r6ales 
est aussi un 6lment important pour
 
ls consommateurs, et 
 il est clair que ce crit6re n'est pas tr6s
 
favorable A P'OFNACER.
 



CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 PRIX
 

3.1.1 Informations Disponibles sur les Prix
 

Les prix dont nous disposons pour la r~gion des Hauts-Bassins ne
 
proviennent pas des mercuriales de I'OFNACER et des 
mercuriales de I'ORD
 
car ni l'ORD ni 1'OFNACER, A notre connaissance ne collectent
 
r6guli~rement des prix dans cette r6gion. C'est dans le cadre des Etudes
 
Villageoises 
A Bar6 et des Etudes Urbaines A Bobo-Dioulasso que les
 
6quipes 
 de recherche du CRED ont collect6 les prix des principales
 
c6r6ales par tine et par 
sac sur les march6s de Bar6, de Soumousso et de
 
Bobo-Dioulasso (les trois march6s principaux de la ville) toutes les
 
sem.ines de l'ann~e 1984 (voir 
ces prix en Annexe G du rapport national
 
au Tome I). D'autre part, les r6sultats des mercuriales effectu~es sur
 
le march6 de N'Dorola par un projet de d6veloppement rural bas4 A
 
N'Dorola et par une cellule de 
recherche allemande int6gr~e A 1'OFNACER
 
nous ont 6t6 communiques respectivemnet par H. Shar et Hans Biluer.
 

3.1.2 Circulation de l'Information sur les Prix
 

La plupart des petits commergants et collecteurs 
disent qu'ils n'ont
 
pas une connaissance des 
prix 6tendue au-delA de ce qu'ils apprennent sur
 
le marchg pr6c~dent ou grace aux rumeurs. Selon 
eux, il faut aller voir
 
sur place car les prix varient tout le 
temps, sans qu'on sache vraiment
 
si le prix va convenir. De ce fait, Ies petits commergarcs disent
 
toujours emporter une tine avec eux 
en allant acheter d'autres produits.
 

Les coordinateurs, surtout autour de N'Dorola, 
qui utilisent des
 
interm6diaires dans les une
villages ont meilleure connaissarce des prix
 
dans la mesure ob ces interm6diaires jouent aussi le r6le
 
d'informateurs. 
 Les grands commergants de Bobo-Dioulasso connaissent
 
bien les prix grace A leurs collecteurs et surtout grace aux
 
transporteurs qui circulent sur les principaux march~s.
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3.1.3 Fluctuation des Prix et Formation des Prix
 

Les prix a la consommation et m~me les prix de gros sur les march6s 
importants de la r4gion des Hauts-Bassins fluctUent selon les prix des 
c~rdales sur les petits march6s et en brousse. Les prix fluctuent selon
 
les conditions d'offre et de demande, et 
 selon les niveaux d'entente
 
entre les commergants. D~s 1'intervention dans un secteur de commergants
 
de r~gions diff6rentes, les prix peuvent varier tr6s rapidement avec la
 
concurrence jusqu'a ce qu'un des groupes de commergants 
abandonne la 
place. Pour la mame raison, les prix varient a la hausse les jours de 
march6. Par contre au moment de grande variation de prix, peu avant la 
culture, le fait que les commergants aient encore des stocks en ville les 
poussent a tenter d'amortir et 6taler sur une plus longue p6riode les 
r6percussions des chutes importantes de prix sur les march~s de collecte 
au moment des fortes ventes, vers septembre parfois, octobre, novembre et 
d6cembre. De ce fait les 6carts de prix entre les march6s urbains et les 
march~s ruraux de production sont a ce moment-lh A leur maximum. I! est
 
aussi int6ressant de constater que ces 4carts de prix sont bien plus
 
minces en d6but de soudure, quant l'offre est faible en brousse et les
 
stocks encore A un haut niveau en ville.
 

La formation des prix, selon les commergants, suit le sch6ma suivant:
 
Les commergants collectent tous en brousse peu apr6s la 
 r~colte en se
 
dirigeant vers 12s secteurs dont les informations obtenues sur les prix
 
sont favorables. Ils 
 ajoutent le prix d'achat lessur coots de 
commercialisation, surtout le coot de transport et les coots du personnel 
et comptent leur marge commerciale avant de fixer le prix de vente des 
cdr6ales. Le syndicat des commergants de c6r6ales de Bobo-Dioulasso 

traditionnellement fixe les prix a la vente selon 
les coOts de revient de
 
chacun des membres du syndicat et en principe d~finit aussi un prix
 
d'achat en brousse, ce dernier 6tant bien 
entendu beaucoup plus difficile 
A contr~ler. En th6orie, dans le cas de non-respect de ces prix fix6s, 
le coupable devra payer une amende qui augmente rapidement en cas de
 
r~cidive. Mais il est clair que certains commergants ont un tel poids
 
dans la commercialisation des c6r6ales qu'il est probable qu'ils peuvent
 

forcer les prix de vente A ]a hausse 
s'ils ont achet6 a des prix 
sup~rieurs en brousse. 



53
 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 CoOts de TransDorto Etat des Routes
 

3.2.1.1 Etat des routes (Carte 5.
 

Bobo-Dioulasso et 
Banfora sont desservis principalement par la tr~s
 
bonne route goudronn6e qui joint Ouagadougou A Abidjan. Cette est
route 

en tr6s bon 6tat entre Bobo-Dioulasso et Banfora, 
 ainsi qu'entre 
Ouagadougou et Bobo-DiouL3so et donne lieu A un trafic tr6s important. 
Au nord de Bobo-Dioulasso, 'axe de Bobo-Dioulasso h Ddougou est d'une 
qualit6 trbs irr6guli6re. La route est en effet excellente de
 
Bobo-Dioulasso jusqu'A quelques kilom6tres de Solenzo A partir duquel 
elle devient une "route en 
dur" de qualit6 bien moindre.
 

Outre ces axes importants, les voies de communication au sein de la
 
r~gion des Hauts-Bassins sont relativement mauvaises et 
 mnme
 
impraticables en saison des 
pluies pour certaines, telles que les pistes
 
du secteur de N'Dorola. Beaucoup de villag2s saison des pluies sont
en 

tr6s difficiles d'accbs sinon inaccessibles et ce fait a une grande
 
influence sur les conditions de commercialisation des c6r6ales dans ces
 
secteurs. 
 II en va de mme pour la r6gion de la Comoe, ob les pistes
 
menant A Sindou et Sid6radougou, bien que l6g~rement meilleures que
 
celles reliant Sindou A Niangoloko, Niangoloko A Mangodara, 
et Mangodara
 
A Sid~radougou, sont de mouvaise qualit6.
 

3.2.1.2 CoOts de transport et moyens de transport
 

Les coOts de transport 
dans la r~gion comme ailleurs d~pendent
 
certainement de la distance et 
de 1'6tat des routes, mais ils d6pendent
 
ausi de la quantit6 transport6e, de la taille 
 du v4hicule, des
 
formalit~s administratives et du risque inclu dans 
le transport, et avant
 
tout, du niveau de la demande et de l'offre locale.
 

Tous les grossistes et semi-grossistes, dont 1'activit6 
commerciale
 
en mati6re de c6r6ales d6passent 1000 A 2000 sacs par an poss6dent 
au
 
moins un camion. Les grands commergants pratiquant le commerce d'autres
 
produits dans des quantit6s consid~rables, possbdent plusieurs 
camions.
 
Un syndicat 
 op~rationnel r~unit les transporteurs et les grands
 
commergants poss~dant des camions 
(tr6s souvent les transporteurs sont
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aussi des commergants 
ou vice versa) et a pour but de d6fendre leurs
 
int6r~ts communs. 
 A 1'4poque de notre recherche, le syndicat des
 
transporteurs tentait de relever le 
barme officiel pour le transport de 
la tonne kilom6trique de 38 FCFA A 40 FCFA. Mais ce dernier chiffre est 
encore bien loin des bar~mes r6els pratiqu6s dans la r6g-on. En fait 
seuls les barmes sur les longues distances s'en approchent. La 
diff6rence entre ces prix officiels et les prix r6els du transport est 
justifi~e par les commergants-transporteurs par les 
coOts suppl6mentaires
 
non pris en compte dans les calculs officiels, tels que les soi-disant
 
"pr6l6vements" des repr~sentants de 1'ordre les et
sur routes l'usure et
 
risques d'accident m6canique accrus sur les mauvaises pistes.
 

i46anmoins, 
 les coots de transport aux alentours de Bobo-Dioulasso,
 
comme indiqu6 sur le Tableau 13, gravitent autour de 500 FCFA par sac
 
(sac de 100 
 kg environ), mais sont susceptibles de variations
 
importantes, du simple au double parfois, seulement selon
non la saison,
 
mais surtout selon 
le type de v6hicule et la disponibilit4 d'options
 
diverses de transport localement. Lorsque la p6riode pleine des 
achats
 
est termin6e, il est beaucoup plus difficile de trouver des moyens 
de
 
transport 
en brousse ou sur les march6s ruraux importants dans la mesure
 
ob les grands commergants-transporteurs 
 se sont retir6s. II faut
 
mentionner que ces grands commergants ont une influence majeure dans 
le
 
contr6le des transports locaux.
 

Les commergants plus 
modestes utilisent des camionnettes "bach6es" et
 
les coordinateurs et agents locaux, de 
m~me que les petits commergants
 
locaux utilisent les motos ou les mobylettes, ou parfois les v6los pour
 
les agents villageois. Les interm6diaires voyageant en mobylette ou en
 
moto effectuent les transactions et stockent localement jusqu'h ce qu'une
 
quantit6 suffisante justifie 1'emprunt d'un v6hicule.
 

3.2.2 CoOts de Stockage
 

Nous n'avons malheureusement pas 
pu obtenir de chiffres concernant
 
les prix des loyers des ou lou~s les
magasins hangars par commergants
 
pour le stockaqe de leurs c6r6ales, mais ils sont probablement similaires 
A ceux pay6s par P'GFNACER pour ses centres de vente ou magasins de 
stockage. Ceux-ci s'616vent de 25.000 h 45.000 FCFA par mois pour de 
tr6s grands magasins, mais des magasins plus modestes ont un loyer
 



TABLEAU 13
 

COUTS DE TRANSPORTS ENTRE LES MARCHES
 
(FCFA/sac de 100 kg)
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COHOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

A) COUTS DE TRANSPORTS INTER-REGIONAUX
 

D1 dougou Tougan Koumana Nouna DJibasso Kouka Solenzo 
 Tch~riba Safan6
 

Bobo-Dioulasso 1000 1250 800 
 1000 70G 800 
 800 800 700
 

Diebougou Gaoua Banfora 
 Bar6 N'Dorola Soumousso Sld~radougou Toussiana Dano
 

Bobo-Dioulasso 1000 
 1250 500 500 500 500 
 500 500 750
 

B) COUTS DE TRANSPORTS INTRA-REGIONAUX 

C-n 

Faramana N'Dorola Koundougou Dand6 Hound6 
 Fo Bama Trousslana Samorogouan
 

Bobo-Dioulasso 600 
 700 500-600 500 600 500 500 500 500
 

Faramana 
 500 500 
 500
 

N'Dorola 

500
 

Bama 
 500 500
 

Toussiana 
 j}500-1000
 
SOURCE: Informations recueillies aupr~s des comerrants et 
transporteurs surtout.
 

Universite du Michigqn, La 
Dynamique de la commerciallsation des c~r~ales au Burklna Faso. 1986.
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mensuel de 5000 FCFA A 15.000 FCFA. Cependant, de nombreux commergants
 
sont propri~taires de leur magasin, et 
il est fort probable que le coat
 
de stockage est a ce niveau nettement plus faible. D'autre part, aucun
 
des commergants ne se plaint rdellement des pertes dues h la
 
d6t+6rioration des c~r6ales en cours d'entreposage. Certains commergants,
 
et particuli6rement les "entremetteurs" 
ou agents d'dchanges, feront
 
payer A leurs clients un certain montant (25 FCFA par exemple) par sac ou
 
par jour selon la dur6e pour l'entreposage des c~rdales dans leur
 
magasin.
 

3.2.3 Offre et CoOts de Cr6dit
 

Rgsultant de 
ses interviews avec les commergants de Bobo-Dioulasso,
 
Dr. Mahir Saul a particuli6rement soulign6 dans son rapport (au Tome IV)
 
l'aspect historique et la situation actuelle de 
l'offre de credit aux
 
commergants de c~r6ales dans cette 
r6gion. D'apr6s les commergants de
 
cette r6gion, les commergants mossis 
des r~gions de Koudougou et de
 
Ouahigouya ont 4t4 extr~mement favoris6s par 1'octroi de crldits
 
consid6rables lors des p6riodes de Yamdogo et 
Kango. Cet avantage 6norme
 
est en partie responsable de la domination des commergants mossis venus
 
du Yatenga et install6s h Bobo-Dioulasso pour pouvoir profiter de la
 
situation id~ale de carrefour commercial qu'offre ce centre. Les cr4dits
 
commerciaux de nos jours 
sont accord6s assez largement par les banques et
 
la Caisse de Pdr6quation, et cela particuli6rement pour le commerce des
 
produits agricoles d'exportation difficilement dissociable celui
de des
 

c6r6ales.
 
LA encore les pertes dues aux op6rations de credit 
sont une des b~tes 

noires des commergants d~taillants surtout, ou mgme des commergants 
utilisant les services des collecteurs ruraux A qui ils confient des 
sommes consid6rables. 

3.2.4 Autres CoOts
 

Outre les coOts du personnel assistant le commergant, qui comme dans
 
les autres r6gions sont difficiles h 4valuer dans 
 la mesure ob les
 
entreprises commerciales sont essentiellement familiales, les commissions
 
vers~es aux collecteurs vont de 100 h 200 FCFA par 
sac, occasionnellement
 
300 FCFA par sac. Un coordinateur peut recevoir une mobylette de la part
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de son patron. Nous avons m~me rencontrg un de ces coordinateurs qui 
allait recevoir une voiture pour ses activit6s de collecte, et des 
cadeaux divers selon l'importance de son travail. 

La patente payee par les commergants de Bobo-Dioulasso ob~it aux 
mgmes r~glements nationaux en la mati~re cites dans 1'introduction. Lh 
comme dans les autres r6gions, nombreux sont ceux qui ne payent pas la 
patente et doivent b6n6ficier de la "protection" de grands commergants 
en
 
cas de contr6le. Ils devront en effet d6clarer travailler pour ce grand
 
commergant. De tels arrangements ne se font sans doute pas sans
 
contrepartie de la part des petits ou moyens commergants. D'autre part,
 
le coOt des patentes 6tant bas6 sur le niveau des activit4s de chaque
 
commergant, rares sont ceux qui d4clare fin
A cette le niveau r6el de
 
leurs activit6s et donc payent une 
patente "conforme" aux r6glements. 

Le sac vide coOte environ 400 FCFA A 1'6tat neuf et 200 FCFA 1'6tat
 
usag6. Notons cependant qu'une certaine p~nurie de sacs vides, 
comme
 
c'4tait le cas durant la 
saison 1984, peut accroltre s~rieusement le prix
 
des sacs de c6r6ales sur le march6.
 

3.3 MARGES COMMERCIALES
 

3.3.1 Calcul et Observation des Marges
 

Pour cette r~gion, il ne nous est seulement possible de presenter les
 
r~sultats des comparaisons des mercuriales disponibles pour les march~s
 
approvisionnnant les march6s de Bobo-Dioulasso (voir Tableau 14a). Nous
 
n'avons pas pu faire de relev~s de prix assortis de mesures en achetant
 
et en revendant les c~rcales 
sur les march~s de Bobo-Dioulasso, comme
 
nous avons 
pu le faire en Volta Noire et au Yatenga, du fait d'une plus
 
longue pr6sence des 6quipes de recherche conduisant les 4tudes
 
villageoises. Les marges pr6sent6es tiennent donc aucun compte de la
ne 


variation des mesures 
 entre les march~s par rapport A 1'4quivalence
 

standard choisie pour les calculs des prix 
au sac sur tous les march6s
 
entre la tine et le sac: Selon 
cette 4quivalence, un sac contient six
 

tines.
 

Les d6tails des calculs de ces marges sont 
 d4crits dans
 
l'introduction aux rapports r6gionaux contenus 
dans ce volume. Rappelons
 



TABLEAU 14a
 

HARGES COHMERCIALES POTENTIELLES POUR LA REVENTE DES CEREALES A BOBO-DIOULASSO
 
(selon les mercuriales)a


(FCFA par sac "de 100 kg")
 
REGION: HAUTS-BASSINS/COHOE (Bobo-Dioulasso/Banfora) 


I de 2
 

A (de) Djibasso Tch~riba Safand Di~bougou

March4s Bobo- Bobo-

Gaoua Solenzo Kouka Nouna D~dougou
j Bobo-
 Bobo- Bobo- Bobo- Bobo-
B (A) Dioulasso Dioulassc Diou'asso Bobo-Dioulasso Bobo-Dioulasso Doulasso 
 Dioulasso Dioulasso Dioulasso
 

Type SB PM SB PH SB PH SB SR H 
 PH SB SR M PM rSB PM PH SB PH SB
 

janvierf~vrier 1984 3800 3400 370038003800 13900 1100 
 4200 3900 4150 3900 3500 3600 3500 1600 
 C
mars 
 750 
 2625 4600 3400
 
avril 
 500 1 550 400 450 -700 -200 -1500 -3250 -3650 
 900 950 3400 3400
mal 800 -200 700:-300 500 -200 -1900 -3100 -3400 -900 -3250 

600 2200 -700 -500
 
-3650 700 700 250 -800 1400 220 500 -500


juin 3000 400 19001 400 1700 400 -2700 -3850 
 1900 300 1450 -200 2600 820 1700 100

juillet 2300 1000 22001 
900 1000 1000 -400 -1900 -900 
 -50 -2050 -4550 1900 700 1750 400 
 1100 1220 2000 700
aoOt 3800 2000 370011900 3500 2000 700 -1300 
 1800 -1550 -2050 700 1900 1750 -100 2900 2420 3500 700

septembre 1000 3200 1400 2000 
 500 12001 800 
 -800 -1050 -1550 
 -600 900 600 1700 700 2300

octobre 3400 4000 37003600 2500 4500 -700 -7900 
 -800 -550 
 1900 5600 -600 
 1200 1200 1200-800
 
novembre 4300 -3500 4900 400 
5000 500 
 -600

d6cembre 4900 400 5350 1100 200 -80014700 200
j 6300 2400 6500 2500 
 5400 1300 1300 
 110 5700 800
 



TABLEAU 14a/REGION: HAUTS-BASSINS/COMOE 'Bobo-DioulassolBanfora) (fin) 
 2 de 2
 

A (de) Tougan Koumana Banfora 
 Bard 
 N'Dorola Soumousou

Harchds Bobo-


B (a) Dioulasso Bobo-Dioulasso Bobo-Dioulasso 
 Bobo-Dioulasse Bobo-Dioulasso Bobo-Dioulasso
 

PH SB 
 Semaines M 
 PH
 
Type Cdr6ales FM SB Hkk Ik 4 PH SB SR 
 H PH #I #2 #3 #I #2 PH SB H #1 #2 SB H
 

janvier 1984
 
fdvrier 1050 850 
 3300 
 2400 1600 250C 200
 
mars 
 2200 
 2500 2500 2800 2300 1000 1000
 
avril -1250 1250 2000 
 2200 
 2800 2200 1000 1300 4600 1000 1000 1600
 
mai -50 
 8250 -400 2200 
 -200 -800 
 2200 1000 1600
 
juin 1150 8950 
 700 -300 -400 -3300 
 3400 1600 1600

juillet 1450 450 2900 1000 
 900 -200 700 100 
 700 1000 700 100
 
aoot 2950 1450 2200 
 1000 -1100 -1900 -1400 -2600 
 -1700 200
septembre 1250 -50 900 3900 3400 
 -700 1600 -1100 1500 2100 100 -800 -800 o

octobre 1750 -550 
 -4300 2200 
 5700 300 3200 -4300 2200
novembre 2950 -2050 2800 
 3400 1900 1400 
 3200 -5700 1200 2200 1700 
 -2700 1700
 
d6cembre 3950 -1550 5100 
 1900 
 2200 1700 
 - 5600 2200 1700 
janvier 1985 1100 1000 800 1-470011800 2200-460 
NOTES: 
 aCes marges nettes ont 6td calcule avec un d~calage d'un mois entre I'achat et 
la revente des cdr~ales.
 

bpM . petit-mil; SB - sorgho blanc; SR 
- sorgho rouge; H = maYs.
 

CLe marge pour le sorgho blanc nouvellement recolt6, verdu sur 
le marchd au fin octobre etait calcu1g A - 1600 FCFA. Hk 
semaine. 

LInlversltk du Michigan. La Dynamique de la commercialisatlon des c6r~ales au Burkina Faso, 1986.
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simplement que le propos des estimations tr~s grossi'res de ces marges
 
entre les march~s li6s par le commerce des c6r6ales est de donner une
 
idle des profits effectu~s par les commergants en achetant et revendant
 
un sac de c6rdales une 
fois les coots directs sur ce sac pay6s. Les
 
coots directs pris en compte sont 
les coots du transport, du sac vide et 
de la manutention. Les coots indirects, non pris en compte car 
difficilement imputables h chaque sac, sont surtout les suivants: coots
 
des commissions 
ou cadeaux regus les interpar m6diaires utilis6s parfois 
dans 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 de stockage qui 
se sont av6rds particuli6rement difficiles a 6valuer ne sont pas pris en
 
compte non plus, ainsi que 
les coots divers administratifs d6nonces par
 
de nombreux commergants 
(douanes, frais police et gendarmerie), et bien
 
sfr les coots du credit qui sont sOrement plus 6lev6s pour la majorit6
 
des commergants qui nont 
pas recours aux banques (le taux d'inL6r~t
 
bancaire annuel se situe autour de 11 a 15%) 
 mais plut6t aux
 
interm~diaires 
priv6s, y compris les financiers et fonctionnaires. Ne
 
sont pas compris non plus dans les coots retranch~s des profits bruts
 
(prix de vente moins prix d'achat) pour obtenir ce que nous appelons les
 
marges nettes, les coots des pertes sous 
 forme surtout de pertes 
financi6res A la suite d'escroquerie, vol d'argent ou d6tournement des 
profits potentiels par l'utilisation des fonds durant une 
longue p6riode
 
par lagent collecteur h son profit personnel.
 

En fait, ces marges repr6sentent donc A priori les marges maximales
 
obtenues lors des transactions suivantes: achat a la tine et au sac sur
 
les divers march6s d'approvisionnement et revente h la tine 
et au sac sur
 
les march6s de Bobo-Dioulasso. Or les prix utilis4s 
pour ces calculs 
pour la revente a Bobo-Dioulasso sont des prix relev6s sur le march6 
central de Bobo-Dioulasso et repr6sentent les prix de 
vente "au d6tail"
 
ou au consommateur, et il est 
 souvent avanc6 par les commergants
 
grossistes que les prix de 
vente en gros sont inf6rieurs de 500 FCFA au
 
prix 
de d6tail pour un sac de c~rales. Donc il est probable que
 
certaines de ces marges prennent en compte les marges cumules de deux
 
interm6diaires, 
celui qui a achet6 sur les march6s d'approvisionnement,
 



62
 

et celui qui A Bobo-Dioulasso ach~te A ce dernier en gros dans le magasin
 
de celui-ci et revend au dtail sur 
le march6.
 

Les seules compensations ou att~nuations h 1'exag6ration suppos6e des 
marges obtenues h partir de la comparaison des mercuriales sont
 
repr~sent6es d'une part par le fait quo les commergants r~alisent h coup 
sOr, particuli~rement lorsque l'usage de la tine entre en jeu, des
 
profits suppl~mentaires avec 1'usage d'unit6s de similaires mais
mesure 


dont le contenu h l'achat et a la vente diff~re parfois tr~s
 
sensiblement. D'autre part, le deuxi~me point 
qui pourrait justifier
 
1'existence de marges sup~rieures concerne le fait que ces marges nettes
 
pr6sent6es ici sont calcul6es sur l'hypoth~se d'une revente immediate,
 
sans d~lai. Nous mentionnerons toutefois les variations au 
niveau des
 
marges qu'impliquerait 1'introduction d'un d~lai entre
d'un mois 1'achat
 
et la revente. Or, nous savons que les commerrants grossistes de
 
Bobo-Dioulasso et les commergants locaux et permanents de brousse
 
stockent une partie des c6r6ales en pr6vision de la forte demande durant
 
Ia soudure, et ce faisant 1'achat et la vente des c~r6ales peuvent se
 
d6rouler dans 
un d6lai de deux a six mois, moi au fil desquels la marge
 
nette obtenue avec cette transaction s'616ve consid6rablement. Seules
 
des 6tudes de cas sur les coots r6els de 1'immobilisation de capital
 
(coOt d'opportunit6 notamment), sans omettre 
les coots r6els du risque dO 
A la sp6culation et sur les marges r6elles, pourraient permettre de tirer 
des conclusions sur la justification de telles marges profits
ou 


commerciaux en retour du stockage.
 

3.3.2 
 Niveau et Facteurs de Variation des Marges Commerciales
 

Tout d'abord, en g6n6ral les marges varient de fagon relativement
 
similaire durant les mois de l'ann~e pour les diff6rents march6s et les
 
diff6rentes c6r6ales. Les marges sont tr~s 
 souvent mod6r6es en fin
 
d~cembre et surtout janvier, puis croissantes en f6vrier et mars, pour
 
atteindre un haut niveau en avril 
juste avant l'amorce d'une d6croissance 
parfois brutale des marges en mai, aboutissant souvent a des marges 
n6gatives durant la soudure, de juin A septembre. En octobre, les marges 
s'e16vent tr6s brutalement et atteignent g6n6ralement leur maximum au 
mois de novembre ou de d6cembre, maximum se situant souvent h un niveau 
tr6s 41ev4, de 4000 A 7.000 FCFA par sac. Les marges s'att6nuent tr~s 
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rapidement en fin d~cembre et surtout 
en janvier le plus souvent, avant
 
de repartir vers un autre sommet en avril.
 

De tels chiffres confirment assez bien les informations qualitatives
 
obtenues auprbs des divers 
informateurs sur la commercialisation des
 
c6rdales. Celles-ci en effet indiquent que 
 les meilleurs profits 
r~alis6s le sont lorsque les prix s'6ffondrent en brousse vers octobre et 
novemhre alors que 1'existence des anciens stocks et la r6sistance h la 
baisse des prix bien meilleure en ville att~nuent et repoussent la
 
r6percussion sur les march~s urbains de effondrement prix,
cet des 
r6percussion dont 1'impact majeur se produit en janvier surtout. 

En mai, la demande jusqu'alors faible en brousse pour les c6rlales 
commence A se faire sentir et l'offre en g~n~ral y est assez limit~e dans
 
la mesure oO les commergants locaux ayant conserv6 une partie des
 
c6r(ales en stockage sont assez peu nombreux et la concurrence y est
 
alors tr6s faible pour la vente des c6r6ales. Les commergants des
 
centres 
 urbains ou des march6s importants de la region qui sont
 
auparavant venus collecter dans 
la r6gion ne semblent pas interess6s A 
aller concurrencer les commergants locaux bien install~s pour la 
satisfaction d'une demande limit6e et mal connue (sauf cas sp6ciaux),
 
sans compter le fait qu'elle n'est guere solvable parfois. Pour ces
 
diff6rents facteurs, moment les de
au o6 besoins c6r6ales durant les
 
travaux des champs sont cruciaux, les prix en brousse des c6r~ales
 
s'416vent tr6s rapidement, comme le signalent les producteurs qui ont la
 
possibilit6 de retarder leurs ventes jusque-l1, et de 
ce fait les marges
 
entre ces march6s ct Bobo-Dioulasso deviennent tr6s faibles et souvent
 
n6gatives.
 

Ceci refl~te et justifie le fait que les grossistes et
 
semi-grossistes, les moyens commergants de Bobo-Dioulasso surtout cessent
 
d'acheter en brousse d6s avril, 
selon leurs propres dires, et ach6tent le
 
maximum possible de c~r6ales d6s la r6colte 
ou avant m6me la r~colte et
 
stockent, obliges qu'ils sont de faire cause la demande
le h de faible 
locale. La meilleure r6partition de la demande en centre urbain le long 
de i'ann6e, et la faiblesse du capital de la tr6s grande majorit6 des 
autr'es interm~diaires, expliquent pourquoi les grandes quantit6s stock~es
 
le sont par seulement quelques grossistes.
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Si l'on consid~re les variations qu'introduiraient dans les marges de
 
profit potentielles le d6lai mois l'achat et la on
d'un entre revente, 

s'apergoit qu'un mois de stockage renforce les marges obtenues en 
fdvrier
 
et mars pour toutes les c6rales. D~s le mois d'avril et de mai, il
 
semble qu'un mois de stockage serait une mauvaise sp6culation pour la
 
revente A Bobo-Dioulasso (lors do 1984), n'apportant aucun profit
 
suppl6mentaire, sauf en ce qui concerne le petit mil, dont le prix est 
tr6s variable A cette p~riode. Par contre, les marges negatives obtenues
 
iors de la soudure pour les transactions "instantan~es" peuvent devenir
 
positives (quoique ldg6rement) si les c6rdales sont stock6es un mois
 
avant la revente. Tout a fait naturellement, apr6s octobre vient la 
pdriode oO la revente immqdiate apporte plus de profit que la revente
 
apr~s un mois de d~lai, car 
au cours de ce mois, les prix des marchds
 
urbains se r~ajustent aux prix des march6s ruraux. Cela illustre tout A
 
fait le souci g6n6ral des commergants d'6couler au plus vite leurs stocks
 

d~s septembre, octobre.
 

Toujours en consid6rant les marges prdlev6es par les commergants qui
 
revendent h Bobo-Dioulasso (sans d6lai), les marges les plus 6lev6es 
semblent 9tre obtenues par les acheteurs de c6r6ales A Solenzo,
 
particuli~rement le sorgho blanc, et Koumana pour 
les deux types de
 
c6r~ales le sorgho blanc et le mnil. Les march6s de
petit D6dougou,
 
Tougan, Safan6, Tch6riba, Djibasso, Nouna et Kouka semblent permettre des
 
marges dlev~es, quoique sensiblement moindres que pour les deux march~s
 
pr6c6dents, pour le du alors que la des
commerce petit mil; comparaison 

mercuriales montrent des marges bien moindres pour le sorgho blanc
 
partir de ces march~s. Cependant Tougan, qui permettrait des marges
 
n6gatives de juillet A d~cembre pour le sorgho blanc, montre des marges
 

tr6s 6lev6es pour les mois de mai et juin. Par contre, le marchd de 
N'Dorola permettrait des marges relativement raisonnables et stables 
autour d'une moyenne de 1000 FCFA par sac, toujours lors de la vente A 
Bobo-Dioulasso. Les marches de Bar6 et Soumousso, ce dernier dans une 
moindre mesure, permettraient des marges un peu moins stables aux 
alentours de 1000 A 2000 FCFA, pour le sorgho blanc et le maYs.
 

Enf~n, les march~s de Banfora, Di6bougou, Gaoua et Dano montrent des
 
marges potentielles n6gatives la plupart du temps, sauf pour les mois
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d'octobre et novembre pour le march6 de 
Banfora, en ce qui concerne le 
sorgho blanc et les march6s de Dano et Di~bougou en ce qui concerne le 
maYs. Cependant signalons que le manque d'information sur les prix pour 
les mois de janvier a mars et de d6cembre ne nous permet pas de confirmer 
cette tendance sur toute l'ann6e. Ces observations ne sont toutefois pas
 
surprenantes au vu des informations obtenues concernant les mouvements de
 
c6r6ales entre les march6s du Sud et 
les 	march6s de Bobo-Dioulasso.
 

3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

3.4.1 	 Succ~s dans le Commerce
 

Le succ6s dans le 
commerce pour la plupart des commergants passe tout
 
d'abord par une source de financement sOre et une diversification
 
suffisante pour limiter les risques du 
commerce. Le commerce de certains
 
produits, 
 comme le riz ou les produits agricoles d'exportation est
 
consid6rd comme des activit6s A moindre risque que le commerce 
des 
c~r6ales A l'heure actuelle. Tous les commergants interrog~s ont insistd 
sur l'importance cruciale de l'apprentissage effectu6 aupr~s d'un grand 
conmmergant dans leur jeunesse afin de pouvoir A leur tour avoir du 
succ~s dans le commerce, en particulier le commerce des cdr6ales. Bien
 
sOr 	 la plupart des commergants invoquent au mime titre qu'une bonne
 
sp6culation, 1'influence de la "chance" et 1'aide de "Dieu".
 

3.4.2 Concurrence au 
Niveau de 1'Achat au Producteur
 

En ce qui concerne les achats dans la Volta Noire effectuds par les
 
agents villageois ou les commergants locaux, nous avons eu l'occasion
 
lors du rapport consacr6 a la les
Volta Noire d'aborder conditions de la
 

concurrence a ce niveau.
 
Lors d'achats directs par les commergants des Hauts-Bassins aupres
 

des producteurs de la Volta Noire, la concurrence au niveau des prix est
 
s6v6re entre eux et les commergants de Ouagadougou et du Yatenga. II
 
semble que les commergants de Bobo-Dioulasso traditionnellement avaient
 
un avantage certain sur ceux des autres r6gions dans 
la r6gion sud de la 
Volta Noire, avantage dO a la proximit6 et a la connaissance des lieux et 
des intermddiaires locaux. Cependant, avec la nouvelle agressivit6 des
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commergants et les vagues de migration des producteurs du Yatenga dont le
 
bilan c4rdalier est de plus en plus d~ficitaire, il arrive que les
 
commergants de Bobo-Dioulasso finissent par quitter le secteur de
 
collecte ob les "yatengais" et d'ailleurs les 
 gens de Yako ou Kaya
 
imposent des hausses de prix successives. Les prix du sac peuvent
 
parfois du fait de cette concurrence augmenter en une semaine de 1000 A
 
1500 FCFA, cela dans la souci de collecter le plus rapidement possible en
 
d~but de saison. Il est d'ailleurs plut6t amusant d'entendre d'autre
 
part les commergants de 
Ouahigouya se plaindre de l'agressivit6 des
 
commergants de Bobo--Dioulasso qui "cassent les prix". Les agents locaux
 
et les logeurs r6sidant sur place et dont la loyaut6 a longtemps 4t6
 
6prouv~e sont sOrement 
 a l'heure actuelle les meilleurs atouts,
 
particuli6rement pour les achats de pr6-r6colte, 
des commergants de
 
Bobo-Dioulasso pour r6sister A cette concurrence croissante de la part
 
des grossistes des centres dtficitaires.
 

Il semble que la concurrence des commer~ants 
des autres regions,
 
surtout du Yatenga, s'exerce jusqu'aux portes des Hauts-Bassins dans la
 
r6gion de Kouka et mme de Dand6. N6anmoins, nous avons vu que la
 
collecte dans ces r6gions pour les "6trangers" n'est pas aisle et que les
 
commergants du Yatenga doivent recourir aux 
stocks des commergants de
 
Bobo-Woulasso. 
 Ii semble aussi que la concurrence des groupements
 
villageois dans certaines zones soit 
 consid6rable et un facteur
 
suppl mentaire de la fuite des de
commer~ants Bobo-Dioulasso dans
 
d'autres r6gions. 
 Les groupements villageois augmentent syst6matiquement
 
les prix selon les dires de certains commergants qui se demandent
 
"comment ils peuvent faire un 
profit".
 

Ces commer~ants A I 'int6rieur de 
leur r6gion sont encore peu affect6s
 
par la concurrence 
ext6rieure si ce n'est celle des commergants de
 
Ouagadougou dans les secteurs 
est et sud des Hauts-Bassins. M~me si la
 
concurrence au sein des commergants des Hauts-Bassins est plus limit6e et
 
plus discrbte, 
surtout en mati6re de prix, elle est cependant pr6sente et
 
s appuie sur l'heure d'arriv6e et la place obtenue sur le march6, Ies
 
relations personnelles avec les clients et 1'agressivit6 d6montr6e pour
 
interp:Iler les vendeurs. Certains en effet utilisent des enfants,
 
contre quelques petits cadeaux, attirer clients eux
pour les vers avant
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mgme que ces derniers n'atteignent le ,,drch6. 
 D'autres, particuli6rement
 
les vendeuses, 
s'avancent en brousse vers les villages pour interpeller
 

les clients.
 
Bien qu'une concurrence r6elle existe entre eux, ils 
seront beaucoup 

mieux A m~me, a niveau 6gal, de faire bloc pour d6fendre leurs int6r~ts
 
communs (les prix d'achat) contre les producteurs ou les repr6sentants
 
administratifs 
d'une zone de collecte. (Voir l'exemple de Bar6 et de
 
Soumousso dans le rapport sur 
les 6tudes villageoises Bar6 au Tome III).
 

3.4.3 
 Concurrence au Niveau des Transactions entre Interm~diaires
 

Les agents locaux ot les 
logeurs des commergants de Bobo-Dioulasso ne
 
repr~sentent pas des 
 garanties contre la concurrence. Les premiers
 
surtout sont de plus en plus tent6s 
 par des commissions par sac
 
ldg6rement plus avantageuses et surtout par des "cadeaux 
divers". La
 
premibre 4tape et la plus commune 
de la d6fection d'un agent local
 
r6sultant de la concurrence d'autres "patrons" consiste vendre
A A un 
autre commer~ant meilleur lespour un profit c~r~ales collect~es avec
 
l'argent de son "patron" et d'alldguer auprbs de ce dernier des prix
 
d'achats trop 4lev6s, pour justifier labsence de c6r6ales stocks.
en 

L'abandon de l'agent local surtout
ou r6gional (coordinateur) d'un patron
 
pour un autre, et certains de ces agents tr6s efficaces sont tr6s
 
recherch6s, n~cessite de la 
 part du nouveau patron des promesses
 
davantages imm6diats et futurs concernant l'installation familiale et/ou
 
commerciale de 
 'agent r~gional, Il s'agit par exemple du financement de
 
1'habitat, des de
moy,ns transport, financement du mariage, credit,
 
promesses d'un moyen de transport propre cr6dit
et de financier lors de
 
linstallation du coordinateur 
 h son propre compte. Inutile de
 
mentionner que la d~cision du coordinateur sur la base de ces promesses
 
comporte un certain risque aussi.
 

Lorsque les prix augmentent du fait de la concurrence en brousse, les
 
commergants d6clarent qu'un temps pr6cieux est perdu pour les achats dans
 
la mesure ob le logeur ou le collecteur doit tout d'abord leur laire
 
parvenir l'information 
 et ils doivent lui renvoyer les instructions
 

concernant 1'achat.
 
L'attraction 
des c~r~ales vendues par les commergants ind6pendants
 

sur les march6s de collecte s'appuie essentiellement sur les prix offerts
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a la tine ou au sac, mais aussi sur le contenu r6el des unit~s de mesure 
utilisdes. II est part certains de
clair d'autre que ces commergants 
originaires du Yatenga par exemple, favoriseront les collecteurs de cette 
m~me r6gion, mais seulement a prix 6gal. En effet, que ce soit les 
commergants ou les groupements villageois des regions du nord, ils
 
devront offrir au moins le m~me prix que les acheteurs des autres regions
 
pour se voir accorder une pr6ference par leurs "fr6res" commergants
 

locaux.
 

A l'heure actuelle, dans 1a bataile prix A l'achat dansdes les
 
r~gions de surplus (nous parlons de la Volta Noire essentiellement) il
 
semble que touv d'abord, les acheteurs du Sahel aient un avantage
 
comp~titif absolu. Ils sont n6anmoins tr6s rares dans cette r~gion
 
qu'ils ne connaissent encore que tr6s peu. Puis viennent ensuite les
 
acheteurs du Yatenga dont la pr6dominance va croissante, suivie de ceux
 
de Ouagadougou et ceux Koudougou. raison de
de de La ces avantages 
comp6titifs r6side non seulement dans le niveau des prix h la vente sur 
les march6s internes de ces r~gions, mais aussi dans les gains diff6rents
 
effectu6s sur les unit6s de mesure locale (le poids des tines sur le
 
march4 de Ouahigouya semble inf6rieur A celui 
des tines sur les march~s
 

de Bobo-Dioulasso).
 

En mati6re d'6coulement des c~r6ales, les grossistes de la r6gion des
 
Hauts-Bassins ont souvent des relativement
clients r~guliers. N~anmoins
 
les commergants l'ext6rieur les commergants locaux
de comme s'informent
 

soigneusement aupr6s de tous les fournisseurs au sujet des prix offerts.
 

s'av6re que par le biais du syndicat des commergants dont nous
 
parlerons plus les des c6r6ales A un donn4
tard, prix moment sur les
 
march6s de Bobo-Dioulasso sont tr6s similaires, et la concurrence entre
 

ces commergants porte plut6t sur les unit6s de mesure et sur les
 
relations commerciales et de cr6dit entre les commergants 
 et leur
 
client6le. II est tr~s important pour les commergants de toujours ftre
 
capable de fournir des c6r6ales 6 leur client6le r~guli~re, m~me s'ils
 
doivent eux-mames acheter ces c6r~ales A cr6dit aupr6s des grossistes A 
moindre profit. 

Lorsqu'arrive la p~riode de fin de soudure et que 1'incertitude quant 
aux variations de prix s'accrolt, les grossistes se concurrencent plus 
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ouvertement en offrant des conditions de prix et de cr6dit plus
 
int~ressantes aux grossistes 
d'autres r~gions ou aux semi-grossistes et
 
d6taillants locaux. Naturellement I'achat en gros des c6r~ales se 
fait
 
g6n~ralement avec un prix inf6rieur d'environ 500 FCFA par rapport au
 
prix du sac vendu au d6tail, mais les transactions sont assez secr6tes et
 
comme c'est le cas pour les achats en brousse, le seul moyen de se rendre
 
compte qu'un 
commercant a baiss6 ses prix est par l'interrnm6diaire de la
 
rumeur grandissante parmi les acheteurs qui r~clament les memes 
prix aux
 
autres commergants.
 

La concurrence entre les intermddiaires pour la vente aux
 
consommateurs pr6paratrices plats
ou aux de cuisin6s est apparemment
 
limit6e par le "prix du march6" que les commergants sont plus ou moins
 
oblig6s de respecter du fait de la pression des autres 
commergants en cas
 
de non-respect. Mais ils tenten' d'attirer les clients avec des petits
 
cadeaux de c6r6ales, des mesures 
"bien pleines", (la pr6sentation des 
sacs de fagon A ce qu'ils paraissent bien pleins est tout un art) et de
 
les retenir avec des op6rations de cr6dit. C'est particulibrement le cas
 
pour les pr6paratrices de plats cuisines qui 
ne sont pay6s qu'a la fin du
 
mois par de nombreux clients r6guliers.
 

3.4.4 
 Ententes et Syndicats entre les Interm~diaires
 

Les commergants de Bobo-Dioulasso sont r6unis dans un syndicat 
au
 
sein duquel ils s'entendent sur un prix d'achat mais principe pas sur
en 

un prix de 
vente. Comme nous l'avons vu, il est n6anmoins beaucoup plus
 
difficile lors de la vente h Bobo-Dioulasso d'appliquer des prix
 
diff6rents des autres dans la mesure ob linformation circule trbs vite 
parmi les acheteurs. Les commergants coupables de ne pas respecter 
les 
prix d6cid6s au sein de l'entente auront h payer une amende, de plus en
 
plus ch6re si le commergant r6cidive (voir Saul au 
 Tome IV). Cette
 
entente, encore efficace au
trbs cours des derni6res annees a du mal A 
resister a la concurrence croissante entre les commergants.
 



CHAPITRE 4
 

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

4.1 CHANGEMENTS
 

En mati~re de production, la r6gion des Hauts-Bassins a subi aussi au
 
cours des derni~res ann~es la tendance vers des 
campagnes d6ficitaires.
 
De ce 
fait, cette r6gion a de plus en plus recours A la seule r4gion qui
 
est rest6e globalement exc6dentaire au cours de ces ann6es, la Volta
 
Noire, ainsi qu'aux importations de cc6iales en provenance d'autres pays,
 
particuli~rement le Ghana et la C6te-D'Ivoire.
 

4.2 DIFFICULTES
 

Les difficult6s 
principales rencontr~es par les commergants de la
 
r6gion des Hauts-Bassin, outre la concurrence 
accrue pour la collecte des
 
c~r~ales, concernent les barri~res administratives en mati~re de commerce
 
des c6r6ales. D'autre part, beaucoup de commerqants moyens se plaignent
 
des 
faveurs faites aux grands commergants pour le commerce des produits
 
agricoles d'exportation.
 

4.3 AMELIORATIONS SUGGEREES
 

* Bien l'am6lioration l'6tat des routes
sOr de dans la r6gion des
 
Hauts-Bassins diminuerait les coots de transport et ainsi les prix des
 

c6r6ales sur les march6s urbains.
 
* Effort des groupements villageois sur la commercialisation des
 

c6r~ales, par exemple une commission plus importante pouvant 
concurrencer
 
la collecte du coton.
 

• Acc~s plus facile aux ventes de l'OFNACER: Vulgarisation,
 
information, mesures plus accessibles, agents de ventes 
sur les march6s.
 

* Poursuite des efforts de standardisation des mesures.
 
* 
Ouvertures facilit6es de credit pour petits commergants.
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TABLEAU 15
 

PROGRAMME DES PASSAGES DE RECHERCHE RR
 

REGION: HAUTS-BASSINS/COHOE (Bobo-Dioulasso/Banfora)
 

Date des Passages Marchds (Villages) Visitds Nombre de Commergants Contact s Producteurs et Autres Contacts 

z 

Mai-Juin 1984 
ler passage 
715 au 6/10 

Bobo-Dioulasso 1 grand comnergant (3 visltes) 
4 commerant moyens 

plusieurs vendeuses 

Haut-Commissaire 

Officlels, ORP, ONG, OFNACER 
Syndicat des Transporteurs 

m 

m 

6/10 au 6/12 

2 me Passage 
6/12 au 6/16 

3me Passage 

d~c. 84 Dr. H. Saul 

Toussiana 

Soumousso 

Bobo-Dioulasso 
(divers march6s urbains) 

1 commergant 

1 commer dnt, 1 collecteur 

3 grossistes (plusleurs visites) 
repr6sentants du syndicat des 

commerants de Bobo-Dioulasso
5 moyens et petits commerqants 

ORD 
(OFNACER et autres organisations 
vislt~s une 26me fois) 

m 

in 

-I 

c;---i 
Pu 

6/17 

6/18 au 6/27 et en 
ddc. 84 (M. Saul) 

Bama 

N'Dorola 

Kondougou
Tdould 
Dingasso 

Dand6 

I revendeur-logeur 

I grand collectaur 

I petit commerant 
1 collecteur 
I petit commerant 
I commerant local 

Officiels, Prefecture, ORD, Projet 
de developpenent, PDRN Dlonk l 
2 gros producteurs (M. Saul) 

I grand producteur (M. Saul) 

m 

C-) 
" 

m 

juillet 1984 Banfora 3 commerants Haut Commissaire, Chef Secteur 

Niangoloko 3 commergants/collecteurs ORD, (GV)
Pr6fet-Rebponsables ORD, 

Sindou 

Siddradougou 
Mangodara 
Orodara 

I commerant 

I1commergant 
2 commerants 
1 petit commer~ant 

3 producteurs
Prefet, Adjoint, Chef Secteur 
ORD, 2 producteurs

Prefet, 1 producteur 
Pr6fet, 1 producteur 
Pr6fet 

Unlversitd du Michigan, La Dynamique de la commerciallsation des c~rdales au Burkina Faso. 1986.
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CHAPITRE 1
 

CARACTERISTIQUES GENERALES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES
 

La Volta-Noire est une r~gion particuli6rement intgressante a 4tudier 
dans le domaine de la commercialisation des c~rdales puisqu'elle 
reprdsente, comme on le dit souvent au Burkina Faso, le grenier du pays. 

L'ORD de la Volta Noire regroupe six secteurs: Boromo, D~dougou, 
Tougan, Koungy, Nouna et Solenzo, ce: secteurs formant actuellement les 
trois provinces suivantes: le Sourou (Tougan et Kougny), le Kossi (Nouna 

et Solenzo), le Mouhoun (D6dougou et Boromo). 
La population totale de I'ORD en 1983 6tait estim~e a 722.000
 

habitants, dont 12% dans le secteur de Boromo, 20% dans le secteur de
 
D~dougou, 12% dans celui de Solenzo, 11% dans celui de Kougny, 20% a 
Nouna et 25% dans le secteur de Tougan. La partie de la Volta Noire se
 
trouvant au nord de D6dougou 
abrite donc 56% de la population de cette
 
r6gion, mais la partie sud, ob 
la densit6 6tait assez faible, se repeuple
 
rapidement avec les producteurs venant du nord et de l'est de pays et de
 
la r6gion, m6langeant les ethnies.
 

Dans la province du Sourou, la population est Samogho dans sa plus
 
grande majorit6, mais il y a une forte pr6sence dafing 
(ou marka) et
 
mossi. Dans le secteur de Nouna et Djibasso, on trouve surtout des
 
Dafing et 
des Bwaba (ou bwa), ainsi que des Peuls, des Bobofing et des
 
Samos. (On trouve aussi de nombreux 6trangers du Mali, de la Mauritanie
 
et du Niger). Dans la r~gion de Solenzo, les 
Bobos (Bwa Bobofing)et 
sont les plus importants, mais les ethnies Mossi, Samo et Peuls y sont 
aussi repr~sent6es. Enfin dans la r6gion de Koumana on trouve surtout 
des Dafing, Bobo-Dioulasso et Mossi. 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS
 

Les principaux produits cultiv6s dans I'ORD de la Volta Noire sont 
le
 
sorgho, surtout le lorgho blanc, et 
le mil. Ensuite viennent le coton,
 
l'arachide et le maYs (Tableau 1). Le sorgho cultiv6 dans la Volta Noire
 
est en effet surtout le sorgho blanc et 
du fait des tr6s petites
 
quantit6s de sorgho rouge cultivdes, le "dolo", la bibre locale, est
 

I
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TABLEAU 1
 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DES CEREALES: 1983-84
 
(tonnes)
 

REGION VOLTA NOIRE (Dgdougou)
 

Cul
tures
 
Total
 

Sorgho Mil MaYs Riz Fonio C6rdales Arachide Sgsame Coton
Sec teurs
 

Boromo 16.500 6170 1720 
 ?50 - 24640 710 220 8896,052
 
Ddougou 21.860 11300 1500 510  35170 540 250 7103,361
 
Solenzo 22.700 4 230 4000 185 - 31115 825 
 145 16100,202
 
Kougni 15.000 10730 50 40 - 25820 420 60 328
 
Nouna 14.700 13440 700 15 Y00 29755 
 3700 295 784,008
 
Tougan 18.000 11460 40 15 30 29545 270 180 19
 

Total ORD 108.760 57330 8010 1015 930 176045 64.65 1150 ?-230,623
 
___ __ ____ _ .____I... 	 ___ 

SOURCE: 	 ORD de la boucle de la Volta Noire (Ddougou), mai, 1984. Rapport

d'activit6, Campagne 1983-84.
 

Universit4 du Michigan, La Dynamique de ]acomerciallsation des cdr~ales au Burkina Faso, 1986.
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principalement pr6par~e A partir du 
sorgho blanc. Comme indiqu6 sur la
 
Carte 1, le 
sorgho blanc est dans toute la Volta Noire la culture la plus
 
importante, sauf tout A fait au 
nord de la r4gion o6 le secteur nord de
 
Nouna et le secteur de Djibasso produisent autant et m~me plus de petit
 
mil que de sorgho blanc. 
 Le coton est une culture tr~s importante dans
 
la r6gion sud de la Volta Noire, 
vers Solenzo comme vers Boromo, alors
 
que l'arachide est tr6s cultivee dans 
la r~gion de Nouna surtout, ainsi
 
que le s6same. Le maYs est surtout important dans la r4gion de Solenzo,
 
de Borono et de D6dougou. Cependant les derni6res r6coltes maYs
de ont
 
61t:6 tr~s mauvaises. 
 Outre la culture des haricots, consomm6s surtout
 
pendant les mois plus frais (d~cembre, janvier), mais qui 
servent surtout
 
de produit de vente, il faut mentionner la cueillette de noix de karit6
 
qui, bien que ne Faisant l'objet d'aucune estimation, represente une
 
source de revenu 
(grace A l'exportation surtout) non-n~gligeable.
 

1.3 BILAN CEREALIER
 

G~n~ralement dans cette ORD globalement exc~dentaire 
de la Volta
 
Noire, on constate que la zone qui se trouve au nord d'une ligne
 
horizontale trac6e entre 
D6dougou et Gassan est plut6t d6ficitaire, et
 
particuli6rement ces derni6res ann6e.: 
(Tableau 2). Selon les estimations
 
au 30 septembre 1984 du bilan c~r6alier 
 1984-85, le contraste
 
sud-excdde-itaire, nord-ddficitaire dans Volta se
la Noire, serait
 
consid~rablement accentu6 par rapport 
a la campagne 1983-84, la situation
 
c6rali6re s'6tant fortement aggrav6e 
notamment pour Kougny, Tougan et
 
Nouna, alors qu'elle s'est encore amdlior6e pour les r~gions de Boromo,
 
de D6dougou et de Solenzo.
 

N6anmc.Ins, A l'int6rieur de ces deux zones, sud et nord, il faut
 
souligner (Carte 1) que les secteurs les plus au sud (Kouka, Koumana)
 
jusqu'A Solenzo, sont les plus exc6dentaires, et que certains 
secteurs
 
dans la zone nord d'autre part, pr6sentent souvent un surplus marginal.
 
C'est le cas du secteur de Nouna, la zone de Ba, vers Djibasso, ainsi que
 
la zone de Kougny. La r6gion de Tougan et au nord de Tougan 
accuse
 
g6n~ralement les plus forts d6ficits.
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TABLEAU 2a
 

BILAN CEREALIER PAR SECTEUR
 
1983-84, 1984-85
 

(en tonnes)a
 

REGION: VOLTA-NOIRE (Ddougou)
 

Bilan Cr6alier
 
1984-85
 

Secteurs 
Population

1983 % 1983-84 
(estimation 

au 30 sept 1984) 

Nouhoun 
Boromo 
DNdougou 

84100 
144600 

12 
20 

4094,6 
564 

5420 
6615 

Kossi 
Solenzo 
Nouna 

86100 
145800 

12 
20 

9492 
-4567,5 

15870 
-8220 

Sourou 
Kougni 
Tougan 

82300 
179300 

11 
25 

5543,5 
-11959 

-1750 
-21755 

Total ORD 722200 100 3167,5 -3820 

SOURCE: ORD de la boucle de la Volta Noire, Rapport d'activit6, Campagne 1983-.84.
 

NOTE: Les chiffres ndgatifs repr~sentent le d6ficit.
 

a215 kg par personne et par an, 10% pour les pertes et les semences.
 

UntversitO du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des c~rhales au Burkina Faso, 1986.
 

http:1983-.84
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TABLEAU 2b
 

JOUR ET PERIODICITE DES MARCHES
 

REGION: VOLTA NOIRE (D6dougou)
 

R6gion Marchd P6riodicitd Jour ou Roulement 

Ddougou 
Kumana Hebdomadaire 

Tous les jours 
vendredi 

Koena Hebdomadaire vendredi 
Kekaba Hebdomadaire vendredi 
Djudou Hebdoniadaire dimanche 
Mconkui Hebdomadaire lundi 
Fakena Hebdomadaire dimanche 
Tchiookui Hebdomadaire vendredi 
Ouarkoye Hebdomadairp dimanche 

Boromo 
Ouahabou Hebdomadaire vendredi 
Ouri Hebdomadaire dimanche 
Dano 
Pompoi 

Hebdomadaire 
Hebdomadaire 

dimanche 
jeudi 

Solenzo Hebdomadaire 
Solenzo Hebdomadaire lundi 
Tansilh Hebdomadaire dimanche 
Kouka Hobdomadaire vendredi 
B6na Hebdomadaire dimanche 
Yasso Hebdomadaire jeudi 

Djibasso Hebdomadaire 
Dji hasso jeudi 
Kowbori 
Koura dimanche 

Bah Hebdomadaire lundi 
Koroni Hebdomadaire niercredo 
Barani Hebdomadaire mardi 

Tougan Hebdomadaire dimanche 
Tougan Hebdomadaire dimanche 
Nohori (N6hourou) samedi 
Di 
Kassoum 

Tout les 
Tout les 

5 jours 
5 jours 

D 
0-1 

Tch~riba Tous les 5 jours D 
Safan6 Tous les 5 jours D+1 
Universtti6 du Michigan. La Dynamique de la comiercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
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CARTE 1
 
BILAN CEREALIER PAR SECTEUR:
 
VOLTA NOIRE (1983-1984)
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ar 

M. ''JZO* AA 

1 o0 

-3 PM2 

Legende: Importance reltiwvu du s;urplu i/deficir. $;"I 

SurplusD~fic i t oui po rtan tE..-~deficit arinalPM2 ' .t:, HPM'
 

Surplus important 

Ordire d importawle je. r'.vpes de ctreales:
 

ox: :';II ( SorRhu Blanc)
 

,,rno.: .-l,,n ce *'s a. :ons de I: ic rt d. 3urpLUS pour a campagne 983-1984 

,oir Taoleau 2 VOLTA OIRE 
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1.4 ACTIVITES DE DEVELOPPEMENT RURAL
 

Les activit6s de d4veloppement agricole, (entre autres vulgarisation, 
projets de d6veloppement agricole, projets maralchers) orchestrdes par 
I'ORD de la Volta Noire sont tr~s nombreuses. Elles sont appelges A 
prendre encore plus d'importance du fait de l'ampleur du potentiel 
agricole que repr~sente cette r6gion au niveau national. Il faut noter 
cependant l'accent particulier mis sur l'organisation du monde rural,
 
l'encadrement des villages, et cela 
surtout au b6n~fice des groupements
 
villageois. A iheure du bilan de la campagne 1983-84, lORD comptait
 
553 groupements viilageois et s'efforgait 
de consolider ces groupements
 
existants avant d'en augmenter 
le nombre. L'accent est donc mis sur la
 
formation, l'alphab~tisation, l'animation et la vulgarisation au 
sein de
 
ces groupements villageois. Ces groupements, nous le verrons plus tard,
 
jouent un rble important dans la commercialisation des c6r6ales, ainsi
 
que dans celle du coton.
 



CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1.1 Mouvements des C6r4ales (Schema 1)
 

La Volta Noire 6tant la plus grande zone exc6dentaire du pays, ii 
n'est pas 6tonnant que les mouvements de c6r~ales a 1'extgrieur de la 
Volta Noire soient tr6s importants. Ces mouvements apparaissent sur la 
Carte 2 et Ic Sch6ma 1. Les plus importants flux de c6r6ales (environ 
2/3 de sorgho blanc et 1/3 de petit mil) ont 
pour origine la r6gion
 
sud-ouest de la Volta 
Noire, autour de Solenzo, et pour destination les
 
villes de Bobo-Dioulasso et Ouahigouya. Les c6r~ales du sud de Solenzo
 
d'ailleurs, vers Kouka et Bna, semblent prendre plus souvent la
 
direction de Ouahigouya que de Bobo-Dioulasso alors que ce serait plutat
 
l'inverse pour 
celles de la r~gion de Solenzo, Tansila et Yasso. Des
 
grandes quantit6s de c6r6ales (du sorgho blanc 
et du mil aussi) quittent
 
aussi les zones de Boromo, Safan6 et Koumana surtout en direction de
 
Ouagadougou, Bobo-Dioulasso et Koudougou. 
 Le petit mil de Djibasso est 
export6 surtout vers Ouahigouya et Bobo-Dioulasso. Les c6r6ales de Nouna 
sont expor .u en majorit6 vers Ouahigouya, ainsi que celles de Kougny, 
Tougan, Toeni et Kiembara, r6gions trbs proches du Yatenga. 
A un moindre
 
degr6, les c6rdales de Nouna et m~me de la 
region de D6dougou, sont aussi
 
achemindes vers Ouagadougou. Enfin, les c6r~ales de la zone Est de
 
D6dougou, vers Toma et particuli6rement Y6, vont souvent vers Koudougou.
 
Des flux plus marginaux sont observ6s entre ces diff6rentes regions de la
 
Volta Noire et des centres urbains tels que Kaya, Yako, Gourcy.
 

Il faut mentionner aussi les mouvements de 
c6r~ales in6vitables vers
 
1'ext~rieur des fronti6res du Burkina Faso. 
 Les mouvements de c6r6ales
 
de cette region vers le Mali sont surtout notables A Djibasso qui 
regroupe les c6r~ales de cette r6gion. Mais partouL le long de la 
fronti6re, particuli6rement A M6hourou, au nord-est et a Di, des 4changes 
de c6rdales se produisent entre les villages maliens et burkinab6 de
 
chaque c6t6 de la fronti6re, 4changes dont le sens diff6re avec les
 
saisons et les r6sultats agricoles. A M~hourou et a Di, selon des
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SCHEMA I SCHEMA DES MOUVEMENTS DES CEREALES DANS LA REGION DE LA VOLTA NOIRE 
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flux de cer~ales:
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et de transit des tier~ales, 
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Ak March rural international. 
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mouvements 
de c~r~ales vers l'ext6rieur du
 
3urkina Faso.
 

Source: Iniorroations recuejllies aupr~s des divers responsables (ORn,
 
OFNACER, OFFICIELS ... ) et des cormerganto regionaux. 

Ilnlverelt. du Mlchigann, l~aDy/namique de Ia cnnvaerclalieatlon des c~r~aleo AU Burkina Fsiso, 1986. 
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informateurs locaux, de nombreux sacs de c~r6ales (20 h 30 sacs de 100 kg 
par jour de marchg) ont 6t6 import6s et ont ravitail16 la r6gion de To6ni 
et Tougan dans la saison 1983-84. 

Le commerce des amandes de karit6, achemin~es sur Bobo-Dioulasso, 
ainsi que des arachides et des haricots achemin~s en grande partie sur 
Bobo-Dioulasso et Ouahigouya, va g6ndralement de pair avec le commerce 

des c~rales. 
L'6quilibrage entre les d6ficits marginaux des r~gions du nord, par
 

les c~r6ales en exc6dent produites dans le sud de la Volta Noire n'est
 
pas trbs 6vident: Il semble que la majorit6 des c6r ales 
 des zones
 
exc6dentaires prennent la direction des grands centres urbains ext6rieurs
 
h la Volta Noire, et qu'une faible partie seulement soit achemin6e vers 
des secteurs tels que D6dougou et surtout Tougan. Le centre urbain de 
D6dougou est ravitaill6 par des c6r6ales en provenance de la r4gion de 
Nouna, Djibasso et Koumana, qui viennent compl6ter les c~r6ales
 
collect6es dans les 
villages proches de Ddougou. La zone de Tougan est
 
ravitaill6e aussi par ces r6gions et semble profiter, 
de plus, des
 
4changes de c6r6ales entre les villages maliens et burkinabb proches de
 

la fronti~re.
 
Au sei;i de chaque secteur, un trafic c6r~alier existe entre les
 

villages producteurs et les march6s locaux et r6gionaux. Par exemple, au
 
sud de Nouna, le surplus ddgag6 dans les villages de Dara, Goni,
 
Kamb~l6na et Toni est dirig6 sur le march6 de Nouna. Le trafic de
 
c6r6ales de la zone de Doumbala transite par Nouna 
et surtout Djibasso ob
 
parviennent aussi des c6r6ales de Barani. Les surplus locaux de Soin,
 
Wote et Kouro vont aussi en partie sur le march6 de Nouna. Tougan est
 
aussi desservi par les c6r6ales de Kassoum, de Gouran, de Di, de Kougny
 
et de Y6. Dans ces trois premibres zones toutefois, comme au sud de
 
Tougan d'ailleurs, la concurrence de Ouahigouya est tr~s forte alors qu'h
 
Y6 et a Kougny, la tendance vers Koudougou est pr6dominante.
 

Au sud, les c6r6ales circulent fr~quemment entre les march~s de
 
Kouka, Bna, Yasso, Tansila et Balav6, mais en petites quantit6s. Par
 
contre dans la r6gion de Solenzo et Kouka comme celle de Boromo et
 
Safan6, les principaux march~s locaux et r6gionaux (Carte 2) attirent de
 
tres nombreux producteurs et de grandes quantit6s de c6r~ales.
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Il s'est aver6 tr~s difficile de quantifier tous ces mouvements de 
c6rdales, car aucune statistique n'existe a ce sujet et les seules 
6valuations que nous ayons pu faire concernent les points de 
rassemblement des c~r6ales pour l'acheminement hors de la Volta Noire.
 

Remplissant les m~mes fonctions, mais a un niveau plus modeste, 
des
 
marcl.6s ruraux sont renomm6s au niveau de la r6gion comme des points de
 
collecte de c~r~ales importants, et fournissent les centres
 
sous-r~gionaux ou centres urbains de la Volta Noire. 
 Ce sont des march~s
 
qui b6n~ficient de la presence de plusieurs petits 
et moyens commergants,
 
de collecteurs locaux et de nombreux producteurs joignant le march6: Les
 
plus importants sont B6na et Bondonkui qui, par leur renomm6e, auraient
 
pu figurer dans la premi6re cat6gorie des march6s ruraux. Y4, Gouran,
 
Di, Tchiookui, Lankoe et Doumbara sont aussi assez 
connus ainsi que
 
M6hourou, au 
nord de cette r6gion, qui a un r6ie un peu particulier de
 

transit frontalier.
 

Les march~s urbains ou semi-urbains de la Volta Noire ont un r6le de
 
distribution locale ou r~gionaie plus prononc6, 
bien que de nombreux
 
commergants , I'ext6rieur viennent encore s'y approvisionner aupr6s des
 
rassembleurs. Ces principaux marches r6gionaux sont: Nouna, Tougan,
 
Safan6, Boromo et Tch6riba. D6dougou, le seul centre urbain de la
 
r6gion, pourtant une des plus importantes villes du Burkina Faso, ne peut
 
6tre consid6r6 comme un tr6s grand march6 de c6r6ales au moment ob nous
 
l'4tudions. Il semble que son r6le majeur soit celui 
 de
 
l'approvisionnement des gens de D6dougou, avec un r6le de transit
 
occasionnel, sauf ce concerne les c6r6ales de
en qui l'Office National
 

des CUr~ales (OFNACER).
 
Les march6s semi-urbains secondaires, centres sous-r6gionaux de
 

rassemblement, distribution et transit des c6r6ales, sont de taille plus
 
modrre tels que Gassan, Kougny, Kassoum, Kiembara, Barani, Bagassi,
 

Yasso et Tansila.
 

La majeure partie des march~s de la Volta Noire, selon 
un roulement,
 
ont lieu toutes les semaines. Par exemple, les march6s de Kouka et
 
Koumana, de Tchiookui et de Ouahabou ont lieu le vendredi. Ceux de B6na,
 
Tansila, Tougan, Ouri et Dano ont lieu le dimanche. Celui de Yasso, de
 
Djibasso et Pompoi ont lieu le jeudi. Cependant, dans la r6gion proche
 
de Koudougou, les march6s ont lieu tous les cinq jours, 
comme A Tch6riba
 

et Safan6.
 

http:marcl.6s
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2.2. STRUCTURES ET INTERMEDIAIRES DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.2.1 	 Voles de Commercialisation de C~r~ales
 

Chacune des principales combinaisons present~es dans le Schema 2 est 

pratiqude dans la Volta Noire: 

* 	 L'achat des c6r6ales par les groupements villageois, 
stockant et revendant plus tard les c6r~ales dans le 
village ou ailleurs aux producteurs; 

* 	 L'achat par I'OFNACER (par l'interm~diaire des groupements
 
ou de ses agents), et Ia revente sur place cu A l'ext6rieur
 
de la Volta Noire;
 

* 	 L'achat et la revente par le circuit priv6 avec ses 
muitiples variations: vendeuses, commer~ants h leur propre 
compte, ou collecteurs et agents au compte d'autres
 
commergants.
 

Chaque combinaison ne fonctionne pas toujours de fagon isole-: Les
 
plus importantes interactions jont celles des commergantn priv6s dans le
 
processus de collecte de 1'OFNACER, ou encore la vente des c6r6ales par
 

certains groupements villageois et banques de c6rdales aux commergants.
 
Cependant, la pr6pond6rance du systbme de commercialisation priv6e est
 
certaine. halheureusement il ne sera pas possible de donner une
 
appr6ciation autre que qualitative dans ce domaine, pas plus que pour
 
l'importance relative de chaque type d'interm6diaire au sein du syst ine
 

de cormercialisation priv~e. Nous verrons au crurs de l'6tude de chaque
 
combinaison quelle est son importance relative au niveau de chaque
 
secteur de la Volta Noire. Nous ne parlerons pas ries 6changes directs
 
eotre producteurs et consommateurs, 6changes pourtant surement tr6s
 
importants, dans la mesure oO cette 6tude de march6 ne nous a pas permis
 

d'observer de telles transactions, naturellement assez discr6tes.
 

2.2.2 	 Commercialisation par les Producteurs, RMle des Groupements
 
Vi ILagJois
 

Parmi tous les produits que les producteurs de la Volta Noire peuvent
 
vendre, lorsqu'ils ont besoin d'argent (le plus souvent pour se procurer
 

des facteurs de production agricole, pour des frais de c4r6monies, des
 
frais scolaires, etc) les c6r~ales repr6sentent toujo'rs pour eux la
 

toute dernibre option a choisir. S'ils le peuvent, ils vendront bien 
avant leur coton (surtout vers Solenzo), l'arachide, les haricots, le 
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petit b~tail avant de se r6signer A pr6lever des c4r6ales dans leur
 
grenier, et cela surtout dans les r6gions d~ficitaires ob au surplus
 
marginal. Cependant, et c'est souvent le cas, les autres produits
 
peuvent manquer, ou bien leur vente peut imposer au producteur un d~lai
 
trop long (comme pour le coton parfois), et les producteurs seront
 

contraints de vendre leurs cdrdales.
 

2.2.2.1 Producteurs. comportements de vente
 

* P6riode de vente. La p6riode de vente la plus importante pour les 
c6r6ales est celle de l'apr~s-r6colte, de d6cembre h mars. Les ventes 
par la suite se poursuivent A un rythme beaucoup plus lent, jusqu'a la 
p~riode de pr6-r~colte, #.n juillet, aot, et septembre, ob les ventes 

connaissent 	une seconde pouss6e.
 

C'est A cette 4poque que les ventes en avance, particuli6rement dans
 
les zones de surplus de la Volta Noire, sont tr6s fr6quentes. Les
 
producteurs ayant besoin d'argent pour les travaux ou
de culture d'autres
 
d6penses, vont contacter un commer~ant ou un collecteur local pour lui
 
demander de lui avancer 1'argent une partie de encore
de sur 	 sa r6colte 

sur 	pied. En g~n6ral, le prix obtenu pour une tine vendue h l'avance
 
(500 a 700 FCFA) est la moiti6 du prix qu'il recevrait en la vendant
 
apr6s la r~colte. Cette pratique, connue par tous les producteurs dans
 
tout l'ORD, semble assez rare selon les dires des informateurs, dans les
 
r6gions au nord de D6dougou et surtout a Tougan. Le risque accru de
 
non-remboursement pour commergants fait des dernibres
les du mauvaises 
r6coltes en est sOrement la principale cause. Par contre, la pratique 
des ventes en avance semble tr6s importante au sud de D~dougou, surtout 
lorsque les r6coltes sur pied s'annoncent bonnes. 

La vente en "herbe" est une pratique un peu diff6rente: Elle 
consiste A vendre un carrd de r6colte, une au lieucertaine superficie, 

de vendre un nombre d~fini de 
tines ou de sacs, en avance. Catte vente
 
implique un partage encore plus grand des r6coltes
risques de mauvaises 

par le commergant qui doit 6valuer "sur pied" la valeur de la r6colte
 
future stir la portion de champs "vendue". Tous les producteurs nient
 
pratiquer cette m6thode ou m~me celle de 
la vente en avance, car elle est
 
consid~r6e comme incons6quente et non-raisonnable, et pourtant, certains
 
informateurs ont affirm6 que quelques-uns vendent jusqu'a un champs
 

entier en avance.
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* Options de vente. Selon les 
producteurs interview6s, la vente des
 
c6r6ales au groupement villageois pour 
la banque de c6r6ales est l'option
 
la plus raisonnable, surtout dans les zones o 1
lapprovisionnement au
 
moment de la soudure n'est pas toujours facile, au nord de la r~gion ou
 
dans les 	villages enclav6s en saison des pluies. La banque de c6rales
 
assure un prix d'achat decent et surtout un prix de 
vente favorable.
 
L'OFNACER 
de mrme, est une option qui leur semble favorable h leurs 
int6r~ts, mais il est 6vident que I'OFNACER et ses activit~s (prix 
officiels, mesures officielles), sont largement m6connus parmi les
 
producteurs. Quant aux commergants, mgme si 	 s'en
certains plaignent,
 
beaucoup reconnaissent vendre surtout A ces derniers, car ils sont
 
toujours 	A proximit6 et les seuls A fournir certains services tels que le 
credit et l'approvisionnement local 
en biens essentiels de consommation.
 

Le regroupement des producteurs leur donne sfrement un 
autre pouvoir
 
de n6gociation pour commercialiser les c6r~ales. Pourtant 
les nombreux
 
probl6mes que rencontrent les banques de c~r6ales existantes font que les
 
producteurs ne 
sont pas 	toujours confiants ou ne comprennent pas toujours
 
le bien fond6 des banques de c6r~ales (comme c'est le cas des producteurs
 
de M6hourou vis-6-vis de la banque de To~ni par exemple).
 

2.2.2.2 	 R61e dE.ns la commercialisation des c6r~ales des groupements
 
villaqeoi et des banques de c~r6ales
 

En 1983-84, les groupements villageois 6taient au nombre de 553.
 
Depuis 1982, il n'y a pas eu de changement dans le nombre de banques de
 
c6rdales: 53 banques, (voir Carte 3 et Tableau 3), 
 dont 20 sans aucun
 
fonds de roulement, ce qui est une distinction d6terminante.
 

Les premi6res banques (Tableau 3) ont regu 500.000 FCFA comme 
fonds
 
de roulement du "projet vivrier 
Ouest Volta", sur financement suisse.
 
lus sont aujourd'hui assez bien 
installes et parviennent A effectuer des 
operations de cr6dit pour les membres du groupement et les autres
 
villageois. Pour 
6 tines pr~t~es, 7 tines seront rembours~es A la
 

r~colte.
 

Particulibrement parmi ces 20 banques 
sans fonds de roulement, peu de
 
banques fonctionnent r6ellement. Pour constituer un petit fonds de
 
roulement propre, 
en g6n6ral, les groupements demandent une contribution
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TABLEAU 3
 

BANQUES DE CEREALES
 

REGION: VOLTA NOIRE (D~dougcu)
 

Banques cr~es en 1979-80 et 1980-81 Banques cr6es en 1981/82
 

Secteur Nombre Nom des Villages Nombre Nom des Villages
 

Boromo 4 Fobiri, Oullo, Niakongo, Sayaoro 3 Nana, Sani, Pompoi
 

D6dougou 8 Lah, Tankui, Oulani, Dakui, 3 Kari, Poundou, Kona
 
Dakomo, Tch~riba, Dankui, Nounou
 

Solenzo 4 Tansilla, Sanaba, Dira, Ti6 2 B6na, K6116
 

Kougni 8 Yaba, Mimina, Pank6li, Sankwd 4 Saoura, Saran, Dama,
 
Y6, Ki6ra, Siel6, Gossina Biba
 

Nouna 7 Bourasso, Dembo, Oura, Ira, 4 Z6hui, Kouro,
 
Goni, Dionkongo, Soukoura Gassingo, Kinserd
 

Tougan 8 Moira-Grand, Niare, Daka, Tissi 4 Djimbara, Bounou,
 
Lanko6, Kassan, Gomboro, Kawara Dio, Gani
 

Total ORD 39 
 20
 

Fonds de 500.000 FCFA par banque Pas de fonds de
 
roulement (Fonds Suisses) roulement
 

Budget Total 2.665.500 FCFA en 79/80
 
7.175.000 FCFA en 80/81
 

SOURCE: 	Communications des repr6sentants des banques de c6r~ales et des agents

ORD, et documents divers.
 

Universiti 	du Michigan. La Dynamique de la coemercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
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d'une tine de mil a chaque membre et ceci leur permet d'effectuer des 

pr~ts remboursables h 50% d'int6rft et en nature.
 

Les 6checs des banques de c~r~ales en Volta Noire sont dOs surtout a 
des problimes de gestion, particuli6rement h cause du cr6dit, de
 

comptabilit6, d'entreposage, mais aussi au manque de motivation des
 
villageois qui ne ressentent pas vraiment le besoin de cette banque.
 

C'est le cas pour la banque de c6r~ales de Ban (pr6s de Solenzo) qui a
 

6t6 spontan6ment chang6e en 6cole par les villageois.
 

La Carte 3 montre la pr~pond6rance des banques de c6rales ayant regu
 

un fonds de roulement dans le nord-est et 'est de la r6gion. Les
 
banques de c6r6ales qui r6ussissent le mieux se trouvent surtout dans le
 

nord do la Volta Noire.
 

Dans le sud ob ]'on connait moins de difficult~s dapprovisionnement, 

les banques de c6r~ales jouent plus un r6le de commercialisation que de 
stockage jusqu'h la p6riode de soudure. Meme si les conditions de vente
 

sont en g6n6ral meilleures avec les commergants, les groupements
 

collectent surtout pour 1'OFNACER, contre une commission et avec l'espoir
 

de facilit6s d'approvisionnement lors de la soudure, mais aussi pour
 

d'autres groupements villageois en zone d6ficitaire. Vers Kougny, le
 
groupement de Dama (non localis6 sur la carte) est r6put6 pour 6tre le
 

meilleur groupement et le plus incorruptible face aux commergants qui
 
proposent des prix plus int6ressants que ceux de l'OFNACER. Les
 

groupements de Solenzo effectuaient depuis trois ans des transactions
 

directes avec les groupements villageois de Kaya et de I'Oudalan. L'ORD
 
assurait la correspondance entre les groupements des diff6rentes regions
 

du Burkina Faso. Les groupements de Solenzo commercialisaient au JelA
 

d'une certaine limite pour P'OFNACER et ensuite ils s'engageaient
 

commercialiser avec les groupements du nord.
 

Dans le m~me esprit, une r6union s'est tenue a D6dougou, au d6but de
 

d6cembre 1984, sous les auspices de 1'ORD et de "l'Organisation du Monde
 
Rural" entre des groupements villageois du Yatenga et des groupements de
 

la Volta Noire. Mais, du fait des nouvelles mesures concernant la
 

collecte des c6r6ales, aucune des transactions pr6vues n'a pu @tre
 

effectu~e a cette occasion.
 

Cette r6union, cependant, est un exemple de 1'effort port6
 

actuellement sur l'encadrement et la formation de ces groupements. Les
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participants ont soulign6 la necessit4 pour 
les banques de c6r6ales de
 
nouvelles sources de revenus (activit~s de saison s6che) pour completer
 
les remises sur les march6s auto-g6r6s (collecte dU coton et des
 
c~r6ales) et les produits 
des champs collectifs. Les responsables des
 
groupements de Koumana, Koana et 
Dara, interview6s A l'occasion de cette 
r6union, ont aussi soulev6 le probl6me de cr6dit de pr4-r~colte,
 
exprimant le souhait de voir I'OFNACER confier 
aux groupements un certain
 
cr6dit au profit des producteurs contre les prochaines r6coltes de coton.
 

2.2.3 	 Interm~diaires Publics: R61e de l'OFNACER, de ]'ORD et des
 
Autorit~s Administratives
 

2.2.3.1 Structures de I'OFNACER
 

Comparativement aux r~gions du nord, surtout 
le Yatenga et le Plateau
 
Mossi, les centres d'achat, de vente et les magasins de stockage de 
l'OFNACER, indiqu~s dans la Carte 4 et le Tableau 4, sont assez peu 
nombreux dans la Volta Noire. 

TABLEAU 4
 

MAGASINS OFNACER (propres ou lou~s)
 

REGION: VOLTA NOIRE (D6dougou)
 

Capacit6 Loyer
Emplacement 	 Nature 
 Tonnes Mensuel
 

DEDOUGOU 
 Stock de s6curit6 
 5000
 
DEDOUGOU 
 Stockage (1500 T S de stabilisation) 3900 -

DEDOUGOU Centres de vente (500 T + 50 T) 
 550 	 80.000
 
TOUGAN 	 Centre de vente 
 100 	 10.000
 
NOUNA 
 "" 
 50 25.000
 
BOROMO 
 "" 
 50 10.000
 
KASSOUM 
 " 
 " 
 15 	 4.000
 
TOMA 
 50
 

SOURCE: Communication OFNACER.
 
Universit6 	du Michigan. La Dynamique de ]a commerctallsatlon des cr~ales au Burkina Faso, 1986.
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CARTE 4 STRUCTURES DE L'OFNACER 
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2.2.3.2 Achats des c6r6ales
 

Pour effectuer sa collecte de c6r6ales, 1'OFNACER s'appuie sur 
ses
 
propres agents, les groupements villageois et les 
 commergants (Voir
 

Tableau 5).
 

TABLEAU 5
 

REPARTITION DE LA COLLECTE DE L'OFNACER
 
1981-82, 1982-83 et 1983-84
 

(en tonnes et en %)
 

REGION: VOLTA NOIRE (Dddougou)
 

1981-82 1982-83 1983-84
 
Agent collecteur Tonnes Tonnes Tonnes
% % %
 

Groupements villageois 
 1912 20,1 2166 23,1 3578 82,9
 
Commergants 
 - - 3491 37,1 - -

Agents OFNACER 7603a 79,9 3724 39,8 507 11,8
 

Autres interm6diaires b  -
 - - 231 5,4
 

TOTAL 
 9515 100 9382 100 4318 100
 

SOURCE: Bulletin de Statistiques Agricoles: 
 Campagnes 1978-1979,

1979-80, 1980-81, 1981-82, 1982-83 et 1983-84.
 

NOTES: aLes commergants et autres interm6diaires collectant pour
 

I'OFNACER sont inclus.
 

bLes sources ne distinguent pas entre "commergants" et
 
"autres interm~diaires".
 

Unlverslt6 du Michigan, La Dynamique de la comnerciallsation des c6riales au Burkina Faso, 1986.
 

Les r6sultats de collecte ont d~cevants
la t6 en 1983-84, les 4318
 
tonnes collect6es repr6sentaient 
 la moiti6 seulement des pr6visions
 
basdes sur les r6sultats de 1'ann6e pr6c6dente, soit 93 9 tonnes. Les
32 


pr6visions pour 1984-85 ont de fait
6t6 ce trbs prudenteb: 5000 tonnes
 
pour la Volta Noire. De plus, 
 les collectes s'effectuent surtout en
 
janvier: Pour la campagne 1983-84, les collectes dans la Volta Noire se
 
sont effectu~es pour 71% 
 au mois de janvier, pour 24% en f6vrier et 1% au
 

mois de mars.
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Les agents collecteurs de 1'OFNACER parcourent les villages et les 
marchds de leur zone pour collecter des c6r6ales. Ils regoivent des 
avances de fonds ainsi qu'une commission par sac collect6 (de 0,06 FCFA 
par kg en 1984) et lorsqu'ils ont amass6 une quantit6 suffisante, un 
camion de I'OFNACER viendra chercher ces c6r6ales. A D6dougou, les 
responsables de l'OFNACER 
ont mentionn6 la grande efficacitd de leur
 
agent collecteur de la zone de Kouka et Bna. N6anmoins, 
de nombreux
 
agents collecteurs profitent de leur connaissance de la region et des
 
producteurs, ainsi que de la disponibilit6 des fonds, pour mener de front
 
leurs activit~s de collecte pour I'OFNACER et leur propre commerce.
 

L'OFNACER b6n6ficie de l'appui de lORD pour organiser la campagne
 
d'achat par les groupements villageois. Avant la campagne, selon un
 
programme 
 de r~union 6tabli dans la Volta Noire, les responsables
 
r6gionaux de 1'ORD et de 1'OFNACER rencontreront les groupements
 
villageois de chaque centre 
 pour d6cider des fonds d'achat qu'il 
conviendra de Ieur avancer. Le groupement villageois, en fin de 
campagne, reoit une commission de 1,5 FCFA par kg. Cette prime est 
pass6e pour la campagne 1984-85 h 2 FCFA par kg, alors que le centre ORD
 
regoit 0,6 FCFA par kg.
 

Les groupements villageois ont consid6rablement accru leurs activites
 
de collecte pour 1'OFNACER dans la saison 1983-84 (Voir Tableau 5). Le
 
montant est pass6 d'environ 
2000 tonnes a 3000 tonnes de c~r6ales 
collect6es. Les groupements villageois des r6gions au nord de D6dougou 
(surtout Kougny qui assurait 62% en 1981-82 et 31% en 1982-83 de la 
collecte totale des groupements villageois - Sch6ma 2) sont beaucoup plus 
actifs dans la collecte des c6r6ales pour P'OFNACER que ceux du sud, car 
dans les r~gions de surplus important, les groupements sont plus attir6s 
par la collecte du coton (pour laquelle la SOFITEX offre une meilleure
 
commission). De plus, les commergants et les collecteurs semblent plus
 
nombreux et plus "agressifs" auprbs de ces groupements. Les responsables
 
de 1'OFNACER ont 6t6 dans plusieurs 
cas surpris de constater que les
 
quantit6s de c6rales 
coliect6es "annonc6es" pour certains groupements
 
villageois avaient consid6rablement diminu6 ou disparu a 1'arriv6e
 
tardive de 1'OFNACER, les c6r6ales ayant probablement 6t6 revendues aux
 

commergants.
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Les commergants, qui approvisionnaient I'OFNACER de 1a Volta Noire
 
pour 37,1% 
 de la colIecte totale de 1'OFNACER en 1982-83, 
 nont
 
pratiquement pas 
collect4 pour I'OFNACER en 1983-84. Outre le souci des
 
donateurs 
de 1'OFNACER de ne pas voir la participation des commergants
 
s'6tablir au-delA de 
10%, la faiblesse de la commission et du niveau des
 
prix officiels 
pour cette ann6e de r6colte m6diocre explique sans doute
 
ce total retrait des commergants 
 de la campagne de collecte de
 
]'OFNACER. 
 En 1984-85, les prix officiels ont 6t6 assez fortement
 
augment6s et les r6sultats 
de Ia campagne de I'OFNACER devraient 6tre
 
beaucoup plus importants.
 

TABLEAU 6
 
COLLECTE DES CEREALES PAR LES GROUPEMENTS VIL.LAGEOIS POUR L'OFNACER
 

en 1981-82 et 1982-83
 

REGION: VOLTA NOIRE (D6dougou)
 

1981-82 
 1982-83
 

Nombre 
 Nombre
 
Total de 
 Total d
 

Nombre de C.V. au 
 Nombre de G.V. au
 
Secteurs G.V.a Secteur 
 %b G.V. a Secteur %b
 
BOROMO 1 (43) 
 4 21 (54) 8
 
DEDOUGOU 9 (93) 17 15 
 (110) 16
 
SOLENZO 6 (68) 2 (83)
21 19
 
NOUNA 13 (80) 14 16 
 (95) 24
 
KOUGNY 16 (47) 62 (52)
21 31
 
TOUGAN 2 (50) 1 
 7 (69) 2
 

TOTAL ORD 
 47 (381) 00 (1774 T 1 (463) 00 (1940 T
 

SOURCE: ORD 
de ]a Volta Noire: Rapports de Campagne 1981-82 et
 
1982-83.
 

NOTES: aNombre de groupements villageois collectant pour
 

1'OFNACER.
 

bpourcentage des c6r6ales collect6es par chaque secteur
 
dans le total des c6r6ales collect~es par les groupements
 
villageois de la Volta Noire pour 1'OFNACER.
 

UniversitO du Michigan, La Dynamique de la comerciallsation des cdr~ales au Burkina Faso, 1986.
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L'intervention des Comit6s pour la D6fense de la R6volution (CDR) 
et 

des iutoritds locales en 1984 ont amen6 quelques commergants a c6der leur 

stocks et leur chargement a !'OFNACER, dans la mesure o6 des mesures 

gouvernementales stipulaient que les c6r~ales ne pouvaient pas desortir 


la region jusqu'I ce que la campagne d'achat de l'OFNACER soit
 

compl6t~e. De plus, plusieurs commer~ants importants de Nouna, Tougan 
et
 

de D6dougou oant d6clar6 livrer r6guli6rement des c6r6ales a I'OFNACER,
 

l'ann6e de 1984 6tant une exception dont les commergants rejetaient la
 

responsabilit6 sur I'OFNACER. Par la suite pour 1'avenir, il semble
et 


que les commer~ants de c6r6ales devront ftre agr66s par les
 

Hauts-Commissaires et les CDR des provinces pour pouvoir pratiquer 
ce 

commerce h 1'ext6rieur de leur province de base. 
Aux CDR et aux autorit6s administratives ?st confi6e, de plus, 

l'organisation A partir de la saison 1984-85, des centres populaires de 

collecte: A une date pr6vue a l'avance, les collecteurs de 1'OFNACER 

viendront sur un march6 et offriront d'acheter a un prix favorable (prix 

officiel ou 6ventuellement un prix de promotion) les c6r6ales des
 

producteurs locaux sensibilis6s par les CDR pour cette occasion. Les
 

groupements de la l'occasion de
Volta Noire, la r~union A D~dougou, ont 
exprim6 leur crainte de la concurrence que pouvait repr6senter ces 

centres populaires de collecte. 

2.2.3.3 Vente des c6r6ales
 

Dans I'ORD de la Volta Noire, en 1982-83 les ventes se sont 6lev6es a 
694 tonnes, du sorgho blanc pour 75% et du riz pour 22% (voir Tableau 7a, 

8a et 9a). En 1983-84, les ventes ont 6t6 de l'ordre de 2510 tonnes, 

dont 40% de 26% riz 30% mats maYssorgho blanc, de et de (le ayant 6t6
 

vendu en ao~t et septembre 1984).
 

Bien que la Volta Noire soit une r~gion de surplus, les ventes de
 

1983-84 (voir Tableau 7b, Tableau 8b et Tableau 9b) ont 6t6 plus
 

importantes qu'A 1'accoutum~e (694 tonnes en 1982-83), du fait des
 
r6coltes m6diocres et peut @tre aussi des prix 6lev6s pratiqu6s sur les
 

march6s. La saison 1984-85, pour laquelle Volta Noire montre
la un 

d6ficit global estim6 au 30 septembre 1984 a 3820 tonnes (Tableau 2), 

pr6sage du r6le important que peuvent jouer encore en Volta Noire les 
ventes de I'OFNACER. II faut pr6ciser n6anmoins que les c6r6ales, 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: VOLTA NOIRE 
CDG: DEDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Cd-dales oct. nov. d6c. jan. f~v. mars avril mal juin juillet 

Sorgho blanc 1.1 ,8 0, 22,3 0, 0, ,2 1,0 39,7 55,4 
Sorgho rouge 0, 0, 0. 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 
Hi1 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. C, 0, 0, 
Hays 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 
Avari~e 0. 0, 0, 0, 0, 0, .3 lt,7 4,1 .2 
Riz 5,0 6,1 4,3 1.8 1.1 1.9 3,2 1.5 20.4 51,4 

Total 6,1 6,9 4.3 24,1 1I 1.9 3,7 19.2 64,2 107,1 

Pourcent [---
du Total (1) (1) (1) (3) (0) (0) (1) (3 (9) (15) 

Universltt du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des cirkales au Burkina Faso. 19B6. 

aout 

240,5 

0, 

,1 

0, 

0. 

28,8 

269,4 

(38) 

sept. 

159,9 

0, 

0, 

0, 

1,2 

44,0 

205,1 

(29) 

Total 

520,9 

0, 

,2 

0, 

22,5 

169,4 

713,0 

(100) 

Pourcent 
du 

Total 

(73) 

(0) 

(0) 

(0) 

(3) 

(24) 

(100) 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MO!S ET PAR PROUUIT 

ORD: VOLTA NOIRE 
CDG: DEDOUGOIJ, 1983-84 

(tonnes) 

Cora,L oct. nov. d6c. jan. f~v. mars avrll mat juin 
I 

juillet aout sept. 
I 
ITotal 

Peurcent 

du 
Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

HaYs 

Avaride 

Riz 

50,7 

0, 

0, 

0, 

,4 

22,0 

42,2 

0, 

0, 

0, 

0, 

48,9 

4,0 

0, 

0, 

0, 

,4 

60.5 

6,4 

0, 

0, 

0. 

0, 

25.7 

5,8 

0, 

0, 

0, 

0, 

32,5 

42,6 

0, 

0, 

0, 

0, 

23,6 

110,0 

0, 

18,8 

0, 

0, 

43,5 

218,0 

0. 

14,4 

0, 

0, 

56,7 

155,2 

13,0 

20,4 

0. 

0. 

71,2 

167,9 

12,0 

5,; 

,0 

0, 

71,9 

237,6 

,1 

0, 

55,0 

0, 

80,7 

3,9 

0, 

1,1 

672,5 

0, 

115,8 

1044,3 

25,2 

59,E 

727,6 

,8 

652,9 

(42) 

(1) 

(2) 

(29) 

(0) 

(26) 

Total 73,1 91,1 64,9 32,0 38,3 66,2 172,3 289,2 259,8 257,0 373,4 793,3 2510,6 (100) 

Pourcent 
du Total (3) (4) (3) (1) (2) (3) (7) (12) (10) (10) (15) (32) (100) 

Universiti du Michigan. La Dynamique de la co..ercialisatlon des cirdales au Burktn4 Faso, 1986. 
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TABLEAU 8a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: VOLTA NOIRE 
COG: DEDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Sorgho 
Blanc 

Sorgho 
Rouge Mil 

I 
MaYs Avari~e Riz Total 

Pourcent 
du 

Total 

Ddougou M.C. 26,1 0, ,2 0. 16,9 33,6 76,8 11 
C.V. D~dougod 21,7 0, ,0 0, 5,6 61,9 89,2 13 
Tougan 172,2 0, 0, 0, 0, 16,5 188,7 26 
Boromo 206,4 0, 0, 0, 0, 16 5 222,9 31 
Toma 64,0 0, 0, 0, 0, 13,5 77,5 11 
Djibasso 4,6 0, 0, 0, 0, 0, 4,6 1 
To~ni 5,6 0, 0, 0, 0, 0, 5,6 1 

Nouna 1,3 0, 0, 0, 0, 24,6 25,9 4 
Kougni 0, 0, 0, 0, 0, ,3 ,3 0 
Kassoun. 19,0 0, 0, 0, 0, 2,0 21,0 3 
Solenzo 0, 0, 0, 0, 0, ,3 ,3 0 
Safand 0, 0, 0, 0, 0, ,1 ,1 0 

Total 520,9 0, ,2 0, 22,5 169,4 713,0 10 

Pourcent du 
Total 73 0 0 0 3 24 100 

Universltt duiMichigan, La Dynamtque de la comercialisatlon des cOr4ales au Burlns Faso, 1986. 
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TABLEAU 8b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: VOLTA NOIRE
 
CDG: DEDOUGOU, 1983-84
 

(tonnes)
 

Pourcent
 
Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari~e Riz Total Total
 

D6dougou M.C. 652,4 20,0 38,3 468,5 ,4 217,4 1397,0 56 
C.V. D6dougou 83,0 ,1 3,0 47,0 ,4 224,3 357,8 14 
Tougan 103,2 5,0 9,1 91,3 0, 72,1 280,6 11 
Boromo 75,2 0, 0, 13,6 0, 60,4 149,2 6 
Toma 39,3 0, 3,e 28,2 0, 23,5 94,3 4 
Djibasso 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 
To~ni 2,2 0, 9, 0, 0, 0, 2,2 0 
Nouna 82,8 0, 6,1 79,1 0, 55,2 223,3 9 
Kougni 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0 
Kassoum 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 

Soienzo 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 

Safan6 ,6 0, 0, 0, 0, n. .6 0 
Kiembara ,5 0, 0, 0, 0, 0, ,5 0 

Barani 5,0 0, 0, 0, 0, 0, 5,0 0 

Total 1044,3 25,2 59,8 727,6 ,8 652,9 2510,6 100
 

Pourcent du
 
Total 43 1 1 29 0 26 100
 

Universit du Michigan, La Dynamlque de la cw ercialiation des c~rhales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU 9a 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: VOLTA NOIRE 
CDG: DEDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente oct. nov. dec. jan. fdv. mars avril mat juin juillet aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

Dddougou M.C. 0, 0, 0, 1,4 .7 0, 0, 17,8 1.4 22.7 32,6 0, 76,8 1 
C.V. Dddougou 2.4 3.3 1,6 .3 0, 1.6 3,4 0, 23,2 0, 0, 53.4 89,2 13 
Tougan ,1 .2 0, 0, 0, 0, 0, 0, 18.0 14,3 102,8 53.3 188,7 26 
Boromo .3 1,0 1 0, 0, 0, 0, 0, 3,4 27,4 101,9 88,6 222,9 31 
Toma ,2 ,3 ,3 0, 0, 0, 0, 0, 18,0 18,7 30,7 9,2 77,5 11 
Djibasso .5 0, 0, 4.1 0, 0, 0, 0. 0. 0, 0. 0, 4.6 1 
Tont ,6 0, 0, 0, 0, 0, 0. 1,0 0, 4,0 0, 0, 5,6 1 
Nouna ,3 ,3 2,1 0, .4 .1 .3 ,3 .1 20.0 1,3 ,6 25,9 4 

Kougni ,3 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, .3 0 
Kassoum 1.0 1,7 0, 18.2 0, 0. 0, 0, 0. 0, 0, 0, 21,0 3 
Solenzo .3 0, 0. 0, 0, 0, 0. 0. 0, 0, 0, 0, ,3 0 
Safand 0, 0, ,0 0, 0, ,1 0, 0, 0, 0. 0, 0, .1 0 

Total 6.1 6,9 4.3 24,1 1.1 1,9 3,7 19,2 64,2 107,1 269.4 205,1 713,0 100 

Pourcent du 
Total 1 3 0 015 

1 
38 29 0 

Universite du Michigar, La Dynamique de la commercialisation des c~rales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 9b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: VOLTA NOIRE 
COG: DEDOUGOU, 1983-84 

(tonnes) 

Centres Pourcent 
de Vente oct. nov. dec. jan. f~v. mars avrl1 mai juin juillet aout sept. Total 

du 
Total 

Didougou H.C. 30.8 35.7 1,0 9.2 ,7 19.1 115,8 208.0 180.3 137.9 193,7 464,9 1397.0 56 
C.V. DMdougou 

Tougan 

Boromo 

0, 

11.1 

24,2 

30.8 

8.9 

9.0 

42.2 

5,9 

5,9 

12.4 

2.7 

5,1 

25,9 

3,2 

5,7 

26,2 

3.2 

10.4 

29,9 

4.8 

8,3 

16,9 

28.8 

10.5 

0, 

35,8 

11,4 

31.0 

32,5 

12,6 

51,6 

4U,3 

26,5 

90,8 

103,4 

19.5 

357,8 

280,6 

149,2 

14 

11 

6 Li 
Toma 5.9 2,1 3,1 0, 0, 0, 4,8 17,0 8,3 9,3 9,8 34,0 94,3 4 
Djibasso 

Tonj 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

2,2 

0. 

0, 

0. 

0. 

0, 

0. 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

0. 

0, 

2.2 

0 

0 
Nouna 1,0 3,8 6,9 2.1 2,8 0, 8,6 8,0 24,0 33,7 51,5 80,7 223,3 9 
Kougni 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 
Kassoum 0. 0. 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0. 0 
Solenzo 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0. 0, 0. 0, 0, 0, 0. 0 
Safan6 

Kiembara 

0, 

0, 

,6 

0. 

0, 

0, 

0. 

.5 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0. 

,6 

.5 

0 

0 
Barani 0, 0, 0, 0, 0. 5.0 0, 0, 0, 0, 0. 0. 5,0 0 

Total 73.1 91.1 64.9 32,0 38,3 66,2 172,3 289.2 259.8 257.0 373.4 793,3 2510,6 100 

Pourcent du 
Total 3 4 3 1 2 3 7 f 12 10 10 15 32 100 

Universite du Michigan. La Dynamique de 1 connerclall~ation des c4r~ales au Burkina Faso. 1986. 



33
 

pendant la campagne de vente d'octobre 1983 A septembre 1984, ont 6t6 
vendues a pr6s de 70% dans les centres de vente et magasins de I'OFNACER
 
de DUdougou (Tableau 9b), puis a Tougan (281 tonnes, soit 11,2%) et a 
Nouna (223 tonnes, soit 8,8%), ob les d6ficits estimds 6taient
 
respectivement de 11.959 tonnes et de 4567,5 tonnes.
 

Il faut remarquer aussi que les produits vendus ont dt4
 
essentiellement en 1982-83, comme en 1983-84, du sorgho blanc et 
du riz, 
mais que le maYs a 4t6 massivement vendu en aoOt et septembre 1984 pour 
faire face A la p6nurie g6n6rale de tout autre c6r6ale. Ce maYs venait 
en grande quantit6 du Ghana et 6tait A l'6poque le seul type de c6r6ale, 
a peu de choses pr6s, que 1'on voyait sur les march~s. 

En 1982-83 comme en 1983-84, 50% des ventes de la campagne sont 
effectules au plu, fort de la soudure, au cours des mois d'aoOt et de
 
septembre, mais les ventes ont 6t relativement plus r~parties sur toute
 
l'ann6e lors d'une saison difficile, comme en 1983-84 (Tableau 7b).
 

2.2.4 Chalnes de Commercialisation Priv6es et leurs Interm6diaires
 

Si l'on consid~re la longueur des chalnes, en termes de chemin
 
parcouru et du nombre d'6tapes et d'interm6diaires, que suivent les
 
c6r~ales collect~es en Volta Noire, on peut distinguer trois cat6gpries
 
de chalnes. 
 Ainsi que le montre le Schma A dans 1'Introduction de ce
 
volume, il s'agit cha~nes des zones vers
des directes d'exc6dent les
 
zones de d6ficit d'une 
part, des chalnes des zones d'exc6dent aux zones
 
de d~ficit par l'interm~diaire d'un grand march6 de transit d'autre 
part, 
et enfin des chalnes se limitant enti6rement 4 une seule r6gion. Puisque 
nous commentons ce sch6ma sur 1'ampleur des chalnes dans 1'Introduction,
 

et que la Volta Noire 
est le plus grand point de collecte du Burkin Faso,
 
nous allons surtout nous pencher ici le d6tail des de
sur m6thodes 


collecte au sein de ces chaines.
 

Selon le type d'interm6diaire intervenant dans la chalne de
 
commercialisation, selon le type de relations 
 commerciales que ces
 
interm6diaires ont entre eux, on peut distinguer en Volta Noire trois
 
variations du syst6me de commercialisation priv6. Aprbs avoir pr6sent6
 
ces trois options principales pour commercer des c~r6ales dans 
 cette
 
r6gion, nous verrons quelle est la r6partition de ces options dans les
 
secteurs de la Volta Noire, puis 
nous parlerons de fagon plus d~taill6e
 
de chaque type d'interm~diaire rencontrd dans le commerce 
 des
 

c6r6ales.
 



34
 

2.2.4.1 Les trois principales chalnes de commercialisation
 

* La premi6re option consiste h financer sa propre chalne en
 

avangant l'argent A tous les interm~diairGs intervenant dans cette
 

chalne. Ces m~mes interm~diaires, n'ayant pas ou peu de capital propre,
 

offrent leurs services et connaissances contre une commission par sac ou
 

un salaire. Ce sont des collecteurs villageois, des collecteurs ou
 

coordinateurs, r6gionaux ou des apprentis-commergants.
 

Particuli6rement lorsque le commergant r6gional ou national est tr6s
 

important et injecte des sommes consid~rables dans le commerce des
 

c6r6ales, et lorsqu'il ach~te dans plusieut-s r6gions la fois, tous ces
 

interm6diaires sont n6cessaires dans la m@me chaine. Cependant, 
si le
 

commergant lui-m~me connalt bien la r6gion d'achat et qu'il peut s'y
 

rendre lui-m~me r6guli6rement, 1'apprenti (r6le d'homme de confiance,
 

souvent tenu par un "petit fr6re") et mkme le coordinateur, ne seront pas
 
n6cessaires. C'est le cas par exemple 
d'un commergant de Sankariar6, a 

Ouagadougou, qui, connaissant parfaitement la r6gion de Boromo, 

"boycotte" les services des coordinateurs-collecteurs de Boromo. C'est
 

aussi le cas d'un commergant de Koudougou qui traite directement lui-m~me
 

avec ses collecteurs villageois, qui sont pour la plupart des membres de
 

sa famille install6s prbs de Koumana et travaillant pour lui contre 

commission. 

e La deuxi~me option est d'acheter les c~r6ales directement sur les 

march6s, ou en dehors h des vendeuses, commer(ants locaux ou assembleurs 

r~gionaux qui travaillent pour leur propre profit. LA aussi, les 6tapes 

sont facultatives et leur utilisation varie d'un secteur a l'autre selon 

le dynamisme des interm6diaires locaux. Les plus grosses quantit~s 

peuvent tre achet6es localement aupr6s des assembleurs r~gionaux qui
 

s'approvisionnent en priorit6 aupr~s des producteurs sur les march6s,
 

mais qui compl6tent souvent leurs achats auprbs des commergants locaux,
 

ou m~me aupr~s des vendeuses qui sont les sp6cialistes des petites
 

quantit6s (sauf pour les vendeuses de Tougan et surtout de Nouna, o6
 

elles jouent le r6le de commer ants locaux et plus rarement le r6le
 

d'assembleur-logeur). N6anmoins, si le commergant r~gional ou national
 

est patient, ii ach6te aussi directement aupr~s des commer~ants locaux ou
 

des vendeuses, dans le but d'obtenir un meilleur prix.
 

• La troisi6me option consiste pour le commergant r6gional ou 

national a acheter directemeint, sur les march6s surtout, aux producteurs 
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ou aux femmes de producteurs. Pour ce travail de collecte ponctuel, le
 
commergant a besoin de voyager et de !ravailler sur chaque march6 qu'il
 
fr~quente avec une 6quipe complete compos~e d'un 
ou deux "petits fr~res"
 
ou apprentis pour acheter et remplir les sacs avec lui, d'aides pour
 
coudre et charger ses 
sacs dans le camioti, sans oublier un chauffeur. De
 
plus, il lui faut un "homme de confiance" pour garder son magasin de
 

stockage et de vente.
 

La tourn~e d'un commergant de Bobo-Dioulasso et son 6quipe que 
nous
 
avons suivis sur les march~s de Tch6riba et Safan6 est un exemple typique
 
de ce systme: Les 
commergants et ses hommes "envahissent" le march6 et
 
ach6tent aux femmes 
de producteurs et aux producteurs h mesure qu'ils 
arrivent et remplissent les sacs soit sur le march6 mme, soit aux abords 
du march4 o6 se trouve le camion. Pendant ce temps, les autres cousent
 
les sacs, les transportent et les chargent sur 
le camion. Ce commergant,
 
maintenant second6 par son fils, est originaire de 
la r6gion de Safan6 et 
fait le circuit Bobo-Dioulasso - Tch4riba - Safan6 tous les cinq jours 
depuis 30 ans. (Ces march6s suivent un cycle de 5 jours.) 

La principale caract6ristique qui distingue les deux types 
d'interm6diaires rencontres est le capital propre dont ils peuvent 
disposer. Les uns travaillent avec les fonds du commergant qui est leur
 
"patron", les autres travaillent 
avec leurs propres fonds. N~anmoins, 
les premiers, s'ils r6ussissent, auront tendance h accumuler des 
6conomies qu'ils investissent leur tour dans le commerce des c6r~ales 
et m6nent de front des activit6s de collecteurs r~gionaux sur commission 
et de Commergants locaux, 6ventuellement d'assembleurs, a leur profit 
personnel. Quelquefois dailleurs, les fonds du commergant sont utilis~s 
habilement par le collecteur a son profit personnel avant de livrer les
 
c6r6ales au bailleur de fonds. Ces activit6s mixtes sont le cas de
 
nombreux coordinateurs-collecteurs r6gionaux dont 
le but est de devenir
 
commergant a son propre compte. 
 Et lorsque nous parlerons de la
 
pr6ponderance de tel ou tel type d'interm6diaire dans les secteurs de la
 
Volta Noire, nous nous r~f6rerons surtout aux proportions de c6r6ales
 
collect6es h travers chaque syst6me, 
plut6t qu'h la proportion des
 
interm6diaires class6s dans chaque cat6gorie.
 

2.2.4.2 Pr6pond~rance des trois optionsdans la Volta Noire
 

Dans les r~gions de Tansila, Solenzo, Ouarkoye, Koumana, Boromo et
 
Nouna, l'achat de la plus grande partie des c6r6ales se fait par les
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agents villageois supervis6s souvent par les coordinateurs r~gionaux A la 
commission. A ces derniers rendent visite surtout en d6but de saison les 

apprentis des commergants ou les commergants eux-mmes. 

Dans les r6gions de Kouka, Bna, Djibasso et partiellement dans la 

r6gion de Tougan, ainsi que sur le secteur imm6diat de Koumana, les
 

transactions prennent plus syst6matiquement place sur les march6s, et les
 

c6r~ales y sont commercialis~es en plus grande partie par les vendeuses
 

et les commergants locaux et r~gionaux.
 

Enfin, dans la zone et sur les march6s de Safan6 et de Tch6riba, les 

deux types d'interin6diaires op6rent c6te A c6te sans qu'il ait 6t6 

possible de d6finir quel syst6me est prepond6rant.
 

2.2.4.3 	Nombre des interm6diaires, Niveau de quantit6 commercialise
 
Tableau 1O)
 

* Les collecteurs villageois sont extr~mement nombreux et peuvent
 

collecter 10, 100, 200 sacs dans une 
saison suivant la taille du
 

village et le succ~s 
des r6coltes. En g6n6ral, ii y a un collecteur 

principal dans un village, mais il peut travailler avec plusieurs petits 

collecteurs, aides qu'il appelle souvent "les enfants", A qui il donnera
 

un cadeau.
 

* 
Les coordinateurs-collecteursacients r6gionaux, sont encore assez 

nombreux dans une r6gion et ils se connaissent assez bien entre eux, car 

ils se retrouvent souvent sur les march6s, lieux de rendez-vous 

privil gis entre les "patrons" et leurs agents. Certains distribuent de 

1'argent A plus de 15 agents travaillant pour eux et qu'ils contr6lent
 

r6guli~rement. Les trbs bons agents peuvent collecter en tout, pour un
 

ou, plus souvent, plusieurs patrons, 4000 sacs de c6r6ales dans une
 

saison (c'est le cas d'un collecteur de Boromo), sans compter 5000 sacs
 

d'autres produits (noix de karit6, s6same, arachide, haricots) collect~s
 

selon la mkme m6thode. Un collecteuv de Tansila a d6clar6 collecter 1500
 

sacs de c6r6ales (1000 sacs de sorgho blanc, 500 sacs de petit mil) dans
 
sa r6gion, ainsi que 3000 sacs d'amandes de karit4 et 1500 sacs de s6same
 

pour son patron de Bobo-Dioulasso. Les quantit6s cities ci-dessus sont
 
relativement fiables, mais en g6n6ral, les quantit6s d6clarees par les
 

commer~ants sont consid6rablement sous-estim~es par m~fiance et par
 

crainte (Tableau 10).
 

m Les commer~ants r'gionaux et les commercants moyens collectent
 

soit avec des agents, soit en achetant aux petits commergants, et
 



TABLEAU 10 

NOMBRE ESTIME DINTERMEDIAIRES ET LEUR 
NJVEAU APPROXIATIF DE COMMERCE ANNUEL 

(en sacs de c~r~ales par an) 

REGION: VOLTA NOIRE (Dddougou) 

Type I 
Iterm6-

March6 itaire Commercants Rdgionaux
(plus de 1500 sacs/an) 

Assembleurs et HoyensCommerants (400 a 1500 
sacs/an) 

Petits CormerqantsLocaux Commergants
de 400 sacs/an 

Coordinateurs (Agents
R6gionaux) et Agents Villageols Vendeuses 

0Mdougou 1 a 4000 sacs/an assez nombreux n.d. Frequents dans ;es villages 30 a 40 (2 A 3 
(capital - 25 sacs) autour de Ddougou tines par jour 

2000-3000 sacs/an Vendent 3 a 4 sacs par marchd saison). 8 moisd'activitt. 

Djibassc 1 (mi-coordinateur) 
5000 sacs/an 

3 autres conmnergants 
(500 a 1500 sacs/an) 

Nombreux Sombreux agents locaux autour 
de Djibasso 

Nombreuses 

Kouka 3 2000 sacs/an 3 moyens a 600 sacs/an n.d. 7 coordinateurs (500 a 1000sacs/an) tr~s nombreux agents
villageots 

Plusieurs 

Nouna 1 commergant-logeur n.d. Nombreux Nombreux .30 revendeuses 
(vente h OFNACER) mais peu nombreux remplacds 

par vendeuses 
(importantes) 

(80% ethnie Samo) 

Tougan I a 1000 sacs/an 
(sous-estimd) 

vente SOVOLCOM-SGCOPAO 

I A 500 sacs/an 3 (au moths) & plus de 
5. sacs/an 

Rares Nombreuses-(50 
100 sacs/an) 

Koumana e a 500 sacs 
-(oriine= Koudougou) 

3 & 600 sacs/an nombreux coordinateu trbs 
nombreux agents 

Revendeuses pour 
.consommation 



IABLEAU IOIREGION: VOLTA NOIRE (DMdougou) (suite)
 

Type
 
nterme-

Ndjaire Assembleurs et Hoyens Petits Commer~ants
N Commergants Rdgionaux Commergants (400 a 1500 
 Locaux Commerqants Coordinateurs (Agents
 

Harch6 (plus de 1500 sacs/an) sacs/an) de 400 sacs/an R6gionaux) et Agents Villageois Vendeuses
 

Tcheriba Achat direct par comrnergants 4 coordinateurs au minns Plusieurs
 
exterleurs sur march6 (plus de 200 sacs/an).
 
(Bobo-Ouaga-Koudougou) Nombreux agents
 

Boromo 5 coordinateurs Importants Plusleurs
 
maximum A 4000 sacs/an. Tr~s
 
nombreux agents
 

Solenzo I commergant a 400 sacs/an peu 4 grands collecteurs a de Plusleurs 
600 & 1500 sacs/an 

SOURCE: 	 Interviews au cours des passages RR.
 

LEGENDE: 	 n.d. = information non disponible. 

NOTE: 	 *Les quantlt~s indiqudes sont basdes sur les propres estimations des commerants et sont g~n~ralement de ce fait tr6s sous-6stim~es.
 
Elles ont cependant une valeur indicative. particulibrement pour des comparaisons entre les diff6rents types d'intermdialres.
 

Unlversit du Michigan. La Dynalique de la commercialisation des cdrdales au Burkina Faso. 1986.
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d6clarent commercialiser respectivement plus de 1500 sacs par an et entre
 
400 et 1500 sacs de c6r6ales par an. Le plus souvent, jouant le r~le
 
d'assembleurs de c6r~ales, ils attendent que les 
 commergants de
 
1'ext~rieur de la Volta Noire viennent pour 6couler aupres de ces
 
derniers une partie de leur c6r6ales, sauf pour quelques commergants
 
r~gionaux A Ojibasso, a Nouna et a Kassoum qui acheminent eux-m6mes leurs 

c~r6ales A Bobo-Dioulasso.
 

Les commergants r6gionaux, 
Mossi en grande majorit6, sont surtout
 
bas6s dans les centres urbains ou semi-urbains (Djibasso, Nouna,
 
Ddougou, Tougan et Kouka) ob ils 
6coulent leurs produits, mais ils
 
voyagent beaucoup .ur de nombreux march6s et villages ob ils ont 6tabli
 

des relations commerciales.
 

o La fonction de logeur est particuli6rement importante dans la 
r~gion de la Volta Noire car elle consiste surtout h h6berger, mais aussi
 
a informer et guider, les commer~ants venant de l'ext6rieur tout au long 

de leur collecte sur place. Mais il est assez fr6quent que ces logeurs
 
jouent aussi le r~le d'assembleurs au profit des commer~ants qu'ils
 
h6gergent. Ceux-ci ach~tent tout d'abord 
directement i leur logeur et 
compl6tent 1eurs achats aupr6s d'autres fournisseurs, en g~n6ral par 
l'interm6diaire du logeur. Ils collecteraient entre 500 et 1000 sacs par
 
saison avec leurs propres fonds, mais iIs 
sont les pIus susceptibles de
 
travailler aussi clients
pour leurs privil6gi6s, comme des coordinateurs
 
et collecteurs, sur commission. Ils se trouvent surtout sur les march6s
 
semi-urbains et ruraux, comme A Kouka, Koumana et Solenzo, mais aussi a 
D6dougou et Tougan. 

a Les commercants locaux se retrouvent dans tous les march6s
 
sous-r6gionaux et ruraux et commercialisent de 100 A 400 sacs dans
 
1'ann6e, selon leur propre estimation. Ils achbtent en brousse aussi,
 
parfois 
aux revendeuses et surtout aux producteurs, et revendent aux
 

assembleurs ou moins souvent aux commergants r6gionaux ou nationaux. Ils
 
assurent surtout 1'approvisionnement local 
 en revendant directement aux
 
consommateurs locaux et lorsqu'ils le peuvent, 
ils stockent une partie
 
des c~r6ales colleci6es en pr~vision 
de la soudure. N6anmoins, leur
 
capital limit6, bien souvent, ne leur permet pas d'immobiliser des
 
quantit~s importantes -n stock et, 
 de plus, ce sont souvent des
 
producteurs qui 
 r6duisent leurs activit6s cconmcrciales pendant la saison
 

des travaux agricoles.
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* Les vendeuses ont surtout pour fonction Ia collecte et la revente
 
immdiate aux consommateurs. Elles sont en g~n~ral les sp6cialistes des
 
petites quantit6s et sont tr6s nombreuses sur tous les marchds de
 
consommation importante. On ne les 
volt gu6re a B~na et Kouka, mais
 
elles sont tr6s nombreuses sur le march4 de D6dougou. Elles
 
commercialisent de 50 A 100 sacs par an, mais les vendeuses de 
la r6gion
 
de Tougan et Nouna m6ritent une mention sp4ciale: A Nouna, ces vendeuses
 
vont s'approvisionner dans les villages producteurs reviennent
et a Nouna
 

pour revendre aux commergants de la ville. Les vendeuses de Nouna, de
 
Gouran ou de Di ne "s'assoient" pas sur les march6s pour vendre, 
comme
 
elles le font partout ailleurs. Elles traitent surtout avec les
 
6trangers pour lesquels elles collectent A la commande parfois, et pour
 
les petits commergants r~gionaux, le tout A la louche.
 

Ces vendeuses sont toutes des productrices et femmes de producteurs
 
et ont coimfenc6 en commercialisant leurs propres c6r~ales et celles de
 
leur marl. La raison de ce dynamisme commercial de la part des femmes de
 
ces 
r~gions (elles sont d'ethnie Samogho pour la plupart), serait que les
 
hommes ne trouvent pas dans ces r6gions des quantitds suffisantes pour
 
justifier leur d6placement, et surtout que le commerce nest pas une
 
activit6 digne des hommes samos. Ceux-ci reconnaissent d'ailleurs qu'en
 
cons6quence, les commergants les plus entreprenants de la r6gion sont
 
prdtiquement tous d'origine mossi.
 

2.3 TERMES DE TRANSACTION
 

2.3.1 Relations entre les Interm~diaires, Services et Credit
 

2.3.1.1 Producteurs, vendeuses revendeu sos ,_prparatri c es
 

Les vendeuses basent en g6n~ra1 leur petit commerce sur un capital
 

tr~s limt6 qui est de I'ordre de 2 a 3 tines. Elles utilisent leurs
 
gains pour des d penses personnelles, pour les enfants et ]a pr6paration
 
des repas. Les 'erideuses attendent les producteurs sur le march6 ou bien 
souvent sur les routes nienant A ce march6. Elles sont r6put6es pour leur
 
grande habilet6 dans les transactions, et les gains qu'elles font
 
reposent sur les mesures utilis6es (la plupart du temps la louche) et la
 
valeur de leur "argumentation": Que ce soit avec la louche, lassiette,
 
ou m~me la bolte de tomate, leur technique consiste a utiliser une mesure
 
de taille diffdrente, quoique de m~me type, pour lachat et pour la vente.
 



41
 

Les vendeuses 
sont un peu partout craintes des producteurs, en Volta
 
Noire comme ailleurs, car ces sp6cialistes des faibles quantit6s semblent
 
toujours avoir le dernier mot avec eux, 
sans compter que ceux-ci n'aiment
 
gu6re ndgocier en public de petites quantit6s (moins d'une tine). Ces
 
petites transactions seront confi6es le plus 
souvent possible a leurs
 
6pouses. Mais le producteur devra s'adresser 4 la vendeuse pour
 
"liquider" ce qui lui restera apr6s 
avoir vendu un certain nombre de
 
tines a un commergant, car i1 craint que l'estimation de ce dernier pour 
la petite quantit6 restante ne i soit pas favorable.
 

Les vendeuses ont une 
 clibnt6le de fenimes de producteurs, de
 
m6nagbres et de pr6paratrices de 
plats cuisines qui n'est pas forc~ment
 
r6guli6re. Ces 
clientes ach~tent de petites quL-ntit6s, l'4quivalent de
 
500 FCFA par exemple, ou 
plus importantes s'il s'agit de pr6paratrices de
 
pla ts cuisines. En fait, les 
 jours de march6 sont le th6atre de
 
nombreuses sc6nes entre les vendeuses et 
 leurs clients, surtout les 
m6nag~res, h propos de la fa~on de remplir et de compter les louches ou 
les autres mesures, et les quantit6s sont souvent recompt~s soigneusement
 
a la demande de 1'acheteur.
 

2.3.1.2 Agents villageois. coordinateurs, oetits commer~ants locaux
 
ou r6gionaux et producteurs 

Les agents villageois, de mme que le, c,;mmercants locaux, sont la 
plupart du temps des producteurs qui basent leur travail de collecte sur 
la connaissance du village et les bonnes relations qu'ils ont avec les
 
villageois. Ceux-ci viennent les trouver souvent pour 
leur vendre des
 
c6r6ales ou leur emprunter de l'argent. Cette possibilit6 de cr6dit est
 
sans aucun doute l'un des 
avantages majeurs des collecteurs locaux et des
 

commergants villageois.
 
Tout d'abord, les ventes en avance: Les producteurs savent que tel
 

ou tel agent local ou petit commergant a de l'argent pour acheter des 
c6r~ales; ils vont le voir et regoivent g~n6ralement 500 FCFA pour une 
tine qu'ils devront rembourser A la r6colte. Il arrive aussi que le 
producteur vienne sur le march6 sans c6r6ales, le commergant lui donnera
 
1'argent dont il a besoin imm6diatement et ira chercher la tine chez le
 
producteur plus tard.
 

Dans ces deux cas, le producteur se voit syst6iatiquement imposer ]a
 
plus grosse tine du commergant au moment de la mesure, sans qu'il puisse
 
r6ellement protester, l'argent ayant 
6t6 d6ja d6pens6. N6anmoins dans
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ces deux cas aussi, la discr6tion li~e au cr6dit est un 6l6ment favorable
 
pour les commergants, car, m~me si le remboursement se fait un peu
 
attendre, le commergant, pour conserver son client, sera patient et
 
discret sur cette dette, jusqu'A ce que l'emprunteur soit reconnu
 
insolvable et que le commergant se saisisse de son v~lo, ou s'adresse A
 
son p6re 
ou a sa famnilIe. Bien sOr, les collecteurs et commergants
 
tentent de limiter le nombre des cr6dits et s6lectionner les emprunteurs,
 
mais le maintien des relations sociales et Je leur imaqe de marque dans
 
le village les obligent parfois a effectuer des cr6dits trop risqu~s.
 

Les producteurs conscients de pouvoir obtenir de meilleurs
sont prix
 
sur les march~s que dans 
le village ob les prix plus fluctuants font
 
l'objet de marchandages souvent d~favorables au producteur. Malgr6 cela,
 
de nombreux producteurs ne vont pas sur les march6s en raison du manque
 
de moyen de locomotion (parfois leurs v6los ne sont pas "en r6gle"), du
 
manque de temps ou des petites quantit6s pour lesquelles le gain ne
 

justifierait pas le d6placement.
 

2.3.1.3 Agents, coordinateurs et commergants ou "patrons"
 

Les agents villageois ou r~gionaux qui travaillent pour des
 
commergants de 1'ext6ieur, sont souvent des producteurs originaires de
 
la mme r6gion que leur "patron" et qui, avec leur aide ou non, se sont
 
install6s dans le village ou la r6gion. C'est surtout le cas pour les
 
producteurs du Yatenga qui sont parfois entretenus pendant leur
 
installation en Volta Noire par un parent qui a du capital 
et qui tentera
 
grace A eux de s'6tablir une client6le r~guli6re sur place. Le cas du
 
village de Ban en est un exemple extr6me. (Dans la plupart des villages
 
ob les autochtones 
sont en grande majorit6 samo ou bwaba, cela n~cessite
 
parfoiz une "cour" patiente aupr6s du chef de village, qui repr~sente un
 
appui considdrable pour la commercialisation des c6r6ales.) Mais ils
 
peuvent ftre aussi des petits commergants ou producteurs autochtores
 
auquels les commergants font confiance. Si les sommes disponibles le
 
n~cessitent, les collecteurs choisis par les bailleurs de fonds peuvent
 
eux-m~mes faire appel a de multiples agents villageois que le "patron" ne
 
connaltra pas forc6ment et qui seront sous la responsabilit6 imm6diate de
 

ce collecteur.
 

Les collecteurs peuvent distribuer des avances pour 1'achat a
 
plusieurs agents (jusqu' 15) qui regoivent en retour une commission de
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100 FCFA 	(le plus souvent) A 200 FCFA par sac. Le coorainateur ou agent 
r~gional 	 revoit 
lui-m~me 	250 FCFA par sac comme commission de son
 
"patron", le commergant r6gional ou national, avec des petites variantes 
A Nouna et Djibasso ob les commergants pr6f6rent parfois payer a la 
journ6e (200 h 1000 FCFA par jour). 

Pour tous les 6chelons de cette chalne, la confiance est 1'6l4ment 
essentiel, et le facteur de risque (ia fulle du collecteur h l'6tranger 
avec 1'argent et la mobylette ) est soulign6 a la fois par les 
coordinateurs et les patrons. La patron une ou deuxfait tourn~es en
 
debut de saison pour se rendre compte des prix et essaie de se tenir
 
inform6; le coordinateur circule 6norm6ment 
dans tous les villages ob les
 
agents collectent pour lui, afin de comptabiliser les sacs et de remettre
 
d'autres fonds si n6cessaire. La fourchette des prix dans laquelle il
 
est permis d'acheter est d6finie par le patron, puis r6percut6e par le
 
coordinateur qui 
 va essayer, ainsi que 1'agent villageois, de tirer un
 
profit suppl6mentaire de la transaction. I fr6quent
est que le
 
coordinateur regoive une 
mobylette pour ses d~placements en brousse, mais
 
pas d'indemnit6s suppl~mentaires. Cas rare, un grand collecteur r6gional
 
de la r6gion de Tansila et Solenzo, qui g6re chaque ann6e des fonds tr~s
 
importants que lui confie un 
commergant de Bobo-Dioulasso, va disposer en
 
1985 d'une bach~e (camionnette - 404 bach6e) pour travail.
- son 


La mesure d'achat est 
la tine surtout A ce niveau, 6ventuellement la 
boite de tomate, mais la livraison se fait par sac, et un sac doment 
rempli devrait contenir entre 105 et 110 kg. L'homme de confiance du
 
patron, presque immanquablement membre la famille, est
un de charg6 de
 
contr6ler les activitk du coordinateur et entre autres la contenance des
 
sacs; car pratiquement tous les commergants nationaux ont 
plusieurs
 
collecteurs dans des r~gions diff6rentes.
 

2.3.1.4 	Commer~ants locaux, logeurs assembleurs et commergants
 

r6qionaux et nationaux
 

Ces interm6diaires, naturellement, sont plus
beaucoup ind6pendants
 
les des autres. N6anmoins des relations 
 de bonne clientble et de
 
fid6lit6 sont importantes a ce niveau aussi, surtout entre les
 
commergants r6gionaux nationaux leurs
ou et logeurs. Ceux-ci
 
repr6sentent les fournisseurs 
attitr6s de ces commergants et les guides
 
indispensables parfois pour collecter dans cette r6gion. En effet, 
ils
 
vont loger pendant une ou deux semaines chez leur rassembleur pour
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compl6ter leur chargement fourni par celui-ci, en s'appuyant sur les
 
informations et les contacts de ce logeur. L'avantage qu'en retire
 
celui-ci est d'avoir tine client6le 


parfois 

stocs 

des cadeaux, 

chez lui. 

plus une som

assur~e 

me de 

pour ses 

25 FCFA par 

c6propres 

sac pour 

r6ales et 

les sacs 

Ces assembleurs eux-m~mes ont besoin d'6tablir de bonnes relations 
avec les comm2rgants locaux, sollicit6s aussi par les commergants venant
 
de l'ext~rieur, et pour cela peuvent leur offrir des services de credit,
 
surtout pour I'approvisionnement local. Pour tous ces interm~diaires,
 
les cadeaux ou ristournes entre eux, aux producteurs et aux consommateurs
 

sont des pratiques assez fr~quentes, car le gain d'une client~le sore 
entre interm~diaires est un atout consid6rable dans ce commerce.
 

La taille des mesures utilis4es, surtout la tine ici et la bolte de
 

tomate (appelie aussi dixibme), varie beaucoup moins entre ces
 
interm6diaires, ainsi que les prix d'ailleurs, qu'au niveau des
 

transactions avec les producteurs et les consommateurs. Cependant, le 
poids des tines sur les march~s de la Volta Noire, compar6 celui des 
tines vendues h 1'ext6rieur, est un avantage comparatif certain pour les 

commergants locaux.
 

2.3.2 Unit6s de Mesure
 

Nous 
avons vu que le type d'unit4 de mesure utilis6 diff6re entre les
 
niveaux d'interm6diaires, mais il est important de r6capituler ici les 
unit~s de mesure utilis6es dans la Volta Noire et leur prpond6rance dans 
les diff6rents secteurs (Tableau 11).
 

Partout les femmes ach~tent avec une louche large et revendent au 
m~me prix, 5 FCFA, avec une louche plus petite. Quelques essais ont 
montr6 a Gassan que 10 louches h l'achat repr6sentaient 11 louches A la 
vente. Mais la taille des louches varie selon la saison pour refl6ter 
l'augmentation des prix de c~r6ales. Au nord de D6dougou, la louche est
 
plus syster,,dtiquement utilis6e, comme partout ob il y a de plus petites 
quantit6s.
 

Par contre, la mesure majeure pour les vendeuses de la r6gion de 
Solenzo et Koumana est plut6t la boite de tomate ou l'assiette. La 
encore la m~me technique de taille diff~rente a l'achat et a la vente est 
utilis6e pour ces deux types de mesure. N6anmoins, 25 FCFA peuvent @tre 
ajout~s au prix d'achat, mme si les mesures ont 6t savamment 
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TABLEAU II
 

UNITES DE HESURE UIILISEES
 

REGION: VOLTA NOIRE (DNdougou)
 

Hesures Louche Boite de Towate 
 sac__
(L) (B.1.) Bidon Asslette Seau Tine A Tine B Tine C 
 Tine 0 (dit de 100kg)
.aract~ristlques--


Taille Apparence Grande varit4 Boitp de concen- Bidon de 
 Bassines; Seau Tine fer Tine 
 Tine Tine sac de jute.
(Description) de louches 
 tri de tomate de hulie BP Assiettes de 6troit ?t spdciale- officielle officielle locale 
 contenance
5 kg martelke ou jus fer emaill~es 
 dle 4 avec ment sans avec ancienne variable
 
selon l'utilisa- d'orange - Sankins6 anse fabriquie 
 chapeau chapeat; RD avec

tion appel~e le - Yoruba 
 pour la pour la (et tra- chapeau.

dixitme car re-
 revente revente vallie .artsle6
 
presente le 1/10 
 dventuel- chat
 
de la tine 
 lerent)
 

Poids Approximatlf Achat: 50 S 70 Achat: 1.9 1 
 Achat: A. 5.5 kg 14 A 16 kg 
 16 4 18 kg ente 20 1 ente au
 
grammes 2 kg Sankins- avec 16.5 kg (18 kg 
 22 kg onsomsateur
 

2.625 kg chapeau 20 kg) (en gras) 80 1 95 kg
Vente: 30 1 50 Vente: 1 1 Vente: A. 
 chat: Intermddiaires gramses 1.9 k 
 Yoruba  produc- (achats)

2.3 2.5 
 teurs (100 110 kg)
 

___ ___________________22 k 24kg
 
Equivalence (utilisde Achat: 10 BI 4 Bidons 
 40 Assiettes 20 Seoux 6 Tines 6 Tines 6 Tines 
 5 Tines1
 
par les correrants) pour pour I Tine pour un sac pour un pour I sac 
pour 1 sac pour I pour 1 Ln
 

1 Tine C ou 0 
 sac revente revente sac. achat sac. achat 
60 8T pour I sac ____et revente
 

Prepondirance des Plus Rare au Sud Tr~s repandue 
 Rare. obs- Hesures fr6- Utilisa- March4s H4rchds Sud Volta D~dougou
Marchis de la Volta partout en 
 serv6 I quentes I Nouna tion trts urbains urbains. Noire. Ojibasso
pour l'utilisation 
 Noire Volta Nolre Djibasso et et Djibasso- iocails~e et semi- sEml- Solenzo, utilise.
de cette aesure Syst matique 
au surtout a Kouka secteur Solenzo A Salan6. urbalns & urbains rouka. aux aborss
 
nord de dOdougou et Solenzo seuleaent Tch4riba 
 'a vente plus fr- du E-arch6.
 

au consos- quente I La plus
 
mateur Kounana et grosse


Ouarkov6 tine uti
lisde en
 
brousse
 
(Volta 
ool )
 

Remarques Importance de )a La double bal 
 ta 1/2 Sauf:

technique de de tossate 
 tine et le Koebrry
versement dans eisteemals tuKoura 
 pot vus a
Ia quantitk. elle est rare 
 Ojibasso 5 tines
 

(offl- !xl96es par
cielles) 04w~er~antsIpour
Isac
 

des colIec

fais 4.5er(pa 
S()JRCES: Interviews avec informateurs locaux (comrner~ants. consosanateurs. vendeuses. groupement villageols) et observations des dquipes de recherche

(achats et pes~es).
 

NOTES: a(xistence d'une louche plus grande de 25 IF(pasrtlculierement S Tougan).
 

I'liff~rence due au iartelage et ]a fa~on de mesurer.
 

Universitd du Michigan, La Dynamique de la coweerciallsation des c6rhales au Burkina Faso, 1986.
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"trafiquges": 
 Le fond de la boite est enfonc6 g~n6ralement et il arrive
 
que les vendeuses utilisent l'assiette sankins6 A l'achat et I'assiette 
yuruba h la vente. Sur les diffdrents march~s de la Volta Noire, on 
trouve 
la bolte de tomate partout. On observe surtout des transactions A
 
I'assiette A Nouna et Djibasso. Une mesure typique 
utilis6e de fagon
 
tr~s localis~e sur les march~s de Safan6 
et Tch6riba est le seau de 5,5
 
kg. Pour remplir un 
 sac de 110 kg, 20 seaux avec chapeau sont 

n6cessaires. 

Le chapeau pour toutes les mesures est une v6ritable institution; et 
il semble que la pr6sence de ce chapeau soit un avantage important aux 
yeux des consommateurs par rapport h la tine officielle qui n'en a pas.
 
Nous verrons plus tard quel r6le mesures
ces jouent dans la comp6tition
 
en mati6re de commerce des c6rdales.
 

On trouve la petite tine, fabrication locale, de 14 A 16 kg sur les
 
march6s de consommation, comme A Ddougou. 
 La tine officielle sans
 
chapeau est rarement 
utilis~e, sauf en pr6sence des autorit6s. Par
 
contre, la tine officielle avec chapeau, contenant pr6s de 18,5 kg, est
 
largement utilis~e dans les r~gions de 
 Koumana, de Ouarkoye et de
 
Solenzo, mais seulement 
sur les march6s. Les tines locales, dont le
 
poids varie avec le degr6 de "trafiquage", sont utilis6es pour l'achat
 
aux producteurs et font l'objet avec eux de beaucoup de 
discussions
 
anim6es. La tine locale de pr6s de 20 
a 21 kg est en g6n~ral celle dont
 
dispose les producteurs au villaye, et avec laquelle ils mesurent si
 
possible leurs c6r~ales avant de les vendre. 
 On la voit surtout A 
Djibasso sur les march6s. Les tines de 23 A 24 
kg sont surtout r~serv6es
 
pour 
l'achat en brousse ou l'achat h l'6cart des march~s. Les vendeuses 
de Ddougou en sont une bonne illustration: Elles op~rent leurs achats 
le matin sur la route en arr~tant les producteurs v6lo pour les 
convaincre de venir leur vendre avec leur tine de 24 kg, A 1'6cart des
 
autres vendeuses ou des commer~ants.
 



CHAPITRE 3
 

LE SYSTEME DE COMMERCIALISATION ET SA DYMAMIQUE
 

3.1 FLUCTUATION DES PRIX
 

1-1.1 Matrice des Prix
 

Les prix disponibles pour les principaux marches de la Volta Noire
 
apparaissent dans l'Annexe G du 
rapport national. Ces prix concernent
 
presque exclusivement le 
 petit mil et le sorgho blanc. La source
 
principale de ces donn6es de prix est 1'OFNACER, mais au cours des 6tudes
 
villageoises du CRED, les 
prix sur certains march6s, comme h Koumana, ont 
pu tre collect6s r4guli~rement par les enqu~teurs du CRED au cours de la
 
plus grand partie de l'ann~e 1984.
 

Les donn~es de prix de I'OFNACER montrent une stagnation, quelque peu
 
suspecte, des prix sur les march6s au cours des mois de 
mars A juin.
 
L'4volution de prix g6n~ral correspond a
ces en 1'6volution des prix
 
d~crite dans le chapitre introductif de ce volume. Le niveau des
 
variations est tr~s important, certains prix 
allant du simple au double
 
entre la r6colte et la soudure et mme au deld, 
comme pour Solenzo, par
 
exemple. Les plus fortes variations se troivent Hans les march~s ruraux
 
principalement, alors que les variations sur les marches 
de Tougan et de
 
D6dougou au cours de la saison sont relativement plus limit6es. (Voir le
 

Tableau 12.)
 

3.1.2 Circulation de l'Information sur les Prix et les Ouantit6s
 

L'irformation circule assez bien au sein d'une 
r6gion ob il y a de
 
nombreux petits march6s qui se suivent. 
 Les gens s'y rencontrent souvent
 
et discutent des prix pratiqu~s sur les autres march~s et dans les
 
villages. L'information circule aussi 
tr6s bien entre les logeurs, les
 
collecteurs et les commergants 
r~gionaux et nationaux, et cela, grace
 
surtout aux transporteurs. N6anmoins, deux jours au minimum sont
 
n6cessaires pour que le commergant regoive le message et qu'il renvoie
 
les instructions. Par contre, les collecteurs et commergants r6gionaux,
 
bien souvent, ne connaissent pas les prix auquels leur patron client
ou 

vendent sur les march6s 
urbains. Les grands commergants utilisent le
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TABLEAU 12
 

PRIX OBSERVES SUR QUELQUES MARCHES DU PETIT MIL
 
(achat et pesde, prix au kg/FCFA)
 

REGION: VOLTA NOIRE (Dddougou)
 

Mois 
-1984
 
janvierifevrier mars 
 avril 
 mai juin juillet 
 aoat septembre octobre 
novembre dcembre
 

Harch6 Mesure
 

Louche 
 177

Kumana Tinte Tomate 1 77 
 113 1 95(P) 108-114 129-100 101-115 65 59
 

Louche 100 104-65(P) 75-93(P) 87 80(P)-98 
 60(P)-75 82-83-83 92-84
Gassan Boite Tomate
Tine I

92-116(P)
 

Louche 
 O00 104
 
Hoara Boite Tomate
 

Tine 128
 

Louche
 

Sono Assiette
 
Tine 90(P)
 

Louche 
 88 109
Tchiookuy Boite Tomate 
 70 95 111-100 100 100-119 174 113 
 63-53
 
88(P)


Tine
 

Louche
 
Doumbassa Assiette 
 68(P)-125I 74(P) 63(P) 74 74
Boite Tomate I 101
 

Louche 
 83(P)-93 
 83 46(p)-63 6
Gouran Ti-e _ 

SOURCE: Eonnees d'etudes villageoises.
 

NOTE: Prix aux consommateurs
 
(P) = Prix aux producteurs.
 

Universit du Michigan, La Dynamique de la commerclallsation des c6riales au Burkina Faso. 1986.
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t4l~phone, mais i] s'agit surtout des importations de riz par Lom6 ou
 
Abidjan et jusqu'a pr6sent, seuls les r6seaux de producteurs,
 

collecteurs, petits commer~ants, et transporteurs assurent la circulation
 

des informations.
 

L'information, ind6niablement, circule moins bien jusque dans les
 
villages et parmi les producteurs; en g6n~ral, il y a une mauvaise
 
information A propos des mesures ofFicielles et des prix officiels. Il 
est fort probable que seuls les producteurs assez importants et les
 
groupements villageois dynamiques, qui vendent r~gulierement beaucoup de
 

c~r6ales, sont suffisamment inform6s sur les prix les march6s
sur 


importants.
 

3.1.3 Fluctuations et Formation des Prix
 

Les prix au producteur, d6s la r6colte, reflbtent 
 la situation
 
d'abondance des c6r~ales 
au niveau du village. Les producteurs sont au 
courant de la situation des r~coltes dans les environs et en discutent 
entre eux. Ils auront tendance h e.iger des prix plus 6lev4s si leurs 
greniers ne sont pas trbs pleins. Au cours de la saison des cultures, la 
baisse des prix sur un march6 correspond souvent A une bonne pluie qui a 
encouragd les producteurs A vendre un peu de leur stock, l'estimation des 
r6coltes A venir dtant primordiale dans 1a d6cision de vente des
 
producteurs et daris 1'ampleur de la fluctuation des prix.
 

Les prix varient selon le nombre de commergants pr6sents sur les
 
march~s et surtout selon leur capacitd d'achat. A Gassan, d6s que les
 

commergants ont t6 autoris6s a revenir sur les march6s, les prix ont
 
mont6 tr6s vite. De plus, sur la plupart des march6s, les prix
 
augmentent '6g~rement chaque jour de march6, du fait l'arriv~e
de des
 
commergants de 1'ext~rieur au village ou a la r6gion.
 

En g6n6ral, un commergant doit connaitre auparavant 
les prix auquels
 
il lui sera possible de vendre; 
et en comptant le transport, les Frais de
 
stockage, de personnel et sa marge, 
i1 sait A peu pr6s dans quelle 

fourchette de prix il peut acheter. C'est dans le cadre de cette
 
fourchette que 
les discussions avec les fournisseurs interviennent, les
 
prix d4finitifs se fixant au terme de marchandages. Cette fourchette de
 
prix est indiqu6e aux collecteurs pour leurs achats, mais quand les
 

c6r~ales se rar~fient ou que la concurrence devient plus rude, il devient
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impossible d'obtenir des 
c6rdales A ce prix et de nouvelles directives de
 
la part du patron seront prises selon l'6volution du prix sur les march~s
 

de revente.
 

Les mesures utilis~es et les contenances diff6rentes h 'achat et A 
la vente ne simplifient pas le jeu de la formation des prix. Cependant
 
la connaissance parfaite des commer~ants des diff~rentes mesures et de
 
leur 6quivalence entre elles, leur permet de savoir rapidement qu'il ne 
vaut pas le coup d'aller acheter sur ce march6 une tine de c6r~ales A 
plus de tel prix, tant que les prix A la vente n'auront pas 6volu6 (a la 
suite de 1'6puisement des stocks d'un des commergants sur le march6, par
 

exemple).
 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 CoOts de Transports, Etat des Routes
 

Les coOts de transport repr6sentent une grande partie des coots de
 
commercialisation des c6r6ales (Voir Tableau 13). Les routes et les
 
pistes de la Volta Noire sont en g6n~ral bien mauvaises (Carte 5). Les
 
principales exceptions la de route
sont petite portion la goudronn6e 
Ouagadougou - Bobo-Dioulasso au sud-est de la r6gion; la bonne route en 
"dur" de Ouarkoye - Safan6 - Boromo (route surnomm6e "la route du 
coton"); puis la trbs bonne route en dur, dite la "route canadienne", qui 
relie Kaya, Yako et Tougan et continue dans la direction de Nouna 

jusqu'apr6s Kassoum.
 

Le coot de transport en camion ou en bach6e d6pend au moins autant de
 
l'P6tat de la route (donc des saisons), que des distances. Mais il d6pend
 
aussi de la capacit6 du camion, du nombre de sacs 
que la personne veut
 
faire transporter, des relations de clientele avec le transporteur et de
 
'appartenance h Lin m~me syndicat. D'autre part, le coot de transport 

par sac varie aussi selon la situation de l'offre et de la demande des 
transports. II semble que le faible nombre des commer ants locaux ou des
 
r6sidents poss6dant un capital important explique une certaine p6nurie de
 
moyens de transport locaux. Car A Kouka, Solenzo 
et Djibasso, les
 
commergants se de compter sur les
plaignent devoir transporteurs de
 
Bobo-Dioulasso ou 
Ouahigouya, ou bien sOr les rares transporteurs de
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CARTE 5 
ETAT DES ROUTES 
REGION DE LA VOLTA NOIRE 

-1 ASS aaaaa 
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~OYE 
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'4 /* 

L~gende .-

Saison Sche Saison des Pluies S---- _ '
 
tr6s bonne route ,.
 

assez bonne route 
 -. ,.-
mauvaise route 

..........route Impratiquable
 

(occasionnellement)
 

Source: Obser,,ations et interviews par 1'equipe de recherche de passage dans 
[;a r@s ion. 

Ilnfyprslt du,Mlchlgnn, La Dynamique de In comercial t ottn d,' esr ale.q aniBurklnn Fano, 196.
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TABLEAU 13
 

COUTS DE TRANSPORTS
 
(FCFA/sac)
 

REGION: VOLTA NOIRE (Dgdougou)
 

A) COUTS DE TRANSPORTS ITER-REGIONAUX
 

Bobo-

Ouahigouya Ouagadougou Dioulasso Koudougou Kaya
 

D0dougou 
 1.000 1.000 1.000 1.500
(1.750)
 

Nouna 1.000 1.000 
 1.000 800
 

(500)a
 

Ojlbasso 1.000 
 600 a 700 1.000
 

Tougan 1.200 
 1.000
 
S (1.500) (750)
 

Safane' •750
 

Boromo 
 500
 

Tch~riba 
 750
 

Kouka 
 1.000 1.000 1.500
 
___(1.750)
 

Solenzo 1.250 1.250 1.500
 

(1.750)
 

Koumana 1.000 1.000 
 800 800
 

750 1.000
 

Bondonkuy 
 1.000
 

Gouran 1.000
 

Ouarkoye 
 450 i
 
(500)
 

Klembara 500 
 500
 
(750)
 

B) COUTS DE TRANSPORTS INTRA-REGIONAUX 

Nouna Djibasso Solenzo Tougan Koura Tchdrlba Safan4 Bdna Ouarkoye 

Ddougou 400 600 700 700 800 400 500 700 400 
(500) (600) (800) (300) 800) (250) 

Nouna 500 I(400)300 i 

SOURCE: Interviews avec transportetirs de ]a r6glon.
 

LEGENDE: ( ) Variations possibles (seloIn la saison ou les quantitds
 
transport~es).
 

NOTE: aSeulement si appartenance au syndicat local.
 

Universit6 du Michigan, La Dynamlque de fa coamerclallsatlon des c~riales au Burkina Faso, 1gB6.
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Nouna et D6dougou pour acheminer leurs 
produits. En fait, le transport
 
est assur6 en grande partie par les commergants de 1'ext6rieur, ou les
 
transporteurs 
 des autres r6gions. Seuls les commergants Ies plus
 
importants (de Nouna, Dddougou 
et Tougan), ont leur propre camion. 
 Les
 
commergants moyens de 1'ext~rieur louent 
surtout des camions (de Gouran h 
Ouahigouya, la location dun Isuzu 7 Tonnes coOte 60.000 FCFA). 

Mais pratiquement 
tous les petits et moyens commergants de la Volta
 
Noire paient le transport par sac. 
 Los coots de transport paraissant
 
dans le Tableau 13, correspondent aux parcours les plus 
usits reliant
 
les march6s entre 
eux. Le moyen le plus populaire de transporv au sein 
des sous-r~gions est la charrette, transportant de j A 6 sacs. Les 
commer~ants locaux, les collecteurs et les rassembleurs utilisent
 
beaucoup les motos et les v6lomoteurs, qui leur coOtent de 50.000 

80.000 FCFA g~n6ralement, et durent des 
ann6cs (souvent prbs de 10 ans). 
Ils utilisent souvent une moyenne de h3 litres 5 litres d'essence par
 
jour, 
et il est vraiment 6tonnant de les voir transporter jusqu'h plus
 
d'un sac parfois sur les v6lomoteurs.
 

Quant aux producteurs et vendeuses, 
le v lo, s'il est en rbgle selon
 
les normes de la gendarmerie, est le moyen de locomotion 
le plus courant
 
pour rejoindre le march6 en transportant 1 a 2 tines. II faut noter que 
le v6lo est un avoir extr mement pr6cieux pour le producteur, autant pour
 
ses activit6s de production que pour ses activit6s de 
commercialisation. 

Ceux qui n'en ont pas, bien sOr, marchent h pied, comme cest le cas de 
beaucoup do vendeuses et de productrices qui peuvent porter I A 2 tines
 

sur la tate.
 

3.2.2 CoOts de Stockage
 

La plupart des interm6diaires importants 
 ont des magasins de
 
stockage, et le coOt cit est d'environ 80.000 FCFA pour 
un magasin de 50
 
A 200 tonnes de capact6. Malgr6 tout, ils ont parfois de
besoin 

stocker, surtout brousse
en ou hors de leur r6gion, chez des amis, chez
 
d'autres commer~ants ou chez des assembleurs, et le coOt est g6n~ralement
 
de 
25 FCFA par sac (a Tougan, de 30 FCFA). I arrive que sur 
le modle
 
des commergants de Bobo-Dioulasso, les "stockeurs" r6clament 25 FCFA par
 
sac 
et par jour (A Nouna, chez le plus grand commer~ant).
 

i 
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Au niveau des agents villageois, et des coordinateurs, les c6rqales 
sont souvent stock6es soit chez eux, dans leurs cases, soit chez les 
producteurs. Ceux-ci recevront un cadeau pour le stockage. Dans la 
r~gion de Djibasso, les collecteurs re~oivent 25 FCFA par sac.
 

II est int~ressant de voir quels sont les coots de construction d'un 
grenier au niveau des producteurs: Un grenier en banco contenant 6 A 8 
charrettes co~te a peu pr6s 5500 A 6000 FCFA (briques, toit, etc.) et 
dure 15 ans, mais beaucoup signalent que cela ne leur a rien cot6 car il 
a 4t6 construit avec l'aide de la famille. 

3.2.3 Co-]TQ , ;t! C_-rdi t et des Pertes 

Seuls les commer~ants r6gionaux ou nationaux peuvent r6ellement avoir 
acc.s au cr6dit bancaire. A 06uougou, les banques offrcot surtout des 
cr6dits de campagne, L court terme de 6 moi s 8 mois. Ces cr6dits se 
faisaient auparavant assez facilement des taux de 15,5/o. I semble que 
des contraintes r6centes sur les prix aient r~duit tauxce h I I,5°/%. (Le 
taux d'int~rft cr6diteur 6tait de 4,5% en novembre 1984 a la BICIA.) Ces 
cr6dits en g6n6ral sont surtout accord6s pour des produits ou des 
c6r~ales a des commergants agr 6s, c'est-A-dire qui peuvent pr6senter un
 
contrat pass6 avec un transitaire, la SOCOPAO, la 
SOVOG, 1'OFNACER.ou 
Sans cela, les commergants, qui doivent 6tre clients de la banque, 
devront fournir des garanties telles que les hypoth6ques, garanties en 
materiel, ou la signature d'un garant sOr. 

Les sources de capital de 
la plupart des petits et moyens commergants
 
sont leurs propres b~n6fices de 1'exploitation agricole, puis du
 
commerce. II est cependant 
assez fr6quent pour les ddtaillants urbains
 
et semi-urbains (comme les pr~paratrices de dolo), de pouvoir obtenir 
auprbs des assembleurs et commergants r6gionaux des 
sacs a cr6dit qu'ils 
rembourseront aprbs la vente. Apparemment ce cr Jit nimplique pas de 
coots suppi~mentaires, mais il est fort probable que les prix de ce sac a 
cr6dit soient major6s de quelques 100 ou 200 FCFA. 

Les pertes dues aux op6rations de cr6dit concernent les ventes en 
avance, le cr6dit aux collecteurs et logeurs, et la vente A cr6dit aux 
d~taillants urbains ou aux consomma'Ceurs. Pour beaucoup d'entre les 
commergants, "le cr6dit ambne la faillite". Mgme si 1 'on peut supposer 
que les interm6diaires ont tendance a exagdrer les pertes dues au 
cr6dit,
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i1 est int6ressant de citer quelques 
 cas: A Boromo un collecteur 
rapporte que sur 200 sacs vendus a credit, 10 sont perdus, et un 

commergant de Nouna a renonc6 h r6cuperer le prix de 11 sacs perdus 
depuis 2 ans. Enfin, un commergant de Tougan, commercialisant A peu pr6s 
1000 sacs par an, d6clare avoir perdu 200.000 FCFA avec les logeurs et
 
200.000 FCFA avec les credits aux consommateurs. II est aussi fr6quent
 
qu'a la suite de ventes en avance, certains producteurs (3 A 4 sur 20 
dans le cas d'un collecteur de Solenzo), naient pas encore rembours6 en
 
f~vrier. En principe, le remboursement 
dO sera double pour l'ann6e
 

d'aprbs.
 

Pour ajouter un mot sur les pertes de c6r6ales dues au stockage,
 
elles n'ont jamais 6t6 cit6es comme importantes. Ii semble que les
 
techniques de stockage, avec l'utilisation des produits d'entretien,
 

soient assez bien au point.
 

3.2.4 CoOts de Personnel
 

Le salaire d'un apprenti commergant qui contr6le les activit6s d'un
 
collecteur est assez proche de 80.000 FCFA, ob bien 200 FCFA par jour.
 
Les logeurs regoivent g6n'ralement 100 FCFA par sac pour leur r6le jou6,
 
quoiqu'il ne soit pas toujours pay6 h la commission, mais parfois avec 
des cadeaux. Les collecteurs r6gionaux ou coordinateurs re~oivent 250 
FCFA par sac et c'est le tarif standard h travers toute la Volta Noire. 
Les agents villageois sont rkniun6r~s selon la quantit6 collect6e, au 
choix du coordinateur, mais iI s'agit le plus souvent 1A aussi de 100 
FCFA par sac et quelques cadeaux ofFerts aux villageois. 

Les commerrants, en louant les camions, doivent souvent embaurher un
 
chauffeur ou du moins 
enr6ler un fils. Les porteurs de sacs sont pay6s
 
100 FCFA par sac charg6 et d6charg6, et parfois 50 FCFA supplkienaires
 

par sac les du au
pour porter sacs march6 camion. Les aides pour coudre
 
et remplir 
les sacs sont assez rares; ce scnt souvent des membres de la
 
famille se d6plagant avec le commer~ant.
 

3.2.5 Autres CoOts
 

La patente est de 1'ordre de 5000 a 7000 FCFA dans la r6gion. (Kouka
 
6900, Nouna et Djibasso 6500, Boromo 6000 et Tch6riba 5300). Par contre
 

pour le: commergants importants voyageant 
en dehors de la region, iI faut
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payer une patente se montant de 20.000 ' 25.000 FCFA (ainsi que fait
le 


un commergant de Djibasso).
 
Les sacs vides neufs content normalement autour de 300 A 400 FCFA.
 

Mais depuis juillet 1984, une p6nurie des sacs neufs 
a caus4 une hausse
 
du coOt des sacs. Un sac vide neuf coOtait jusqu'a 500 FCFA, et un 
sac
 
usagd se 
payait entre 350 et 400 FCFA, alors qu'ils valent habituellement
 
entre 200 et 250 FCFA. Les commergants de c~r6ales locales se procurent
 
surtout ces sacs aupr6s des importateurs et vendeurs de riz.
 

3.3 MARGES
 

Les informations acquises les
sur marges entre les prix d'achat et de
 
vente (marges brutes), l'ont 4t6 soit par observation, soit au cours
 
d'interviews avec les commergants. Il aurait fallu doute
sans pouvoir
 
observer les prix et peser syst~matiquement les quantit6s aux diff4rents
 
niveaux de la chalne de commercialisation et cela d'une fagon r6guli6re,
 
mais nos passages rapides et ponctuels sur lesquels l'6tude nationale
 
6tait bas6e 
ne le permettait pas. Cependant quelques observations (Voir
 
Tableau 14) ont pu @tre effectu6es dans le cadre des 6tudes villageoisos
 
dans la region de D~dougou sur les transactions ' l'achat et ' la vente
 
avec les diff~rentes mesures sur quelques marchds.I
 

Ces observations indiquent des marges brutes tr6s vari~es 
autour
 
d'une moyenne d'environ 24 FCFA par kg, et semblent montrer 
que les
 
marges brutes au kilogramme pour les transactions A la tine ne sont pas
 
forc6ment moindre que A la Les chiffres
celles louche. deux pr6sent6s
 
pour Koumana sont nettement plus faibles que la moyenne, mais il serait
 
pas trop hasardeux d'en conclure que les marges ' Koumana sont plus
 
6troites. N~anmoins, il est clair, selon les informations collect~es
 
lors des interviews, que les intern6diaires de la commercialisation des
 
c6r6ales obtiennent toujours de meilleurs prix d'achat en op6rant A
 
1'ext6rieur des 
march6s, de meilleurs prix et l'utilisation d'une mesure
 
plus avantageuse. D'apr6s ces interviews, les 
marges nettes, la marge
 
brute moins les coots directs (transport, manipulation, etc.) diff6rent
 

pour chaque interm6diaire.
 

ILes quantit6s ont 6t6 achet6es et pes6es 
par un enqu~teur avant
 
d'9tre revendues sur le march6 par l'interm6diaire g~n~ralement d'un
 
producteur.
 



TABLEAU 14b
 

MARGES OBSERVEES (ACHAT ET PESEFj SUR QUELQUES MARCHES DE LA VOLTA NOIRE
 
(marges brutes: prix de vente (marchd) - prix d'achat au producteur,
 

observations 
selon les mois, les types de mesure lors de ]a transaction)
 
(FCFA/kg)
 

REGION: VOLTA NOIRE (Dddougou)
 

Mois 1984 
Type de 
Mesure janvier fevrier mars avriI mai juin juillet ao6t septembre octobre novembre d~cembre 
Tine 12 10 25 12 33 36 16 

(Gassan) (Gassan) (Gassan) (Tchiookuy) (Gouran) (Gassan) (Gassan) 

_________________(Sono) 
29 

Assiette T 57 25 

(Doumbassa) (Yd) 
8 

(Sono) 

Boite Tomate 6 15 
"Dxieme" (Koumana) (Koumana) 

Louche 18 
(Gassan) 

22 

39 
(Gassan) 

26 

18 
(Gassan) 

20 

10 
(Gouran) 

24 * 

18 
(Gassan) 

34 

32 
(Gassan) 

15 
(Gassan) 

17 
(Gouran) 

(Gassan) 
9 

(Gassan) (Gassan) 
12 

(Sono) (Doumbassa) 
20 

(Gassan) (Gouran) (Gouran) 

SOURCE: Etudes villageoises, CRED. 

Universiti du Michigan, La Dynamique de ]a commercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 
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Outre la commission 
 assur~e par sac, les acheteurs locaux
 
(collecteurs) obtiennent assez couramment, selon le succ6s de 
 leurs
 
transactions avec 
les producteurs, une marge de profit suppl~mentaire sur
 
le prix du 
sac de I'ordre de 250 500 FCFA. Les prix obtenus aupr~s des
 
producteurs sont difficiles dans
toutefois ' vdrifier 
 la mesure oO une
 
partie des transactions se fait A la porte de la concession, sans
 
t6moin. Si l'on ajoute cette marge 
de profit 'a la commission, leurs
 
gains au sac s'616vent de 500 ' 750 FCFA.
 

Les vendeuses prennent les marges les plus importantes sur leur petit
 
capital. Selon les vendeuses de D6dougou, elles arrivent parfois, ' la
 
faveur du jeu des tines de 24 kg 'a l'achat et des boltes de tomate
 
trafiqu~es ' la vente, A doubler leur 
mise de fonds. Plus souvent les 
vendeuses a la louche gagnent sur les marchds 5 FCFA sur 10 louches 
achet6es et leur marge atteindrait 750 A 1000 FCFA par sac. En operant
 
aux abords du 
march6, elles peuvent saris doute obtenir de meilleurs prix
 
avec les producteurs et aussi 6viter de payer la taxe journalibre de 25
 
FCFA. De plus, l'6cart entre les deux mesures de la louche 
se creuse au
 
moment de la soudure (les 6carts de poids observ6s sont d'environ 20%) et
 
les femmes pourraient gagner 400 a 600 FCFA par tine, soit pr6s de 3000
 
FCFA par sac.
 

Les commergants locaux et assembleurs gagnent en g6n6ral de 750 a
 
1000 FCFA par 
sac, mais cela est sans compter les profits suppl6mentaires
 
r6alis~s sur les mesures utilis6es, le plus souvent la tine. Malgr6 tout
 
il faut noter que 1'6cart de poids entre les tines d'achat et de vente
 
sont les plus importants. Les profits effectu~s sur les mesures en
 
revendant a un commergant r6gional ou national sont moindres, surtout si
 
l'achat n'a pas 6t6 fait directement au producteur.
 

Les commergants r6gionaux ou nationaux commercialisant des quantit6s
 
beaucoup plus larges ont des marges nettes au 
sac en moyenne de 500 A 750
 
FCFA. Ils effectuent moins de gains sur le poids des sacs car ils
 
revendent la plupart des c6r6ales 
a d'autres commergants.
 



59
 

3.4 CONCURRENCE ET REUSSITE DANS LE COMMERCE DES CEREALES
 

3.4.1 
 Comment Rgussir dans le Commerce des C6r6ales. Principales
 
Difficult6s
 

Pour rgussir, selon l'avis de beaucoup, il faut pouvoir obtenir un
 
capital 	 tout d'abord et il est indispensable d'avoir une certaine
 
exp6rience dans le commerce. Il faut savoir 
calculer et prendre les
 
bonnes d~cisions l'achat la vente. II faut 4viter
pour et 	 surtout de
 
trop s'endetter et pouvoir diversifier ses activit~s afin de minimiser
 
les risques de faillite. L'obtention du capital et de la chance sont A 
leurs yeux les 4l6ments essentiels. Les problmes soulev~s par les
 
commergants sont difficult6s transport et mauvaises
les de les pistes,
 
les difficult~s d'obtention d'une "licence d'achat" pour tous (leur
 
commentaire est que les groupements ne peuvent pas 6puiser le stock de la
 
r6gion), et les restrictions aux libert6s du commerce.
 

3.4.2 Concurrence entre les Interm~diaires
 

3.4.2.1 	 Concurrence entre les interm~diaires pour l'achat aux
 
producteurs locaux
 

La concurrence pour 1'achat aupr6s des producteurs entre tous les
 
acheteurs est importante quand les producteurs peuvent alier sur les
 
march~s un peu importants, et surtout les jours de march4, o6 l'affluence
 
des commergants de 1'ext~rieur fait monter les prix de 25 A 100 FCFA par
 

tine.
 

Cependant les collecteurs et les commergants se font aussi
 
concurrence en les de Le de
brousse dans r~gions surplus. collecteur 

Boromo nous a confi6 qu'il est difficiIe de trop discuter avec un
 
producteur sur les prix, car le prochain collecteur 
va acheter et ainsi
 
gagner la r6putation d'acheter plus cher. Il 
est important d'habituer le 
producteur A penser que vous ftes celui qui lui donne le plus car, par la 
suite, il viendra vous voir directement. Des ristournes et des cadeaux, 
comme le pratique le commergant de Touga qui offre du sel parfois A ses 
clients, sont des fagons tr6s efficaces d'attirer le client. 

La concurrence entre les vendeuses pour acheter aux producteurs est 
aussi tr6s nette, car c'est a celle qui s'6loignera le plus du march6 
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pour Ies rencontrer, ou qui sera la premi re a l'interpeller quand i1 
arrive sur le march6.
 

II ne faut pas oublier la concurrence que repr6sentent les
 
groupements villageois et I'OFNACER pour I'achat aux producteurs. Les
 
groupements villageois, aux yeux des commergants, paraissent @tre les
 
concurrents les plus s6rieux des deux. 
 A Boromo, le d6veloppement des
 
banques de c~r6ales serait la cause de la r~duction consid6rable du
 
nombre de commergants 
operant dans cette r6gion. Les groupements en 
g6n6ral ach~tent avec une tine plus favorable, m@me si ce n'est pas la 
tine officielle, et peuvent revendre h des prix moins 4lev6s que ceux des 
commergants. Malgr6 tout, les op6rations de cr6dit restent la principale 
cause de 1'6chec de beaucoup de banques de c6r~ales, et les c6r~ales 4 
ccdit deviennent difficiles a obtenir aupr6s d'elles. 

Les agents de 1 OFNACER, en d6but de campagne, offrent des prix 
meilleurs aux producteurs que ceux des commer~ants. Mais le jeu des 
tines diff6rentes joue souvent en leur d6faveur les march6s ousur dans
 
les villages. En effet les commergants, pour attirer les producteurs en
 
presence de P'OFNACER, leur proposent rapidement un prix sup6rieur A la
 
tine (une tine imperceptiblement plus volumineuse bi,n sOr). Et les
 
commergants jouissent de relations 
plus 6troites avec les producteurs.
 
Cependant les commergants, l oO les producteurs sont bien inform6s et
 
1'agent dynamique, 
devront cesser leurs achats jusqu' ce que 1'OFNACER
 

quitte la place.
 

3.4.2.2 	 Concurrence au niveau de 'approvisionnement aupr~s des
 
interm~diaires des c~r~ales
 

La concurrence que se livrent les commergants r6gionaux et nationaux
 
aupr6s des collecteurs, des logeurs et des groupements villageois prend
 
la forme de meilleures commissions ou prix (lorsqu'il s'agit d'achats
 
ponctuels aupr6s d'eux) 
ou de plus grands avantages (mobylette pour les
 
collecteurs, promesses diverses pour leur avenir, 
cadeaux en vue d'une 
association a plus long terme). Elle est particuli~rement plus
 
importante sur les march6s et 
dans les zones de surplus, comme Kouka,
 
Bna et Koumana; mais elle se retrouve entre les commergants dans les
 
zones de surplus marginal. Le commergant le plus important de Tougan se
 
plaint de la concurrence des grands commer~ants au sud de Tougan, le
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poussant h se reporter sur le ob
nord ii concurrence lui-m me les
 
commergants moyens et petits de Ouahigouaya.
 

La r~partition des agents des commergants nationaux et rdgionaux de 
1'ext~rieur dans la Volta Noire t~moigne de la concurrence que se livrent 
entre eux les 
groupes de commergaits des villes differentes: On entend 
dire souvent A propos de la concurrence sur les prix que les commergants 
du Yatenga sont les "rois" ici (apres les Peuls et les gens du Sahel bien 
sOr) car ils peuvent acheter nimporte quel prix, ils sont sfr de 
vendre. Ceux de Ouagadougou (qui peuvent revendre a Ouaga la tine sans 
chapeau), viennent ensuite, puis ceux de Koudougou, et enfin ceux de
 
Bobo-Dioulasso. Selon un informateur, les 
commergants ont "habitu6" ceux
 
de Kouka 
A des prix plus chers (producteurs et petits interm6diaires):
 
Il suffit d'offrir syst6matiquement quatre fois de suite un prix
 
sup6rieur, et tout le monde sait que vous achetez cher;
plus 1habitude
 

est prise.
 

Outre cela, un des 614ments d6terminants de la force de la
 
concurrence r6side dans le pouvoir d'achat, le capital. 
 Celui qui aura 
encore de 1'argent, si l'offre est abondante et apres que tous les autres 
aient 6puis6 leurs fonds, sera en position de force, que ce soit sur les 
march6s ou dans les villages. Aussi, il est essentiel pour les 
commer~ants r~gionaux nationaux deou laisseyr les collecteurs sans argent
 
le moins souvent possible.
 

De m~me, ies groupements villageois sont parfois tent~s par les
 
offres d'achat des cela m~me
commergants (et avec 
les c6rdales achet6es 
avec les fonds OFNACER), car elles sont souvent non seulement meilleures,
 
mais aussi el les ont 1'avantage de proposer "'argent imm6diatement A des
 
groupements qui attendent parfois un mois la collecte la
aprbs venue de
 
1'OFNACER.
 

3.4.3 Ententes et Syndicats entre les Interm~diaires
 

La concurrence est vive surtout entre les commergants originaires de
 
r~gions diff6rer,Les, car parmi les commergants venant d'une m@me region 
ou ville, il existe une entente certaine. Ils discutent les prix 
ensemble avant de partir et a 1'arriv6e, aprbs avoir pris connaissance 
des prix sur le march. Ils vont faire face aux 
 mames coOts de
 
commercialisation et 
aux m~mes conditions de vente. Si, h l'occasion, un
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d'entre eux a obtenu de meilleures conditions d'achat, les autres
 
commergants s'entendent pour le "dissuader" de faire baisser les 
prix au
 
retour. Un petit commergant de Ddougou a d~clar6 qu'il lui serait tr6s
 
difficile d'aller A Koumana chercher des c6r6ales afin de les vendre
 
moins cher sur le march6, et cela parce que les autres commergants "ne
 
seraient pas d'accord".
 

Les syndicats formels se trouvent 
surtout dans les centres urbains, 
comme Tougan et Nouna: A Nouna, le syndicat des acheteurs de produits, 
cr66 en 1973, comme h Tougan 1'association des commergants (y compris les 
transporteurs et les vendeurs de sable), ont pour r6le principal de
 
d6fendre leurs int6rfts communs et aussi de fixer une 
discipline des 
prix. Par contre dans les zones rurales, les ententes entre les 
commergants sont plus informelles: Par exemple, il n'y a pas 
d'association de commergants A Kouka ou maisSolenzo, les commergants
 
nous ont dit qu'une des 
r6gles parmi eux est 'le respect de l'id6ologie
 
musulmane: le respect des normes 
de l'autre et assistance muturlle."
 

Lentente entre les collecteurs villageois ou coordinateurs semble
 
beaucoup moins fr6quente. Tout d'abord parce que chacun op6re "chez lui"
 
dans son village o6 il a un avantage 6vident. Ensuite chacun essaie de 
faire le maximum de collecte en peu de temps (au moment o6 les c6r6ales 
sont les moins chbres), car ils ont moins de limitations de capital comme 
les commer~ants priv6s locaux. De ce fait, entre les collecteurs,
 
l'entente paralt inconcevable dans la r6gion de surplus de la Volta
 
Noire, particuli~rement entre les collecteurs de Boromo. Cependant 
a
 
Safan6 et Tch6riba, les collecteurs se seraient entendus pour ne pas
 
permettre aux commergants de 1'ext6rieur de trop forcer la concurrence
 
parmi les collecteurs locaux, afin de diminuer leur risque de se voir
 
6vincer du march6 de la collecte.
 

Au cours de nos passages, nous n'avons jamais entendu parler
 
d'ententes ou d'association entre les vendeuses, si n'est des groupes
ce 

bien sp6cifiques, 
tels que les tontines entre les vendeuses de dolo dans 
id r~gion de Solenzo ou plus simplement les roulements 6tablis sur les 
march6s par les germeuses de mil et les pr6paratrices de dolo entre elles. 

En g6ndral, il n'y a aucune entente entre les producteurs, ce qui 
explique en partie la tr6s grande variation des prix au niveau des 
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producteurs par rapport 
 aux autres niveaux des chalnes de
 
commercialisation. Malgr6 cela il est 
fort possible de noter des
 
ententes ponctuelles entre acheteurs 
ou entre producteurs dans le but de
 
d~fendre leur int6r~t commun. 
 Dans un village de Tch6riba, par exemple,
 
les producteurs se sont entendus pour refuser de vendre en dessous d'un
 
certain prix et les commergants locaux, en 
r6ponse, ont refus6 d'acheter
 
A ces prix et sont repartis "bredouilles".
 

Avant de conclure, il faut souligner que du fait des derni~res ann6es
 
de mauvaises r~coltes, les syndicats, associations ou simples ententes
 
semblent de moins en moins efficaces dans leur r6le de discipline des
 
prix et de moderation de la concurrence (cela afin surtout d'6viter des
 
faillites de nombreux petits interm~diaires). A Nouna, le pr6sident du
 
syndi.cat des acheteurs de produits explique que 
ce syndicat est a l'heure 
actuelle beaucoup moins efficace, car "certains acheteurs syndiqu6s
 
refusent de respecter un prix d',ichat fixe". C'est 
clairement le cas
 
aussi parmi les collecteurs, les commergants r6gionaux ou nationaux se
 
plaignant syst6matiquement du peu de confiance 
que leur inspirent les 
agents pay6s a la commission depuis quelques ann~es. Ceux-ci tentent de 
plus en plus d'obtenir de meilleurs avantages avec d'autres patrons et de 
supplanter les autres collecteurs r6gionaux. Dans ces conditions les 
ententes sont tr6s rares entre eux ou inefficaces. 



CHAPITRE 4:
 

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

4.1 CHANGEMENTS PRINCIPAUX
 

Les changenents les plus importants a l'6vidence reposent sur la
 
moindre abondance des c6r6ales que tous les informateurs notent depuis
 
dix ans. D'aprbs ces informateurs, les grands commergants auparavant
 
faisaient tout eux-m~mes: ville, village, brousse, contacts les
avec 

grands producteurs; et les prix ne connaissaient pas les fluctutions
 
actuelles au d'une m~me
cours saison. Cela est particulibrement vrai
 
pour les 
zones du nord de la Volta Noire: Autrefois, quand il y avait
 
des c~r6ales, les producteurs 6taient les seuls interm6diaires. Les
 
marchands aujourd'hui ne trouvent pas rentable 
 d'aller eux-m~mes en
 
brousse; ils pr6fbrent attendre sur les march6s. En cons6quence, nous
 
l'avons vu plus haut, le r6le des femmes dans le nord de lia Volta Noire
 
dans le domaine de la commercialisation s'est consid~rablement ddvelopp4
 
au cours des derni~res annees. L'appauvrissement de la region du nord a
 
aussi 
provoqud le d6clin de certains march6s qui avaient auparavant une
 
grande r6putation dans la r6gion, tels que Lanko6 
et Pangogo. Nous avons
 
vu aussi que l'6volution des groupements villageois dans certains
 
secteurs 
(%ers Tougan et vers Boromo) a affect6 le niveau d'activit6 ou 
lp nombre des commergants priv6s. 

D'autre part, la distribution du capital au Burkina Faso 
historiquement s'est faite h l'avantage des commergants de Ouahigouya, de
 
Bobo-Dioulasso, de Ouagadougou 
et de Koudougou surtout. Comparativement
 
h ces centres, les commergants de D6dougou sont moins implant6s dans le 
commerce des c~r6ales. Et au cours des derni~res annes, 1'immigration 
importante au sein de la Volta Noire (particulihrement les colons mossi, 
comme a Ban), a facilit6 1'ouverture de nombreux march6s commergantsaux 

de l'ext~rieur. 
A la suite du conflit Mali - Haute Volta, les tarifs douaniers ont
 

augment6, les frontibres ont t6 ferm6es et les coots de 
transport se
 
sont 6lev4s. Les bailleurs de fonds nialiens tr6s nombreux 
en Haute Volta
 
avant le conflit se sont dispers6s en grande partie par la suite,
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laissant la place aux commergants de Bobo-Dioulasso, Ouahigouya, et
 
Ouagadougou surtout. A 1'gpoque, comme nous 'a confi6 commer~ant de
le 

Tougan, chacun avait son bailleur de fonds et le syst~me 6tait simple
 
(100 FCFA a 200 FCFA de b6n6fice par sac). Beaucoup de petits
 
commergants locaux, suite conflit dO
la du ont chercher d'autres
 
"patrons". N6anmoins, une partie 
du capital investi dans les c6r6ales de
 
la Volta Noire est encore d'origine malienne, particulibrement par
 
l'interm6diaire des commergants de Nouna et de Djibasso.
 

4.2 PROBLEMES MAJEURS ET AMELIORATIONS SUGGEREES
 

Les prob1 mes majeurs au sein du commerce des c6r6ales sont les
 

suivants:
 

e Acc~s aux march~s pour les producteurs. Problme de temps, de
 

moyens de transport.
 

* Accbs A linformation pour les producteurs dans les villages les
 
plus 6loign6s des march6s et qui n'ont pas de groupement villageois.
 
Information particulibrement en mati~re d'unit6 de mesure des prix
et 

officiels par rapport au rapport prix/mesure sur les march~s u aupres
 

des commergants priv6s.
 
* Accbs au capjtal pour les commerrants locaux (capital propre) 
et
 

de moyens de transport.
 

e Difficult6s pour les consommateurs et les producteurs d'obtenir du
 
cr6dit ailleurs qu'a.pr6s des commergants. Difficult6s pour les
 
groupements villageois de 
rendre les m~mes services que les commergants
 

en restant solvables. Difficult6s g6n~rales de gestion et d'obtention de
 
fonds de roulement pour les groupements villageois.
 

e Monopoles tr6s ponctuels dans certains villages dOs A de tr~s
 
mauvaises routes parfois impratiquables en saison des pluies. CoOts de
 
transport 6lev6s, haussant le prix des c6r6ales du 
fait des mauvaises
 

routes de la r6gion.
 

e Inflexibilit6 des prix OFNACER et des politiques de collecte.
 
Manque de souplesse dans les r6glements en mati6re de commercialisation
 
des c6r(ales (particuli6rement pour les 6changes inter-r6gionaux entre
 
les groupements villageois et les banques de c6r6ales).
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* Monopoles cre6s par la politique d'agr6ment en mati~re de commerce
 
des produits d'exportation qui affecte 
1'octroi de cr6dit de campagne
 
aupr~s des banques commerciales.
 



ANNEXE:
 

RESUME DES ACTIVITES DE RECHERCHE EN VOLTA NOIRE
 

Le premier passage de recherche en Volta Noire au cours duquel toutes
 
les informations 
de base sur la commercialisation des c6r6ales ont 6t6
 
collect6es aupr6s de nombreux informateurs, a t6 effectu6 du 
19 janvier
 
au 15 mars a D~dougou, Nouna et Solenzo ainsi qu'au cours d'un bref
 
passage A Boromo; 
du 16 avril au 23 avril h Tougan et Toma. Ce premier 
passage de deux A trois semaines dans une r6gion, zous forme de 
questionnaires pour les commergants et les producteurs, ainsi 
 desque 
rencontres avec les autorit~s administratives et les responsables de 
1'OFNACER et de lORD, 6tait assur6 par des assistants de recherche 
burkinabb sois la supervision d'un chercheur. 

Un deuxi6me passage plus court (de quelques jours) dans 
]a r6gion de
 
D6dougou, de Tougan, de Nouna, de Djibasso, de Solenzo et de 
Boromo et
 
parfois un troisi6me passage (a D~dougou, Tougan 
et Solenzo) ont 6t6
 
effectu6s par les assistants de recherche avec une participation plus
 
intensive du chercheur responsable, en octobre et novembre 
1984. Au
 
cours de ces quelques jours dans chaque secteur, les 
 informateurs les
 
plus ouverts contact6s au cours du premier passage ont 6t6 
contact6s de
 
nouveau afin d'obtenir des informations beaucoup plus d~licates
 
concernant la gestion 
du commerce des c6r6ales, la formation des prix,
 
les marges.
 

Le Tableau 15 montre un r~capitulatif du programme de recherche dans
 
cette region ainsi qu'un 
rappel du nombre de march6s visit6s et de
 
commer~ants et producteurs contact~s.
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IABI[AU 	 IS 

PRO6RA 	 E DES PASSAGES D RLCHLkC[IE RR 

REGION: VOLTA NOIRE (Dddougou)
 

Passages au 1984 


DEDOUGOU 


3 passages-m-jan-mars 84 

2-octobre 84 

3-novembre 84 


IOUGAN 


3 passages 

1: 4/16-4/23 

2: octobre 

3: novembre 


NOUNA 


DJIBASSO 


2 pdssages 

I: Jan-mars 

2: octobre 84
 

SOLENZO 

KOUKA 


3 passages 

1: fevrier 

2: octobre 

3: novembre 


BOROFIO 


2 passages 


1: 21 mars 84
2: octobre 84 


NOTES: 	 aCes march/s ont 

villageolses durant 


Harch~s 	 (Villages) VIsites Nombre de Coarnetcants Contact~s 

Dddougou I moyen conusergant et petit 

comoerrant, vendeuses 


Koumanaa 2 corroeranits moyens (600 A 

1500 sacs/an)


Ouarkoyea I 	collecteur petit co-nuerant 

(600 sacs) 


Bonkonkuia 1 moyen corner~ant (3 petlts com)

Tchiookula petits co's.merants
 

Tougan I grossiste (2000 sac/an)
 
Gourana vendeuses, petits commergants
 
Nohori (Nhourou) I commergant d'origine malienne
 
DI vendeuses c~r/ales
 
Gassana corw.,ergants et vendeuses
 
Kassoum vendeuses
 
Kiembara I conunergant mroyen 

Lankoe 	 petits comameriants 


Ojlbasso I 	grand cc.nrergant
 
(Samo)-2000 sacs/an


Nouna I grand cormer~ant, fournisseurs
 
OFNACER
 

Kombory Koura (DJibasso) commerants vendeuses
 
Barani
 

Solenzo 2 cullecteurs (mossi ) 

Kouta 2 conmer~ants (mos) 

U~na logeurs (Dafing. cossi Yib) 

Tansilla I collecteur irportant sur la
 

r~glon
 
Yasso petits connergants 

Dlssankuy 1 producteur c-mnmerant
!I poduteurco,.:erantI

Sanaba 	 petit conergant 


Boromo 	 I ccllecteur I grand collecteur 

(15000 sacsfan)


Safan6 vendeuses. petit co~mrerant
 
Tch/riba I 	collecteur t I comnercant
 

ext/rieur
 

6t d'autre part reguli~rement visits par P'quipe de 

toute lann~e 1984 (CRED).
 

Producteurs et Autres Contact~s 

1 producteur de la region (Karl)
 
(Nov 84)
 

1 producteur
 

IEtudes villaqeolses et anthro-

I pologiques A Dankul (prOs de
 

Ouarkoye)
 
i producteur
 

b(banques) BND-BIV
 

- 1
 

0
 

I producteur
 
1 grand producteur
 
2 grand producteurs
 

Prodicteurs
I 

oyocen rodct
 

I royen producteur
 
I mayen producteur
 

1
 

recherche affecte aux 4tudes
 

bEtudes villageolses et anthropologiques A Dankui (Ouarkoye) ct N Tissi (Gassan).
 

Universlt6 du Michigan, La Dynarnique de )a commercialisation des c4r4ales 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 YATENGA (OUAHIGOUYA)
 

et
 

BIBLIOGRAPHIE du TOME II
 

Projet de recherche sur la commercialisation
 
des c6r6ales au Burkina Faso
 

Elabor6 par

Le Centre de recherche sur le d6veloppement 4conomique,
 

Universit6 du Michigan
 
et
International Agricultural Programs, Universit6 du Wisconsin
 

pourL'Agence des Etats-Unis pour le d6veloppement international (USAID)

Contrat no AFR-0243-C-O0-2063-O0
 

Mai 1987
 



CHAPITRE 1 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES, PREFERENCES DE CONSOMMATION
 

La population de la r6gion du en
Yatenga 1982-83, selon les chiffres
 
du recensement 
de 1975, devait s'6lever A 548 238 habitants dont la 
majorit6 se trouve surtout dans la r6gion de Ouahigouya, de Gourcy et de
 
S~gu~ndga (voir Tableau 2).
 

Le mouvement d'4migration vers le Sud cependant s'est accentu6 
au fil
 
des mauvaises 
 annes bien qu'il soit impossible de l'4valuer
 
quantitativement. Dans le 
courant de la soudure 1984, une forte vague de 
d6parts (parfois des villages entiers comme h Kain) a s6vi surtout dans 
les secteurs de Thiou, de Koumbri et de S~gun~ga.
 

Les "yatengais" sont des mossis 
dans leur dcrasante majorit6, m~me si
 
]'on y rencontre quelques peuls dans les zones 
au Nord de la region.
 
Leurs pr6f6rences en mati6re de c6r6ales se portent sur le petit mi et
 

le sorgho blanc.
 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS
 

Les principales c6r~ales produites 
dans cette r4gion sont le sorgho
 
blanc et le petit mil, pratiquement exclusivement et en 6gale quantit6
 
lors des derni~res ann6es 
 (voir Tableau 1). Comme ailleurs, les
 
mauvaises pluies de la campagne de cultures 1984 ont un 
peu moins affect6 
la r~colte de mil que celle de sorgho blanc. Par rapport A l'ann6e
 
1983-84, la r6colte de sorgho (sorgho blanc) de 1984 a 6t6 r6duite 
de
 
moiti6, alors que le petit mil 
a un peu mieux r~sist6 avec 15.448 tonnes
 
en 1984-85 contre 25.091 tonnes la 
saison pr&c6dente.
 

Tr~s loin derriere, la troisi~me c6r6ale produite est le riz (bas
 
fonds et avals de barrages), 
puis .viint le maYs, dont la r6colte en
 
1984-85 a 6t6 pratiquement nulle. Les producteurs cultivent aussi 
un peu
 
de fonio pour leur consommation et aussi du nifb6 (haricots) qu'ils
 
consomment 
surtout lors des mois frais (d6cembre, janvier) ou qu'ils
 
vendent.
 



- - --- -- - - - - - - -- -- -- -- -- -- ----

TABLEAU 1 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DE CEREALES ET PRINCIPAUX PRODUITS
 
CAMPANGES 1983-84, 1984-85
 

(tonnes)
 

REGION: YATENGA
 

Cultures 
 Total
 
Sorghob Mil Riz Mals Fonio Ni6b6 C~r~ales Arachide Sdsame
 

S1983-84 (5.098) (5.887) (148) (210) (11.343)
 

Ouahigouya -- -0 ... ...........- -------------------------.
 
1984-85 990 1.884 240 8 3.122 284
 

1983-84 (7.139) (7.481) (22) (63) r (14.705) (365)
 
Gourcy - - - - - - - ....... .... ..........
 

1984-85 6.840 
 7.355 46 33-- 14.274 2.004
 

1983-84 (10.915) (4.428) (66) (42) 1 (15.451) (75) 

1984-85 3.084 2.971 37 15 6.107
 

1983-84 (1.923) (2.062) (13) (13) (15) (4.026) (121)
 

1984-85 1.301 2.331 15 1 3.648 34
 

1983-84 (651) (2.997) (64) (19) (20) (3.751) (11)
Tiou-1 8 85. . . . . . . . 4. . . . . . . . . .. 


1984-85 1 

1983-84 (1.605) 

Ko u m b r i - - - - - - 

1984-85 1.219 

Total 1983-84 (27.331) -
Total ,-.. 

/984-85 13.435 


SOURCE: ORO du Yatenga, Rapport de 


.
 

24 6 31 

(2.236) (20) (47) (211) (184) 4.203) (364) (198)
 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

883 4 1 2.107 53 

(25.091) (333) (394) (184) (53.579) (925) (209). .. . . . . .. . 

15.448 348 58 
 8 29.289 2.375 

Campagne, 1983-84 (pour les donndes de 1983-84) et Document de 
Travail, estimations A la fin de sptembre, 1984 (octobre, 1984) pour 1984-85. 

NOTES: a Ouahigouya information non disponible pcur le fonio, le nibd et le ssame - r~coltes 
minimum. 

bSorgho blanc surtout. 

Unlverslt du Michigan. La Dynamique de la conuerclalisatlon des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
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Les secteurs de S~gu6n6ga (surtout pour le sorgho blanc), Gourcy et
 
Ouahigouya 
sont les principaux producteurs de c~r~ales de la region,
 
alors que la zone 
nord, form6e de Titao, Koumbri et Thiou, ne produisent
 
pas le cinqui6me des c~r~ales de la r6gion.
 

Le b~tail (particuli6rement au Nord de la r6gion) et les petits
 
ruminants, ou mgme la volaille, repr6sentent sOrement la deuxieme
 
richesse de la r~gion. Malheureusement, les patfrages, les
comme 

r~coltes, ont 4t6 s6rieusement r4duits par la s~cheresse.
 

Signalons aussi l'importance des arachides 
et celle, quoique bien
 
moindre, du s6same comme cultures de rente dans cette r4gion. 
 Ces
 
produits sont en tr6s grande partie export6s 
hors de la r6gion. Les
 
produits maralchers 
sont aussi tr~s cultiv6s autour des barrages et des
 
puits et jusque dans les zones de 
 la r6gion. Malheureusement, la
 
consommation des West r6pandue la
lgumes pas dans r4gion, et ses
 
l6gumes, cultiv6s pour 9tre 
vendus, font parfois face h de graves
 
difficult6s d'6coulement (pommes de terre, tomates, aubergines).
 

1.3 BILAN CEREAIER
 

Comme 1'indique le Tableau 2, le d6ficit c6r6alier de la r6gion du
 
Yatenga s'est encore nettement aggrav6 pour la saison 1984-85 selon les
 
donnn6es de 'ORD (Organisme R6gional de D6veloppement) d6s octobre
 
1984. Dans le calcul des besoins en c6r6ales de la r6gion, la population
 
6migr6e n'a pas 6t6 d~duite sur 1'hypoth6se que cette 6migration 
est
 
saisonni6re ou temporaire.
 

Alors que le 
fort d6ficit de Titao et de Gourcy se maintenait au mime
 
niveau que 1'ann6e pr6c~dente, 
les autres zones (surtout S6gu6n6ga)
 
accuseraient un d6ficit double de ceiui 
 de l'ann6e pr6c~dente. Le 
secteur de Ouahigouya, quant h lui, repr~sente plus du tiers du d6ficit
 
de tout le Yatenga, en 1983-84 comme en 1984-85. (Voir aussi la Carte 1.)
 

1.4 ACTIVITES DE DEVELOPPEMENT RURAL
 

L'ORD du 
Yatenga abrite de nombreux projets de d6veloppement qui lui
 
permettent de rester tr~s actif dans 
la region, mais l'origine diverse
 
des financements et la en la
de gestion rend coordination difficile.
 



TABLEAU 2
 

BILAN CEREALIER
 
1982-85
 
(tonnes)
 

REGION: 	 YATENGA (Ouahigouya)
 

Bilan Cr4laIer
 

a
Densltg 1982-83 a 1983-84 1984-85b
 
Population hbts hbts/km2
 

Secteurs 	 (1982-83) (1982-83) 190 kg 190 kg 190 kg*
 

Ouahlgouya 155.386 70 	 -21.645 -30.169
 
Gourcy 130.306 65 -11.076 -11.969
 
Seguenega 
 101.805 67 - 7.007 -16.753
 
Titao 81.979 54 -13.831 -14.524
 
Tiou 39.113 19 - 4.442 8.310
-

Kounbri 39.649 
 66 	 - 3.732 - 6.249
 

Total 548.238 45 -62.722 -61.734 -87.976
 
SOURCE: aMinist~re de I'Agriculture et de i'Elevage, Rapports de Campagne 1983-84 et
 

1982-83 pour 1'ORD du Yatenga.
 

bDocumnents de travail de I'ORD du Yatenga, Estimation debut octobre 1984 (1984-85)
 
(Novembre 1984).
 

NOTES: 	 Cdrdales = sorgho, miu, riz, maYs, fonio. (Le ni6'6 est aussi incorpor6 dans ces 
estimations.) 

*190 kg par an par personne est I'estimation des besoins en c6r4ales utilis6e pour

le calcul de ces bilans cdrdaliers. 15% des r~coltes sont aussi d~duites pour

prendre en compte les pertes et les besoins en semences. Pour ces calculs, la
 
population 6migree n'a pas 6t6 d~duite, cette population pouvant revenir a tout 
moment. 

Universt du MIchigan. La Dynamique de la commercialisation des c~riales au CurkLina Faso. 1986.
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CARTE 1 
BILAN CEREALIER PAR SECTEUR: 

YATENGA OUAHIGOUYA 

//
 
KM BOLJII 

4 r SEGENGA 

-0......... .' ~.. :P 

Legende: 	 Importance relative du deficit par secteur 
(en tonnes) 
Selon les estimations de d ficit pour les 
annfes 1983-1984 et 1984-1985. 

Les zones les plus sombres correspondent aux zones
 
de d-ficit plus important.
 

Source: ORD YATENGA: rapport de campagne ORD YATENGA, Sept. 
1984.
 
Unlversit6 du lichigan, La 
Dynamique de Is 	comerciallsation deg 
cre.ae au Burkina Faso, 1986.
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Ces programmes de d6veloppement dans cette region sont particuli~rement
 
tourngs vers la construction des barrages et des puits, les projets
 
d'4levage, des op6rations de cr6dit agricole (W'ORD abrite une section de
 
la Caisse Nationale de Credit Agricole, ou CNCA), et par l'interm~diaire
 
de 1'encadrement des groupements villageois, la vulgarisation des
 
techniques de culture, 1'alphab~tisation fonctionnelle, la construction
 

et la gestion de banques de c~r~ales.
 



CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 
 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1.1 Mouvements de C4r6ale (voir Schema 1 et Carte 2)
 

Tout d'abord, au niveau local, les c~r~ales vont des petits villages
 
aux march6s ruraux et centres semi-urbains, tels que Sol6, Lanko6,
 
Kalsaka ou Men6, ob les 
c6r6ales des villages alentours sont achemin6es,
 
surtout apr~s la r4colte, par les 
producteurs directement ou les petits
 
commergants qui se d6placent pour collecter. Par la suite, 
au moment de
 
la soudure, des mouvements inverses (backflows) se produiront des march6s
 
vers 
les villages, permettant de satisfaire, en partie au moins, la
 
demande dans ses villages o6 
les quantit6s de c4r6ales commercialiskes ne
 
sont pas suffisamment grandes ou r6guli6res 
 pour qu'ils soient
 
directement approvisionn~s 
par 1'OFNACER (Office National des C6r6ales),
 
le commerce priv6 ou un groupement villageois local.
 

Les c~r6ales, 
 lors d'une r6colte normale, sont achemindes des
 
villages plus importants mais surtout des marchds 
ruraux et centres
 
semi-urbains, vers les centres r6gionaux ou nationaux du Yatenga, par
 
exemple Yako, Gourcy, Tiou ou Ouahigouya recevant des c6r~ales en
 
provenance respectivement de Kalsaka et Bdr6nga, de Pall6, de KaYn, de
 
Bidi, Meng et Lanko6. Les mouvements inverses 
lors de la soudure sont 
plus occasionnels (mis h part la distribution des c6r6ales de 1'OFNACER), 
dans la mesure ob la plupart de ces centres semi-urbains sont
 
approvisionn6s en partie directement par les 
 c6r6ales venant de
 
1'ext6rieur, que ce soit par l'interm6diaire du commerce priv6 ou des
 
groupements villageois.
 

Les mgmes types 
 de mouvements de c6r6ales, quoiqu'encore plus
 
occasionnels du fait de la pr6sence de chalnes 
plus fortes avec les
 
autres r6gions 
du pays, existent entre les centres r6gionaux et les
 
centres "nationaux" du Yatenga, c'est-h-dire entre Tiou, Koumbri, Titao,
 
Gourcy et Ouahigouya ou Yako (presque consid6r6 de la r4gion du fait de
 
sa proximit6 et de ses liens avec le Yatenga).
 

Ces dernibres ann~es, les flux les plus importants ont reli6 les
 
centres d'approvisionnement en Volta 
Noire (Kouka, Solenzo, Djibasso,
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CARTE 2 
MOUVEMENT DE CEREALES ET PRINCIPAUX MARCHES 

REGION DU YATENGA 
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flux indique l'imnportance relative du volume des 
ces flux de c~rdales d'une zone A l'autre.
 

QO arh national urbain: 
 centre de consommation
 
et de transit des cdrtaies.
 

L 
March& rural international.
 
[] March& urbain r~gional.

• Centre r&gional semi-urbaRn. 

A March& rural important. 

Source: 
 Interviews avec les informateurs et commercants de la r~gion et des
 

autres r~gions.
 

Unlverait du Michigan, ILaDynsmlque de Ia comuercilisatlon den cdr~ales nu Ilurkina Faso, 1986. 
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Nouna et Tougan) et le march4 de Bobo-Dioulasso aux march6s r6gionaux ou
 
nationaux du Yatenga, Ouahigouya surtout, mais aussi Yako, Gourcy, Titao,
 
Koumbri et Tiou, et dans 
une moindre mesure les centres importants tels
 
que Sol6, B~r6nga, Men6, Bidi, Kalsaka.
 

Lors de bonnes r6coltes, des c6r~ales de Yako 6taient achemin6es sur
 
Ouahigouya ou Ouagadougou, alors que des c6r6ales de Ouahigouya 4taient
 
export6es sur Djibo et le Sahel. Selon certaines rumeurs, des c6r6ales
 
locales apres la ou
r~colte des c6r6ales de 1'OFNACER seraient aclt min6es
 
clandestinement de la r6gion de Ouahigouya vers le Mali, via Tiou ou
 
Djibo. L'6tude n'a pu d6celer aucune 6vidence de tels flux, si ce n'est
 
les 6changes traditionnels de c6r~ales locales obtenues
ou localement
 
entre les producteurs et habitants de chaque cat6 de la fronti~re, comme 
h SoI6 par exemple au Nord duquel des villages mossi s'6tendent jusqu'A 
40 km a l'int&rieur du Mali. 

Les c6r~ales commercialis6es et import6es dans la r6gion du Yatenga
 
sont surtout du sorgho blanc, le mil local 
6tant le produit commercialis6
 
seulement en dernier recours par les producteurs. Cependant les c~r6ales
 
achemin6es par 1'OFNACER dans le Yatenga comportent de grandes quantit6s
 
de sorgho rouge am6ricain auquel les consommateurs du Yatenga pr6f~rent
 
de beaucoup le sorgho blanc ou le petit mil local.
 

2.1.2 
Principux March6s et Points de Transaction
 

2.1.2.1 March6 national
 

Ouahigouya, bien restant march6 transit les
que un de entre points 
ext6rieurs d'approvisionnement et les march6s et villages du Yatenga, 
joue surtout A 1'heure actuelle un r6le d'importation de c~r6ales pour la 
consommation urbaine ou villages secteur dedes du imm6diat Ouahigouya.
 
Le march6 de Ouahigouya est en effet un centre d'6coulement des c6r6ales
 
locales comme les c6r~ales d'importation, et un centre de ravitaillement
 
pour les commergants et consommateurs des villages environnants. Si ce
 
nest pour le syst6me de distribution de 1'OFNACER, il semble qu'une trbs
 
faible partie seulement des c6r6ales 
transitant A Ouahigouya soit par la
 
suite achemin6e dans les autres secteurs du Yatenga, 
ceux-ci poss~dant
 
eux-m~mes un centre d'approvisionnement similaire avec les march6s
 
r~gionaux. Le march6 de Yako suit essentiellement la mme 6volution que
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le march6 de Ouahigouya, si ce n'est que son secteur est moins 
d~ficitaire et que les liens avec Ouagadougou, plus proche, sont plus 

forts. 

2.1.2.2 March6s r6qionaux
 

Les marches de Tiou, Koumbri, Titao, S~gu~n~ga et Gourcy ont en fait 
un r~le similaire a celui de Ouahigouya en mati6re de commerce des 
c6r~ales, quoique d'importance plus limit6e en g6ndral. Ces centres 
assurent directement eux-m~mes I 'approvisionnement de leur szcteur avec 
en grande partie des c6r6ales import6es (A part en ce qui concerne les
 
c~r6ales de I'OFNACER qui transitent par Ouahigouya le plus souvent et
 
certains approvisionnements occasionnels auprbs du march6 priv6 
 de
 
Ouahigouya).
 

2.1.2.3 March6s ruraux importants
 

Parmi les march6s ruraux importants cit6s sur le Schema 1 (et
 
indiquds sur la Carte 2), Men6 
 et B6r6nga semblent @tre les plus
 
importants en matibre de commercialisation des c6r6ales du fait de
 
1'importance de certains de leurs commergants permettant de ravitailler
 
le march6 et le secteur. Ces march4s ont pour fonction au cours d'une
 
saison normale de rassembler les c4r~ales collect6es dans la r6gion et
 
ainsi servir de 
 transit entre Ies villages, les producteurs et les
 
march6s r6gionaux 
et nationaux. Par exemple, les commergants de Yako
 
viennent acheter des c6r6ales 
sur 11 march6 de B6r6nga aupr6s des moyens 
et petits commergants qui ont eux-m~mes collect6 les c6r6ales sur toute
 
la r~gion environnante. On pourrait aussi prendre pour exemple le march6
 
de Sold, centre de rassemblement des c6r6ales vendues localement par 
les
 
oroducteurs des villages ou petits march6s avoisinnants, sur lequel se
 
ravitaillent les commergants de Ouahigouya et de Titao. Cependant, 
le
 
manque de c6r~ales locales s'aggravant au fil des ann6es, ces march~s
 
ruraux ont de plus en plus jou6 un r6le d'approvisionnement en c6r6ales,
 
b6n6ficiant pour ce faire de commergants groupements
ou villageois 
suffisamment dynamiques pour partir acheter des c6r6ales A I'ext6rieur de 
la r6gion. Les march6s ruraux secondaires en general peuvent s'y 
approvisionner quoique certains de ces march6s ruraux moins importants 
6prouvent des difficultds h le faire: Outre les probl6mes de transport,
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les petits commergants locaux cessent souvent leurs activit6s de commerce 
des c6rdales au moment des travaux de culture. Les seuls qui vendent des 
c6rales ont d'une part une capacit6 insuffisante pour faire face A une 
augmentation tr6s rapide de la demande lors des derni6res annes. 
D'autre part, ils h~sitent a vendre des c~r6ales dans des petits march6s 

ou nombreux des consommateurs ne sont gu6re solvables. 

2.1.2.4 PHriodicit6 des jours de march6
 

Au Yatenga, les march6s ont lieu tous les 
trois jours, selon le
 
roulement suivant: Les march6s A Men6, S6gudn6ga, Bouga, B6ma,
 
Nongafay6re, Tougo 
et Rigi, ont lieu le mme jour. Les march6s a 
Bougour6, B6r6nga, Ninigui, Ingan6, Guiri-Guiri, Kossouka, Gamba et Bidi, 
ont lieu le jour suivant de celui des march6s cit6s plus hauts. Quant
 
aux march6s de T6ma, Ziga, Kalsaka, Koumbri, Youba, Sol6, Oula, Ramsa,
 
Gourcy, et Kerra Dour6, ils ont lieu deux jours apr~s 
ou un jour avant un
 
jour de marchd dans les 
villages cit6s en premier lieu. A Ouahigouya et
 
A Yakc, les march6s sont actifs tous les jours.
 

2.2 STRUCTURE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Voies de Commercialisation
 

2.2.1.1 Pr6sentation et importance relative de ces voies
 

Les principales voies de commercialisation des c6r6ales au Yatenga
 
sont les voies de commercialisation priv~e et tout le r~seau des
 
commergants, 
 le r6seau de 1'OFNACER, et 1'ensemble des groupements
 
villageois et des banques de c6r6ales. 
 Bien qu'il soit tr~s d~licat de
 
tenter d'6valuer limportance relative de chacune de 
ces trois voies, il
 
apparait selon nos estimations que le syst6me de commerce prive joue un
 
r6le primordial encore dans la commercialisation des c6r6ales, dans 
cette
 
r6gion comme ailleurs, alors que le r6le jou6 par 1'OFNACER depuis une
 
d6cade va grandissant. Les activitds de commercialisation des c~r6ales
 
des groupements villageois, bien qu'enregistrant des progrbs tres
 
prometteurs, sont d'un niveau tr6s faible en compa.-aison de ceux des deux
 
voies principales (voir Schema 2).
 



SCHEMA 2 	 SCHEMA DES VOLES DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 
REGION. YATENGA (Ouahigouya)
 

IMPORTATIO14S EN PROVENANCE 
 MOTAINS OFNACER GROUPEMENTS VILLAGEOIS COMMERCE PRIVE PRODUCTEURS
D'AUTRES PAYS OU REGIONS 
 I OUAGADOUGOU VOLTA NOIRE 

I VOLTA NOIRE
 

ACHATS IOCAUX PROD C I E U R S 

AIDE ALIME14TAI RE|
 

VOIES DE COMMERCIALISATION OFNACER ONG
 
DES CEREALES COMMERCE PRIVE.
 

11032 ROUPEMENTS VILLAGEOISF 
I AIUS 	ECRAE 300o0 

00, 300 50000 

, , + 
DISTRIBUTION LOCA.LE 	 C 0 N 50 - f- A I E U R S 

EXPORTATIONS VERS AUTRES REGIONS
 

L-e-nde 9iotes: Ces chlffres se rdftrant surtout 
i 1983-1984 sont des estimations-Transscio.:sintra-regionales 
 tris approxlmatives 	et grossl6res des quantitis commerclalis~es par
Transactions Inter-r 	gionales 
 chacun des 	3 principaux syst~mes. Sauf pour 1'OFNACER, ces chiffres
L'6paisseur 	des fl~ches indlque limportance relative de chaque voie ont une valeur exclusivement indicative de l'importance relative de
de ccmnmercialisation. chaque systime. Le 	 d~ficit annonci pour la saison 1983-1984 itait d-

61.734 tornes (voir Tableau 2 YATENGA) 

1 ONG ( SIX S, COE, PIS AFRICARE, etc.) 

Sources: Informations obtenues aupr~s de diverses sources (ONG, Officiels, 
ORD, OFNACER), et grace au recensement tres approximatif des 
corrmerqants sur les principaux march~s, effectu lors des passages de 

Univeraiti du Michigan, La Dynnmique de I& conmmerriallsatlon des ciealrs au Burkina Faso, 1986. 
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La quantit6 de c~r~ales commercialis6e par le r~seau priv6 se
 
situerait, selon les calculs effectues pour 'ann6e 1984 (campagne
 
1983-84), entre un minimum de 30.000 
tonnes et un maximum de 50.000 
tonnes. Les ventes de 1'OFNACER se sont 6lev6es pour cette m ;ne ann6e h 
11.000 tonnes, mais il faut signaler que pour 'annie pr6c6dente, elles
 
atteignaient presque 18.000 tonnes. Quant aux 
groupements villageois et
 
plus pr6cis6ment les banques de c6r6ales, 1'estimation (voir
 
1'introduction pour les m~thodes d'estimation) des quantit6s
 
commercialis6es nous donne une fourchette de 
niveau de 2.000 a 3.000 

tonnes.
 

II est int6ressant de comparer ces estimations avec l'6valuation du
 
d6ficit pour r6gion Yatenga pour la saison
la du 1983-84, soit 61.734
 
tonnes (voir Tableau 2). L'6cart qu'il resterait combler pour
 
satisfaire les besoins minimaux des consommateurs du Yatenga, selon les 
6valuations minimaux des activit6s du commerce priv6, est encore trbs 
important. Sans compter que du fait des interactions entre les trois 
vojes comme on va le voir, r'rtaines quantit6s de c6r6ales seraient 
comptabilis6es deux fois on ]' dessi proc6dait 1addition quantit6s
 
6valu6es pour chaque voie.
 

Les commentaires quant a cet 6cart si l'on considbre les estimations
 
minimaux pour le commerce priv6 
restent du domaine des hypoth6ses: Soit
 
les estimations des quantit6s commercialis6es par les commergants 
sont
 
encore tr~s sous-6valu6es; soit les montants de c6r6ales des ann6es
 
ant6rieures conserv6es dans les greniers couvrent une bonne partie des
 
besoins non-satisfaits par le commerce; soit les besoins c6r6ales par
en 

personne sont sur-6valu6s; soit les niveaux de production sont
 

sous-6valu6s.
 

2.2.1.2 Interactions entre ces voies
 

Les principales interactions entre ces voies se produisent entre les
 
commergants et 1'OFNACER, entre les 
banques de c6r~ales et P'OFNACER, et
 
entre les banques de c6r6ales et les commergants.
 

1Pour la m~thode d'estimation, voir le rapport r~gional du Sahel et

'introduction aux rapports r~gionaux. Voir aussi recensement
le des
 

commergants de la r~gion (Tableau 12).
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Les commergants vendent des c6r~ales 1'OFNACER, et ces ventes
 
semblent s'effectuer sous la forme de contrats pass4 par les commergants
 
du Yatenga avec les responsablies locaux de I'OFNACER, bien que de tels
 
"contrats" 
 soient plus ou moins non-officiels. En 1982-83, la plus
 
grande partie des 3731 tonnes collect~es dans le Yatenga par I'OFNACER a
 
6t6 obtenue par l'interm~diaire des commergants. II est 4vident que la
 
vente des c6r6ales aux commergants par 'OFNACER est interdite, m~me si
 
circulent des rumeurs concernant la speculation des c~r~ales de I'OFNACER
 
par les commergants. 
 Selon ces rumeurs, les petit, et moyens commergants
 
utiliseraient les services de nombreux 
consommateurs pour acheter des 
c~r6ales subventionn~es a 1'OFNACER pour leur propre compte afin de les
 
revendre au prix du march6
 

Les groupements villageois et les banques de c6r~ales sont des agents
 
collecteurs importants pour l'OFNACER, m~me si 
 lors des deux derni6res
 
ann~es, le pourcentage des collectes effectu6es 4tait tr6s Les
faible. 

groupements villageois regoivent une commission de 1,5 a 2 FCFA par kg de
 
c~r6ales collect6es pour 1'OFNACER, et esp6rent aussi par ces relations
 
obtenir des c6r~ales plus facilement de 1'OFNACER au mcment de la
 
soudure. Effectivement, de nombreux groupements villageois, grace A
 
l'appui et la caution de I'ORD, peuvent avoir 
acc~s aux c6r~ales de 
I'OFNACER, particuli6rement la o6 les villages et les centres ruraux ne 
b6n6ficient pas d'un centre de vente OFNACER ou de point de vente des 
c6r~ales OFNACER g6r6 par les autorit6s administratives. La direction 
commerciale h Ouagadougou nous a d6clar6 ne pas poss6der les documents de 
base pour connaitre la part des ces ventes aux groupements villageois par 
rapport aux ventes totales. N6anmoins, il est important de noter que 
certains groupements villageois viennent jusqu'au magasin OFNACER de 
Ouagadougou pour obtenir des c6r6ales et que les plus fiables d'entre eux 
obtiennent des chargements de c6r6ales a cr6dit aupr6s de 1'OFNACER. 

Les banques de c6r6ales dans le Yatenga vendent rarement leurs 
c6,r6ales aux commergants, surtout dans la mesure ob ces derni~res ann6es
 
les c6r6ales collect6es localement ne repr4sentaient que de petites
 
quantit6s, et que la perspective de soudures difficiles incitent les
 
producteurs conserver les c6r~ales dans les banques de 
c6r6ales plut6t
 
que de les vendre aux commergants de 1'ext6rieur. Par contre, les ventes
 



16
 

des commergants aux banques de c6r6ales du Yatenga sont beaucoup plus
 
fr6quentes. Les groupements 
 villageois qui n'ont pas suffisamment
 
d'informations pour aller eux-m~mes chercher des c6r6ales dans des
 
r6gions de surplus, commandent directement les c6r6ales A un commergant
 
local. Mais de plus en plus, les responsables des banques de c6rdales,
 
avec l'aide des organismes qui les encadrent, se d~placent eux-m~mes pour
 
collecter les c6r6ales A 1'ext6rieur du Yatenga, ventuellement aupr~s
 
des commergants locaux (la solution la plus rapide) en gros, ol plus
 

Villageois
 

souvent aupr6s de petits commergants et des producteurs, avec laide d'un 

logeur sur place. 

2.2.2 Commercialisation par les Producteurs, Rbles des Groupements 

2.2.2.1 	 Producteurs, comportements de vente et d'achat (voir Mav au
 
Tome III du pr6sent rapport)
 

L'ann6e 1983-84 ne fut malheureusement pas une bonne ann6e pour
 
dtudier le comportement de vente des producteurs dans le Yatenga. Dans
 
les ann6es pr6c6dentes, chaque producteur semblait vendre au moins
 
quelques tines et plus rarement quelques-uns pouvaient vendre des
 
greniers entiers. Selon les dtudes villageoises, comme les 6tudes de
 
march6, les producteurs du Yatenga ne vendent jamais les c6r~ales par
 
choix, mais bien plut6t par 
obligation. Ils vendent principalement en
 
janvier ou f6vrier, juste apres la r6colte, pour faire face aux 
imp6ts et
 
aux diverses d~penses qu'ils doivent assumer. lls vendent aussi vers
 
avril et juin, lorsqu'ils ont besoin d'engager des d6penses pour les
 
travaux champ~tres. Il apparalt aussi, selon les r6sultats des 6tudes
 
villageoises, que les ventes des product2urs sont tr6s 
 faibles en
 

comparaison des dons en c6r6ales qu'ils font chaque annee.
 
Si les producteurs ont le choix, ils vendront tout d'abord 
le petit
 

b6tail et la volaille, les produits maraichers, et les autres produits
 
agricoles comme les arachides et les haricots. Ils ne se 
r6signeront a 
vendre les c6r6ales, le sorgho blanc mais surtout seulement en dernier
 
lieu le petit mil, que quand "ga chauffe vraiment". Les c6r~ales de
 
l'ann~e pr6c6dente, si il y en a, seront vendues en premier lieu, les
 
producteurs conservant pour leur propre consommation le mil nouveau.
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La d6cision concernant la vente est particuli6rement difficile au
 
moment de la soudure en juillet, ao0t et 
septembre, car les producteurs 
doivent 6valuer leurs besoins jusqu'A la nouvelle r6colte et surtout le 
niveau de la prochaine r6colte. Les commergants doivent d'ailleurs 
effectuer une telle 6valuation avant septembre de fagon A anticipe- la 
chute 6ventuelle des cours des c~r~ales sur les march6s. Gn~ralement,
 
les dernires pluies et 1'tat des haricots 
et des arachides sont des
 
indicateurs classiques quant h la d~cision de vente avant la r~colte.
 

Les ventes en avance des 
c6r6ales non encore r6coltdes (ventes sur
 
pied ou ventes en 
herbe) sont une pratique ni6e par tous les producteurs,
 
car elle est socialement trbs mal consid6r6e 
(voir McCorkle au Tome III 
du present rapport). Cependant, que ce soit a Kalo ou A Tiou, certains
 
informateurs (commergants, officiels, ORD) d6clarent que de tr6s nombreux
 
producteurs le font en partie, 
m~me s'il ne s'agit que de petites
 
quantit6s. Les producteurs selon cette pratique regoivent de 1'argent
 
des commergants (achat de 
la tine A moiti4 prix) avant la r6colte contre 
des cdrales qu'ils devront leur remettre juste apr~s la r6colte. Lors
 
des ann6es tr6s difficiles comme 1984, les commergants ont tendance A 
6viter de telles pratiques, le risque de ne pas 6tre rembours6 A la suite 
de mauvaises r~coltes devenant trop important.
 

Les mesures utilis6es par les producteurs pour vendre leurs c~r~ales
 
sont surtout la louche et la tine Yam~ogo pour les plus 
 grandes
 
quantitds. Le processus 
 du choix de la taille de la louche est
 
int~ressant: Les producteurs 
se rendant sur le march6 viennent avec une
 
ou deux louches mais effectuent un tour 
du march6, avant de vendre, de
 
fagon h s'informer sur la taille des louches utilis4 sur le march6. Les 
producteurs vendant de grandes quantit~s ne se d6placeront pas (les 
producteurs ont pour tout moyen de locomotion un v~lo et parfois une 
charette) mais n6gocieront sur place 1'achat avec un commergant. 

Les producteurs pr6f~rent vendre aux banques de c6r~ales, car ils 
pensent que l'approvisionnement 
au moment de Ia soudure sera plus ais6 
grace a la banque de c~r6ales. Mais, le plus souvent en 1'absence de
 
banques de c~r~ales, ils vendent sur les 
petits march6s, quelquefois au
 
Mali quant il s'agit des march6s frontaliers. Toutefois, les 6changes de
 
c6r~ales entre 
producteurs (ventes directes aux consommatetirs), membres
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de la mgme famille ou du mbme village, en dehors des march6s, dans les
 
concessions, en brousse, semblent repr4senter 
les transactions les plus
 

importantes.
 

L'achat des c6rqales par les producteurs se produit la plupart du
 
temps en p~riode de soudure. Les producteurs reconnaissent qu'il serait
 
plus avantageux de vendre le 
b6tail au moment de la r~colte de mil, et 
d'acheter h ce moment IA les c6rales pour compl~ter les stocks en
 
pr~vision des 
besoins de la famille jusqu'a la nouvelle r6colte. Mais 
seuls les plus ais6s peuvent le faire, les autres mentionnant que le 
b~tail A cette 4poque est trop petit ob qu'ils n'ont pas assez d'autres 
biens pour stocker des cdr6ales a ce moment-la. Ceux qui ach~tent des 
c6r6ales a la r~colte stockeront leurs propres produits pour leur 
consommation future et consommeront en premier les c6r~ales achet6es
 
(consid6r6es de moins bonne qualit). 
 L'achat s'effectue dans le village 
ou dans les villages voisins, aupr~s de la banque de c6r~ales ou des 
petits commergants et occasionnellement seulement pour les non-citadins A 
1'OFNACER.
 

2.2.2.2 	 Groupements villageois et les banques de c6r~ales (voir
 
Tableau 3 et Carte 3)
 

De nombreux groupements villageois du Yatenga bdn~ficient de
 
l'encadrement et du financement d'ONG pour la construction et la gestion
 
des banques de c6rdales: 
 L'organisation "6 S" "se servir de la saison 
s~che en savanne et au Sahel" encadre les groupements "Naam" et au sein 
de ces groupements, les "6 S" ont aid6 la cr6ation de 26 banques de 
cdr~ales 	 relativement bien distributes sur le territoire du Yatenga. Le
 
sch6ma des activitds du projet "6 S" dans une zone se pr~sente de la 
fagon suivante: Un chef de zone, responsable de tous les groupements 
"Naam" et r6mun4r6 d'octobre A juin encadre le deroulement des programmes 
de travail au sein de chaque groupement. Pendant la premi6re annie, il y 
a seul un programme de vulgarisation avec un budget total de 2 h 3 
millions de FCFA; la deuxi6me ann6e 
 avec un budget similaire est
 
consacr6e la formation. La troisi6me ann6e voit 
le d6but de programmes
 
concrets de d~veloppement (maralchage, 6levage) 
et au bout de cinq ans de
 
travail avec les groupements de cette zone, le chef de zone dispose d'un
 
budget de 15 millions pour financer des banques de c6rales.
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TABLEAU 3
 

VILLAGES POSSEDANT UNE BANQUE D CEkEALES
 
(par organisme d'cncadremcnt et de financement)
 

REGION: YATENGA (Ouahlgouya)
 

FPnancement
 
Construction
 

Stock-Odpart 
"SIX S" 300 sacs FOR (FEER) - 80 sacs OXFAM PIS-AFRICARE
 

Circonscription Circonscription Circonscription Circonscription
 
Villages Administrative Villages Administrative Village Administrative Village Administrative
 

Mogombouli Namissiquimi Bogoya Ouahigouya ouya B~renga tTggudn~ga
 

Omsom Oula Liga Ouahigouya Namissiguima Ouahigouya Koudouma Sdgudndga
 

Laoua Ouahigouya Bougounam Gourcy Margho Go-jrcy S4gu~ndga Sdgudndga
 

Peilla- rangaye Gourcy Boussou Gourcy Zomkalga S~gudnga
 

Kibtigula rangaye Bouker6 Tiou (Thiou) Pourra Sdgudndga
 

Somliaga Ouahigouya Snoband Tiou (Thiou)
 
C~h-Niga Zogori Kain Tiou (Thiou)
 

Bougounam Gourcy Ingand Tiou (Thiou)
 

Kasseba Gourcy S016 Titao
 

Ssn Gourcy Vini Titao
 

Boussou Gourcy Rodo Sdgudndga
 

Pella Gourcy Mend Koumbri
 

Rassomde Gourcy Sabouna Koumbri
 

Groubrd Sdgudndga
 

Sittigo Siguendga
 

Trim Sdguenega
 

Kobo Titao
 

Nocgo Titao
 

Lossa Banh
 

Titao Titao
 

Rimassa Titao
 

Ninigul Koumbri
 

Rim Koumbri
 

Mdne Koumbri
 

Kalo Thiou
 

Sim Thiou
 

Benh Thiou
 

[SOURCE: 	 Communications des reprdsentants des banques de cdrdales et des agents ORD, et documents divers.
 

LEGENDE: 	 SIX S: Se Servir de la Saison Skche en Savanne et au Sahel
 
FOR: Fonds de 06veloppement Rural, devenu FEER (Fonds de l'Eau et de l'Equipement Rural)
 
OXFAM: Oxford Famine Relief
 
PIS-AFRICARE: Plan interieur de S~gundga
 

NOTE: 	 aL'orthographe des noms des villages dans les documents des "Six S" a 6t ccsservde dans ce tableau
 
(ex. Thiou au lieu de Tiou (IGHR), etc...).
 

Unlversit6 du Michigan. La Dynamique de la comercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
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CARTE 3
 
EMPLACEMENT DES BANQUES DE CEREALES 
REGION DU YATENGA 
(par organisme d'encadrement et/ou de financement) 

Legende
 

Banque de cfrdales SIX-S
 
Banque de c6rfales FDR devenu FEER
 

Banque de c~rdales OXFAM
 

*Banque de c~rdales PIS/AFRICARE
 

Source: 	 Responsables ORD (Organisation du Monde Rural), ONG locales,
 

Groupements villageois.
 

Iniversit du Michigan, La Dynaeique de la comerclallation den cr.ales au Burkina Faso, 1986. 
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La plupart de ces banques ont pu obtenir un 
capital de d4part de 300
 
sacs 
en d6but d'annde 1984 et ont eu la possibilit6 en r6cupgrant ces
 
fonds apr~s la vente de ces 
 sacs de se r~approvisionner. Une partie
 
seulement des sacs commercialisds par ces banques a 6t6 collectde
 
localement (comme A Kalo par exemple ob 
sur les 280 sacs stock~s d6but
 
1984, 46 sacs 
ont 6t6 collect6s A Kalo et Tiou). Certaines banques (cinq
 
a six) ont pu s'approvisionner directement du 
fait des affinitds qui les
 
lient a certains producteurs de la Volta Noire.
 

La majeure pa-tie des c6r6ales collect6es avec l'appui des "6 S" pour
 
les banques de c6r~ales l'ont 6t6 dans la region du Kossi, en Volta
 
Noire, ' Nouna, puis h Kassou. Au terme d'une collecte d'un mois, 900 A 
1000 tonnes ont pu @tre ramen6es et distributes parmi les banques de
 
c~r6ales. Ces quantit~s se sont avdr~es insuffisantes par la suite et
 
d'autres "expeditions" ont dO 6tre organisees dans les regions plus au
 
Sud de la Volta Noire. Les responsables des "6 S" ont soulign6
 
l'importance de l'installation de nombreux Yatengais ainsi que des
 
animateurs "6 S" dans les zones de 
la Volta Noire en vue de collecter des
 
c~r6ales dans cette r6gion. (Les animateurs et les producteurs mossi de
 
Gouran, ou mgme Ouarkoye et 
Bag6ra fournissent aussi des informations
 
trbs importantes aux groupements villageois du 
Yatenga qui souhaitent
 
s'approvisionner 
sur ces march~s.) Les fonds de roulement prtes doivent
 
6tre remboursds au bout de cinq afin
ans d'9tre r6investis dans le
 
financement d'une nouvelle banque de c6r~ales "fille" pour autre
un 


groupement "Naam" local.
 
Le FDR (Fonds de D6veloppement Rural) (ou FEER aujourd'hui, "Fonds 
de
 

l'Eau et de l'Equipement Rural") 
a aussi financ6 la r6alisation de 13
 
banques de c6r6ales sous la forme d'un fonds 
pour la construction des
 
magasins de stockage, et d'un fonds de roulement pour l'achat d'un stock
 
de d6part de 80 sacs. La aussi, 
le temps de remboursement est de cinq
 
ans avec une 
ann6e de diff6r6 et un int6r~t de 8,5% par an.
 

Quatre banques de c6rales encadr~es par ]'ORD et financ6es par
 
I'OXFAM britannique re~oivent un fonds de d6part de 
800.000 FCFA que 
I'ORD est charg6 de r6cupdrer h la Fin de 1'annee, avec la possibilit6
 
d'un autre pr~t annuel pour la prochaine campagne.
 

Dans le secteur de S6gu6n~ga uniquement, cinq banques ont 4t6
 
financ6es et encadr6es par le 
 PIS (Projet Intrieur de S6gu6n6ga)
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AFRICARE et ont eu acc~s A un fonds de roulement de 800.000 FCFA environ 
qui doit 6tre restitud au projet A la fin de chaque ann6e, les banques
 
conservant le profit de la commercialisation.
 

Dans le secteur de Titao, le projet PSTP/HIMO (Programmes de travaux
 
publics A haute intensit6 de main-d'oeuvre) a cr64 pour l'instant deux
 
banques de c6r6ales, A Sold et A Ingan6. Les 750.000 FCFA fournis par le 
projet pour la construction viennent soutenir et complfter la
 
construction du magasin par les producteurs 
eux-m~mes. De plus, ces
 
producteurs 
ou salari6s locaux ont accept4 de consacrer un mois de leur
 
salaire annuel (vers6 par 
le projet durant les travaux) pour alimenter le
 
fonds de roulement de ia banque de c6r6ales. D'autre part, ils 
regoivent
 
50.000 FCFA pour l'achat des 
sacs vides, puis 700.000 FCFA pour l'achat
 
des c6r~ales. A Sold, par exemple, une centaine de sacs de 100 kg ont
 
6tg collect6s au d6but de 1'ann6e au prix de 5.000 FCFA le (collecte
sac 

locale) et les autres sacs 
ont 6t4 obtenus aupr6s d'un commergant.
 

Enfin, au mois d'ao~t 1984 o6 la situation de p6nurie se g~n6ralisait
 
au Yatenga, les groupements villageois ont lanc6 une requfte aux
 
diff6rents organismes pour l'approvisionnement en c~r6ales, requite A 
laquelle le COE (Conseil Oecum6nique des Eglises) a r4pondu en finangant
 
l'achat de c6r~ales pour 30 banques de c6r6ales (30 tonnes 
chacune). Les
 
cdr6ales achet6es avec ces fonds furent en 
 partie des c6r6ales de
 
1'OFNACER (petit miu). 
 En d6cembre, les fonds provenant de la vente de
 
ces c6r6ales ont 6td verses dans un compte spdcial destin6 
A d'autres
 

pr~ts pour 1'approvisionnement en c6r6ales.
 
* R61e jou6 dans la commercialisation des c6r6ales. 
 Il est clair
 

que le 
 r6le jou6 par les banques de c6r6ales et les groupements
 
villageois au cours des derni6res 
annees a 4t6 plus un r6le de
 
distribution qu'un r6le de collecte des c6r6ales. Selon 
le pr6sident du
 
groupement villageois 
de Titao, depuis 1973, seule la r~colte de 1978
 
peut @tre qualifi6e de bonne, et 
depuis deux ans, les groupements
 
n'ach~tent plus pour 1'OFNACER par manque c6r6ales
de locales.
 
N6anmoins, les banques de 
c6r6ales continuent de collecter localement
 
aupr~s des membres du groupement tout d'abord, mais aussi auprbs des
 
producteurs des alontours, malgr6 des prix souvent inf6rieurs prixaux 
officiels et aux prix du march6, afin de pouvoir offrir aux consommateurs 
des prix favorables au moment de la soudure.
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C'est le cas de Kalo qui a pu collecter 46 sacs localement (les
 
membres de ce groupement allaient acheter sur les petits march~s sur leur
 
bicyclette en octobre et novembre) ainsi que le cas de Sol6 en d6but
 
1984. Lors de la r6colte 1984-85, vers novembre 1984, les groupements
 
villageois pouvaient acheter sacs dans
encore quelques localement, la
 
r~gion de S6gu6n6ga et de Titao. Toutefois, devant la situation de grave
 
d6ficit et la croissance rapide des 
prix locaux, les banques de c6r6ales
 
ont obtenu en 
1984 la presque totalit6 des stocks (par 1'interm~diaire de 
l'organisme encadreur ou non) h l'ext6rieur de la r6gion (avec ou sans 
les services des commergants priv6s). Kalo a achet6 234 sacs
 
compl6mentaires a Di et h Tougan. Les plus grands fournisseurs de
 
c6rales furent la Volta Noire et la r6gion de Hound4.
 

La section de l'organisation du monde rural a I'ORD du Yatenga qui 
tente de coordonner les activit6s de ces banques de c6r6ales n4gocie pour
 
les banques la livraison de c~r~ales de 1'OFNACER, en apportant la
 
caution de l'ORD. Ces "prfts" de cer6ales sont sans int6rft et doivent
 
ftre rembours6s bout trois mois. En novembre
au de fin 1984,
 
malheureusement, 
 et pendant la p~riode de la campagne d'achat de 
1'OFNACER, les approvisionnements en grande quantit6 a 1'OFNACER ne sont 

gu~re possible.
 

La section de lORD traite aussi 
parfois avec les commergants priv6s,
 
comme cela a 6t6 le cas pour 
obtenir des c6r6ales en provenance du
 
Ghana. Les discussions ont lieu surtout avec les commergants de
 
Ouagadougou afin d'obtenir de 
meilleurs prix. LORD de Ouahigouya a mme
 
pr~t6 un de ses camions h plusieurs groupements villageois (ceux-ci
 
prenant a leur charge le coot de I'essence et du chauffeur), et leur a 
fourni des attestations leur permettant de transporter des c6r~ales d'une
 
r6gion du Burkina Faso A une autre (de tels mouvements ayant 6t6
 
fortement r6glement6s par les autorits burkinab).
 

Enfin, les sections de 1'ORD des r6gions respectives tentent de
 
consolider des relations commerciales par des contacts et des 6changes
 
fr6quents entre Ies groupements villageois locaux et les groupements
 
villageois des ORD des zones de surplus: I'ORD de 
la Volta Noire et des
 
Hauts-Bassins. Dans ce contexte, une "table ronde", financ~e par 1'OXFAM
 
s'est d6roul6e du 2 au 6 d6cembre 1984 
h D6dougou entre les groupements
 



24
 

du Yatenga et les groupements de la Volta Noire (voir le rapport r6gional
 

sur 	la Volta Noire).
 
Quelques banques de c6r6ales 
 traitent directement avec les
 

commergants locaux, particuli6rement quand les responsables de ces
 
banques n'ont pas les informations ou capacit6s financibres suffisantes
 
(le transport repr4sente souvent une difficult6 particuli6re) pour
 
s'approvisionner directement A 1'ext~rieur. Tiou et Ingan6 op6raient
 
ainsi, quoique qu'ils souhaitent changer leur m6thode d'achat. Les
 
banques de B~r6nga et de So14, de m~me, sont ravitaill6es par un grand
 
commergant, mais la hausse des prix rend les achats de la banque par
 
cette voie trbs difficile. C'est probablement une des raisons qui ont
 
pouss6 les responsables de la banque de So16 A se rendre h Solenzo pour 
la collecte. L'organisation des "6 S" a fait appel aux commergants et
 
aux 	transporteurs de Ouahigouya pour collecter quelques 1000 tonnes de
 
c6r~ales de la Volta Noire. Ils 
ont pu d'ailleurs obtenir des conditions
 
particuli6rement favorables auprbs d'un transporteur de Ouahigouya
 
(1'organisation "6 S" ne possbde qu'un camion de 
10 tonnes et une benne
 
pour les travaux, pour touts v6hicules).
 

La vente des c6r~ales aux consommateurs se r6partit le plus souvent
 
d'avril septembre, mais lors de cette derni6re campagne, 
certains
 
groupements villageois, sous la pression de la demande locale, ont dO
 
vendre leurs stocks plus t~t, vers le mois d'avril ou mai, laissant les 
magasins vides d6s le mois de juin. Ce fut le cas par exemple de la 
banque de c6r6ales de Men4 ob les CDR (Conit6s pour la DWfense de la 
R6volution) locaux ont pouss6 les responsables de la banque a vendre dis 
le mi-avril 72 sacs sur les 120 sacs qu'ils avaient en stock. 

Les 	groupements villageois des zones enclav6es (tels que 
Sol) sont
 
appel6s h jouer un rdle grandissant dans 1'approvisionnement en c~r6ales
 
de ces zones, car ces besoins sont assez mal satisfaits par les autres
 
sources de c6r6ales au moment de ]a saison des pluies. En 
novembre 1984,
 
30 groupements 
avaient exprim6 le besoin d'une banque de c6r~ales, parmi
 
lesquels 20 6taient alors consid6r6s suffisamment s~rieux pour obtenir
 
satisfaction. D'autre part, le FEER se proposait de financer encore 17
 
banques au Yatenga. Il]semble que le Yatenga repr6sente une des regions
 
"pilotes" pour le d6veloppement des banques de c6r~ales, 
A l'image de la
 
banque de Ziga et 1'union de groupements villageois qu'elle anime. Le
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dynamisme de cette banque lui a d'ailleurs valu d'§tre cite comme la
 
deuxi~me banque de c6r~ales sur le territoire burkinab6.
 

* Difficult~s rencontr~es ces de
par banques c~r~ales. Les
 
difficult6s principales pour 
 celles qui ont obtenu un financement
 

ext~rieur sont :
 
e Le renouvellement de ce capital: Le plus souvent, 
ces banques ont
 

6puis4 leur capital de base au 
bout de cinq ans. La banque de Bougounam
 
en est un bon exemple.
 

* L'approvisionnement en c6rdales: Du fait de la p~nurie 
de
 
c6r6ales locales, les responsables des banques doivent engager des
 
d6penses suppl6mentaires pour obtenir des c6reales 
en s'adressant A des
 
transporteurs, ou des commergants, d6penses pour lesquelles 
leur capital
 
est trop faible. 
 D'autre part, les moyens de transport et d'information
 
sur les lieux d'approvisionnement 
limitent aussi parfois les activit~s
 
des groupements villageois. sont les
Ce s~rement probl6mes majeurs
 
rencontr~es par les banques PIS-AFRICARE dans la region de S6gun6ga. Il
 
semble aussi qu'occasionnellement, Pintervention 
des responsables CDR
 
locaux ait rendu difficile la collecte des c6r ales ces
de groupements 

dans les zones de surplus. 
a Les difficult~s d'6coulement a des prix profitables: La pression 

sociale et les difficult6s financi6res d'un nombre grandissant de
 
villageois pousse les responsables des banques a vendre A des prix
 
inf6rieurs aux prix du march6 qui 
sont souvent insuffisant pour couvrir
 
les coots r6els occasionn6s par l'achat des c6r6ales. coot
Le du capital
 
(int6r~t de 8,5% le plus souvcnt) 
et la n6cessit6 de remboursement du
 
capital dans un d6lai assez court 
(cinq ans est la p6riode la plus
 
longue) 
posent d'6normes probl6mes a de nombreuses banques de c6rdales
 
ayant subi cette pression. Si nous prenons lexemple de la banque de
 
Men6, l'6ch6ance due en 1984 6tait de 268.000 FCFA (prft FDR de I million
 

de FCFA sur cinq ans).
 
A ces coOts s'ajoutent bien sOr les pertes dues au 
cr6dit qui s'av6re
 

particuli~rement difficile a r~cup~rer lors 
de mauvaises r6coltes. Sol6,
 
apr6s avoir r6ussi un b6n6fice suffisant lors de l'ann6e pr~c6dente pour
 
couvrir les frais, s'est aver6e incapable de faire de m~me en 1984 du
 
fait du coOt de revient des c6r6ales (obtenues A Solenzo), et surtout du
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fait que 30.000 FCFA en cr6dit n'avaient pas 6t6 encore rembours~s par
 
les consommateurs locaux.
 

La capacit6 des magasins de stockage 
ne semble pas repr6senter A
 
l'heure actuelle un handicap pour les activitds des banques de c~r6ales.
 

2.2.3 	 Interm6diaires Publics: Rble de 1'OFNACER, de I'ORD et des
 
Autorit6s Administratives
 

En fait, le r6le de l'ORD dans la collecte des c6r6ales pour
 
I'OFNACER, que nous avons d~jh vu, ainsi que le 
r6le important jou6 par
 
l'ORD dans les op6rations commerciales des groupements villageois 
sont
 
tout A fait similaires A ceux des autres r6gions. La gendarmerie tente
 
d'imposer les directives d:.s autorit6s concernant les mouvements de
 
c6rdales surtout, mais 6prouvent certaines difficult6s pour ce faire,
 
dans la mesure ob les transporteurs 6vitent souvent les postes de police.
 

2.2.3.1 Les structures de 1'OFNACER (Tableau 4 et Carte 4)
 

TABLEAU 4
 

MAGASINS DE L'OFNACER ET CAPACITE AU YATENGA
 

(en tonnes)
 

REGION: YATENGA (Ouahigouya)
 

Magasin Silos ISilos
 
Type de 	 Stock de aide en en Capacit6

Magasin Emplacement Stabilisation Sahel ridelle t6le Totale
 

Principal OUAHIGOUYA 1500 	 1100 200 2800
 

Centres TITAO 
 1500 	 1500
 
)econdaires TIOU 
 400 400
 

BANH 
 n.d
 
GOURCY 
 n.d
 
SEGUENEGA 
 n.d
 

SOURCE: Octobre 1983, OFNACER, Minist6re de D6veloppement Rural.
 

LEGENDE: n.d.: information non disponible.
 

UIniversitO 	dluMlchiqan, La Dynamique de la connerclalisatlon des c6r~ales au Burkina Faso, 1986.
 

Outre les centres de vente A Ouahigouya, Tiou et Titao, il existe
 
d'autres centres de vente 
dans la r6gion, quoique sans agent OFNACER.
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CARTE 4 STRUCTURES DE L'OFNACER 
REGION DU YATENGA 
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Voir tableau 6 YATENGA
 

SOURCE: 	 CDG et centres OFNACER r6gionaux. Interviews des responsables et 
OFNACER a OUAGADOUGOU. 

IUniveraiti du Mi~chigan, L.aDynaimque de In conuercialimation dem rir ,1enlmu nurkina Fano, 1986. 
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Ces centres sont plus ou moins r~guli~rement approvisionngs par les
 
premiers centres de 
 vente cit6s, et sont g~r6s par les autorit~s 
administratives locales. Ces centres, auquels s'ajoutent do nombreux
 
petits centres suppldmentaires au gr6 des campagnes de vente, sont les 
suivants: Barga, Ingan6, KaYn, 
Kalsaka, Kossouka, Koumbri, Namisigima,
 
Ouidigui, Oula, So16, Tangaye, Zogor6, Men4, ect. (voir liste sur les
 
Tableaux 8 et 9 de vente de c~r6ales de 1'OFNACER).
 

2.2.3.2 Achats de I'OFNACER
 

Selon les donn6es 
d'achats de I'OFNACER par r6gion et par collecteur
 
(ce tableau se trouve dans le rapport national au Tome I), il apparalt
 
que les achats de 1'OFNACER dans la r6gion du Yatenga 6t6
nont 

significatifs que pour les campagnes 1981-82 (2969 collect~es) et
tonnes 

1982-83 (3731 tonnes collect6es). Comme dans les autres regions, les
 
commergants lors de la campagne 1982-83 cr6dit6s
sont d'un role
 
exceptionnel dans la collecte 
des c6reales pour I'OFNACER (88% des
 
c6r6ales collect6es par 1'interm6diaire des commergants) alors qu'aucune
 
contribution de leur part n'est 
cit~e par les sources officielles pour
 
les autres campagnes. Cependant, ii est vrai que les chiffres pour
 
I'ann6e 1983-84 ont 6t6 arr~t6s pour la p6riode habituelle de la campagne
 
d'achat (environ de d6cembre a mars-avril), alors que nous savons que des
 
c6r6ales ont 6t6 livr~es 
a I'OFNACER par les commeriants de Ouahigouya 

lors de la soudure 1984. 
Notons aussi la r6partition des collectes en tonnes par type de
 

c~r6ale pour les deux saisons suivantes:
 

TABLEAU 5
 

REPARTITION DES COLLECTES POUR L'OFNACER PAR TYPE DE CEREALE
 
(tonnes)
 

REGION: YATENGA (Ouanigouya)
 

Type de c6r6ale MaYs i Mil Sorgho Blanc Riz Total
 

Campagne 1982-83 262 290 3177 3731
 
Campagne 1983-84 - 23 8 
 - 31 

SOURCE: Communication OFNACER.
 

UniversitO lu Michlqan, La Dynamique de 
la commercialisation des c~rales au Burkina Faso. 1986.
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Dans cette r~gion, les mgmes principe, de coopgration nationaux entre
 
'OFNACER et ses "agents collecteurs" pr6valent; mais il faut noter les
 

rumeurs concernant les "contrats" A priori non-officiels qui lient les 
responsables de 1'OFNACER A Ouahigouya et les grands commergants de la 
region pour la livraison des c~r6ales 'OFNACER. 

2.2.3.3 Ventes de 1'OFNACER (Tableaux 7a. 7b. 8a, 8b. 9a et 9b)
 

@ Chiffres des ventes. L'OFNACER du Yatenga a 4tabli son record des
 
ventes de c~r6ales au cours de la saison 1982-83, avec 17.604 tonnes 2
 

et le niveau des ventes est rest6 tr6s 
61ev6 pour la saison 1983-84
 

(11.032 tonnes) 2 . Lors de la saison 1980-81, 6420 tonnes 3 avaient
 
6t vendues, repr~sentant une augmentation dramatique par rapport 
aux
 
ventes de 1978-79 (1091 tonnes) 3 et celles de 1981-82 (1410 tonnes)3
 

* La distribution des ventes au sein de 
la rgion. Comme on pouvait 
le supposer, 40% et 48% (respectivement en 1982-83 et en 1983-84) des 
ventes de 1'OFNACER ont 6t6 effectu6es h Ouahigouya, au magasin central 
et au centre de vente du march4 central de Ouahigouya. Ensuite viennent
 
les centres de Titao, de Tiou, de S6gu6n6ga et de Gou-'cy avec de 6 h 12% 
des ventes totales. Les centres 
de Koumbry et de Kalsaka, et m~me de Ban
 
et SoI6 pour la campagne 1982-83, vendent chacun environ 2 A 3% du 
total
 
des c6r6ales 
vendues dans le Yatengd. Djibo et Tongomayel, au Nord de
 
Ouahigouya dans le Sahel, sont occasionnellement approvisionn~s par les
 
centres OFNACER de Ouahigouya ou de 
 Titao, mais les 9% des ventes
 
effectu~es par Djibo sur 
le total des ventes attibu~es en fait au Yatenga
 
semblent exceptionnels. 
 Enfin, ce qui frappe A premi6re vue, 
particuli~rement par rapport A plupartla des autres r~gions, c'est le
 
grand 
nombre de villages dans la r4gion ayant 4t6 desservis par 1'OFNACER
 
au moins une fois, et cela surtout pendant la soudure.
 

2Ces chiffres sont calcul6s A partir des documents de base de

I'OFNACER et diff6rent 16g6rement de ceux provenant des bilans nationaux
 
de 1'OFNACER.
 

3Ces chiffres proviennent des donn~es officielles de 1'OFNACER

(voir tableau dans le rapport national au Tome I).
 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: YATENGA 
OUAHIGOUYA, 1982-83 

(tonnes) 

C~rdales oct. nov. d~c. jan. fdv. mars avril mal juin 'juillet aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Nil 

MaYs 

Avaride 

Riz 

0, 

4,7 

,3 

30,9 

0, 

9.5 

0, 

0, 

0, 

G. 

0, 

0, 

,7 

0, 

,6 

679.4 

50,2 

32,9 

5.1 

31.2 

,1 

506,4 

2.0 

37,4 

,6 

61,2 

.6 

973,3 

42.3 

38,1 

,4 

145,5 

,0 

1271,8 

16,9 

58,0 

.2 

354.0 

1,3 

1875.7 

109,8 

32.7 

2.6 

798,2 

3,5 

460,9 

18,7 

22,8 

2.9 

1581,9 

1.6 

171.5 

38,1 

34,/ 

6,8 

653,3 

2.0 

449,3 

13,4 

27,2 

27,5 

690.8 

11,7 

1162.1 

8,9 

34.3 

3039,5 

167.4 

240,5 

704,0 

699,5 

154,0 

3086,6 

4488,3 

262,4 

8285,5 

1000,0 

481,7 

(18) 

(25) 

(1) 

(47) 

(6) 

(3) 

Total 45,5 0, 763,9 582,4 1116,1 1492,7 2373,7 1306,9 1830,9 1152,0 1935,4 5005,0 17604,5 (100) 

Pourcent 
du Total (0) (0) (4) (3) (6) (8) (13) (7) 

Universlt du Michigan. La Dynamique de ]a cowmercialisation des ctr~ales au Burkina Faso. 1986. 

(10) (7) (11) (28) (100) 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: YATENGA 
OUAHIGOUYA, 1983-84 

(tonnes) 

Cdrdales oct. nov. ddc. Jan. fdv. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

HaYs 

Avari~e 

Riz 

Total 

90,1 

22,1 

0, 

144,9 

47,0 

42,4 

346,6 

214,0 

6,4 

0, 

43,4 

87,6 

77,4 

428.9 

49,4 

57,0 

0, 

118,6 

99,1 

43,3 

367,4 

224.2 

121,4 

0, 

82,9 

16,7 

23,6 

468,8 

94,5 

278,7 

0, 

10,9 

43,7 

81,2 

509,1 

479,8 

34.8 

0, 

1,7 

2,9 

44,1 

563,3 

527,4 

18,3 

0, 

'1 

3,6 

64.3 

613,8 

35,3 

819,5 

35,7 

0,0' 

,8 

41,2 

932,5 

6,6 

1323,2 

3,5 

0, 

141,5 

1474,9 

77,5 

937,1 

,4 

O, 

0, 

65,4 

1080,5 

141,6 

1417.5 

.4 

753,2 

0, 

99,9 

2412,7 

68,6 

808,6 

.0 

802,2 

4,4 

149,9 

1833,7 

2009.2 

5844.6 

40,0 

1958,2 

306,0 

874,2 

11032,1 

(18) 

(53) 

(0) 

(18) 

(3) 

(8) 

(100) 

Pourcent 
du Total (3) (4) (3) (4) (5) (5) (6) () (13) (10) (22) (17) (100) 

Universitd du Michigan. La Dynamique de la commercialisation de: c4rizles au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8a
 

VENTES DE L'CFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: YATENGA
 
COG: OUAHIGOUYA, 1982-83
 

(tonnes)
 

Pourcent 
Centres 
de Vente 

Sorgho 
Blanc 

Sorgho 
Rouge Mil MaYs Avarie Rlz Total 

du 
Total 

Mag. Ouahigouya 640,9 1705,8 3,0 1415,0 749,4 292,3 4806,3 28 

C.V. Marchd 0, 363,5 0, 1780,9 0, 61,7 2206,1 13 
(Ouahigouya) i 
Titao 100,4 412,9 7,0 1162,4 94,9 32,1 1809,7 10 

Tiou 69,6 386,9 87,0 770,2 132,6 38,0 1484,3 8 

Ban 84,6 255,9 0, 206,6 0, 4,9 552,1 3 

S~gu~ndga 499,1 375,2 0, 1229,7 20,9 17,1 2141,9 12 

Gourcy 773,6 267,7 0, 785,J ,0 13,1 1840,3 10 

Koumbri 200,0 36,1 5,0 94,5 0, 0, 335,6 2 

BWrenga 0, 0, 0, 66,4 0, 0, 66,4 0 

So1 0, 300,2 0, 177,0 0, 14,5 491,7 3 

Ouindigui 0, 88,4 0, 94,5 2,1 4,3 189,4 1 

Kossouka 0, 80,3 0, 57,0 0, 0, 137,3 1 

Lago 0, 0, 0, 65,0 0, 0, 65,0 0 

Lilkana 0, 0, 0, 78,0 0, 0, 78,0 0 

Ingand 0, 80,7 0, 38,8 0, 1,9 121,4 1 

Boussouma 0, 0, 0, 10,0 0, 0, 10,0 0 

Kalsaka 212,3 37,9 0, 77,7 0, 0, 328,0 2 

Ziga 0, 0, 0, 18,0 0, 1.6 19,6 0 

Hippo 0, 0, 0, 24,5 0, 0, 24,5 0 

Margo 0, 0, 0, 20,0 0, 0, 20,0 0 

Barga 0, 0, 0, 12,9 0, 0, 12,9 0 

Mend 0, 0, 0, 14,0 0, 0, 14,0 0 

Zogord 18,7 46,7 0, 39,0 0, 0, 104,4 1 

Namissiguima 97,0 22,1 2,0 7,0 0, 0, 128,1 1 

Tangaye 59,0 0, 2,5 0, 0, 0, 61,5 0 
KaYn 18,5 28,0 0, 40,0 0, 0, 86,5 0 

Oula I114,8 0, 3,9 0, 0. 0, 118,7 1 

Barabould 12,0 0, 0, 0, 0, 0, 12,0 0 

Djibo 52,3 0, 152,0 ,5 0, 0, 204,8 1 

Tongomay41 133,7 0, 0, 0, 0, 0, 133,7 1 

Total j3086,6 4488,3 262,4 8285,5 1000,0 481,7 17604,5 100 

Pourcent du 
Total 18 25 1 47 6 3 100 

Unlverslt( du Michigan, La Oynamique de la comercialisation des c4r4ales au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU 8b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: YATENGA
 
COG: OUAHIGOUYA, 1983-84
 

(tonines)
 

-Pourcent 

Centres 
de Vente 

Scrgho 
Blanc 

Surgho 
Rouge Mil MaYs Avari6e Riz Total 

du 
Total 

Mag. Ouahigouya 629,1 1019,1 40,0 607,1 275,2 477,2 3047,7 28 
C.V. Marchd 
(Ouahigouya) 357,6 1503,0 0, 190,5 ,1 147,0 2198,2 20 
Titao 155,2 648,6 0, 257,6 11,2 63,2 1135,8 10 
Tiou 119,4 444,9 0, 134,4 ,3 52,0 751,0 7 
Ban 48,7 81,6 0, ,6 ,5 3,7 135,1 1 
S~qu~ndga 201,6 4S2,2 0, 93,7 i5,8 29,4 832,7 8 
Gourcy 118,7 420,9 0, 112,4 ,1 41,4 693,7 6 
Koumbri 27,8 164,8 0, 95,3 2,8 0, 290,7 3 
Sold 0, 43,3 0, 0, 0, 3,9 47,3 0 
Ouindigui 0, 12,7 0, 0, 0, ,4 13,2 0 
Kossouka 0, ,5 0, 0, 0, 0, ,5 0 
Ingani 0, 3,8 0, 0, 0, 6,9 10,7 0 
Zogore ,2 108,7 0, 0, 0, 0, 109,0 1 
Namissiguima 24,3 123,8 0, 0, 0, 0, 148,1 1 
Tangaye 26,3 81,I 0, 0, 0, 0, 107,4 1 

Kain 0 00, 17,5 0, , 47,8 0 
Oula 24,4 73,2 0, 0, 0, 0, 97,6 1 
Tongomay l 18,8 0, 0, 0, 0, 0, 18,8 0 
Tougou ,2 27,1 0, 0, 0, 0, 27,3 0 
Kalo 0, 35,5 0, 0, 0, 0, 35,5 0 
Ojibo 217,3 383,8 0, 396,0 0, 43,8 1041,0 9 

Total 2009,2 5844,6 40,0 1958,2 306,0 874,2 11032,1 100 

Pourcent du 
Total 18 53 0 18 1 3 8 1C 

UnivorsitO du Michigan, La Dynamique de ]a coemerciallsation des c~r~aIes au Burkina Faso, 1986.
 



TACIEAU la 

VENTES DE L'OFNACR FAR MOIS ET PAR CENIRE DE VENTE 

ORD: YAIEKGA 
CDG: CJAH|GIJYA. 1982-83 

(tonnes) 

. . .. . . . . ..... ... .. . . .. .... . . . ]Pourcent 

Centres du 
de Vente oct. nov. ddc. Jan. ftv. mars avrl mat join Jullet aout sept. Total Total 

Hag. Central 
(Ouahlgouya) 13.2 0. 153.0 49.0 154.0 175.4 808.4 413.6 974.9 203.4 5i8.2 1342., 4506.3 28 

C.V. Harchi 
(Oushlgodya) 3.7 0. 201.3 191.7 273.6 263.7 217.4 133.31 64.0 265.8 331.9 259.6 2206.1 13 

litau 24.6 0. 109.7 81.4 126.9 114.9 231.7 242,1 20b.6 15i.9 256.6 262.3 1809.7 to 

11Ou 2.1 0. 89.4 49.4 99.9 137.5 185.3 b6.2 9b.1 132.3 199.7 405.8 1484.3 8 

adn 1.3 0. 1.0 12.7 39.6 43.1 121.0 76,7 43.4 51.7 12.8 88.7 552.1 3 

S6queqey .3 0. 122.1 83.4 258.3 280.5 199.6 97.3 153.3 165.1 245.5 536.4 2141.9 12 

Guurcy .3 0. 37.0 62.3 10.7 229.3 234.5 109.3 103.4 61.8 154,6 837.1 1840.3 10 

IKousnbu 0, 0. 3,5 3.5 13,5 30.8 5.5 0, )111 10 4i 34,2 218.0 335.6 2 

rfenqa 0. 0. 0. 0. 33.4 0. 33.0 C, 0. 0 0. 0. 66.4 0 

Sol 0. 0. 46.8 43.8 36.5 66.5 75.2 54.3 63.3 45.1 3d.0 22.3 491.7 3 

ulndiyul 0. 0. 0. 0. 4.7 17.7 37.8 -0.3 68.7 7,3 2.9 0, 189.4 I 

KOsould 0. 0. 0. 0. 13.0 0. 44.0 14,3 20.0 0. 0, 46.0 137.3 I 

Lago 0. 0. 0. 0. 13.0 26.0 26.0 0. 0. 0. 0. 0. 65,0 0 

lllk~na 0, 0. 0. 0. 38.9 26.0 13.0 0. 0. 0, 0. 0, 78.0 0 

lnqgne 0. 0. 0. 0. 0, 22.7 17.1 19.6 6.6 3.5 47.4 4.5 121.4 I 

8bussouau 0. 0. 0. (7, 0, 3.3 6.1 0. 0, 0, 0, 0. 10.0 0 

Kalsdaa 0. 0. 0. 0. 0, 34.6 31.4 0. 0. 24.3 13,6 224.1 328.0 2 

liga 0, 0, 0. 0, 0, 5.0 14.6 0. 0. 0 0. 0. 19.6 0 

Hippo 0. 0. 0, 0. 0. 5.5 19.0 0. 0. 0, 0. 0. 24.5 0 

Mdr90 0. 0. 0, 0. 0. 10,0 10.0 0. 0, 0, 0. 0. 20.0 a 

barga 0. 0. 0. 0. 0, 0, 2.5 9.8 .6 0. 0, 0. 12.9 0 

Hene 0. 0. 0. 0. 0. 0. 14.0 0. 0, 0. 0. 0, 14.0 0 

Zogore 0. 0. 0. 0. 0. 0. 26.0 0. 19.1 20.6 0, 38.1 104,4 I 

Namlsstgulwa 0. 0. 0. 0, 0, 0. 0, 0, 0. 6,6 15.5 106.0 128.1 1 

lafl94ye 0, 0. 0, 0, 0, 0. 0. 0. 0. 0. 4.5 57.0 61.5 0 

rain 0. 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0. 86.5 8b.5 0 

Oula 0, 0. 0, 0. 0. 0. 0, 0. 0, 0. 0, 118.7 118.7 I 
Bardboule 0, 0, 0. 0. 0. 0. 0. 0. , 0. 0. 12,3 12.0 0 

oJibo 0. 0. 0. 0. 0, 0. 0. 0. 0, 3, 0. 204.8 204.8 I 

'oryAqUay6 0. 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0. 133.7 133.7 1 

Total 45.5 0. 163.9 5WC.4 1116.1 1492.7 2373.7 1306.9 1830.9 1152.0 1935.4 5SC.50 17604,5 100 
Poor Ceat du I] 

Total t 0 4 3 6 8 13 7 10 7 It 28 100 -so,1___ 

Univerult4 du Michigan. La Dynamique de la corunerciallsatlon des cdr~ales au Burkina Faso, 1985. 



TABLEAU 9b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PM . CENTRE DE VENTE 

COG: 
ORD: YATENGA 
OUAIIIGOUYA, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
d. Vente Oct. nov. dec. Jan. 

- ___--~ 
MI. mars 

____-

.al Juln 

I 
Julllet aout sept. 

IPourcent 
du 

Total Total 

Hag. Central 
(Ouahigouya) 

C.V. Harch6 
167.0 1781 187,7 301,0 n ,8 180,7 140.8 204,5 437.2 97,7 775,2 280,1 3047,7 28 

Ouahigouya 

litao 

liou 

22.9 

20.0 

25,5 

6.8 

20.8 

5.2 

24.2 

93.1 

.2 

76.8 

37,7 

23.6 

198.0 

73,3 

510 

214.6 

49,6 

22.6 

110.6 

95,9 

62,2 

315.2 

98.2 

85,7 

338.4 171.? 

89.2 102., 

,996 B9.1 

359.6 

132.0 

154,6 

359,9 

323.3 

117.8 

2198.2 

1135.8 

751,0 

20 

10 

7 

Ban 

S~gudndga 

Gourcy 

Koumbri 

So1 

Outndlgul 

Kossouka 

.5 

43,0 

18.6 

1.7 

3.2 

. 

0, 

1.7 

55,7 

2,5 

1.9 

0, 

0. 

0. 

.5 

19.3 

0. 

2.4 

2,5 

0. 

0. 

3.3 

4,7 

.2 

0, 

,4 

0, 

0. 

0. 

60.9 

19.7 

IO 

0. 

0. 

0. 

0, 

49.8 

44.5 

1.5 

0. 

0, 

0, 

1.7 

62.5 

63,2 

22.5 

I0 

0, 

0, 

6.3 

81.4 

32,6 

0, 

0, 

13,2 

.5 

23.7 

125,8 

63.1 

37,1 

14,7 

0, 

0, 

18.6 

65,2 

115,4 

43.1 

18.7 

0, 

0. 

58.1 

184,6 

196.0 

75,6 

G. 

0. 

0, 

20.7 

79,9 

138,0 

85.8 

6,8 

0. 

0. 

135.11 

832,7 

693.7 

290.7 

4-,3 

13.2 

.5 

8 

6 

3 

0 

0 

0 

LWLn 

Ingan6 3.2 1.3 1.3 1.6 0. 0, 1.3 2.0 0 0, 0, 0, 10.7 0 

Kalsaka 

Zogore 

Namlssl5ulma 

Tangaye 

Ka'in 

Oula 

Iouyuu 

Kalo 

Baraboul4 

Ojlbo 

longomayl 

23.3 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0. 

0. 

0. 

16.3 

0. 

0. 

.5 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

119,3 

18,8 

1,3 

0, 

0, 

1.3 

0, 

0, 

.2 

0, 

0, 

19.5 

0, 

0. 

0. 

4.0 

0. 

15,5 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

, 

0. 

0. 

4.5 

0. 

0. 

0. 

0. 

0, 

0, 

2.9 

0, 

0. 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

. 

0, 

27,7 

0. 

0, 

24,4 

0. 

0. 

0. 

0. 

0, 

28,0 

16,3 

17,5 

24.5 

6,5 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

42.5 

36.3 

38.1 

9.8 

0, 

70,9 

13,0 

35,5 

0, 

0, 

0, 

52,8 

27.1 

5.6 

0, 

IO.8 

2.4 

14,1 

6, 

0, 

246,0 

0. 

19.8 

25.4 

5f,1 

18,3 

0, 

0, 

U. 

0, 

0. 

363,5 

0. 

59.3 

3.9 

.6 

53.0 

14.9 

0. 

0, 

0, 

0, 

289,7 

0. 

243.2 

109,0 

148.1 

107,4 

47.8 

97,6 

27.3 

35,5 

0. 

1041.0 

18,8 

2 

1 

1 

0 

1 

0 

0 

0 

a 

0 

Total 428.9 3674468,8 509.1 563.3 613.8 932.5 1474.9 1080,5 2412.7 11833.7 111032,1 10 

lPource nt 
Total du 

4 4 5 5 6 8 13 10 22 17 100 

Unlversit du "lchiqan, La Dynamique de la coranercialisatlon des cgrdales au Burkina Faso, 1986. 
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e Distribution des ventes par type de c~r~al-s. Les deux premieres 

c6r~ales vendues, le sorgho rouge et le maYs, repr~sentent a eux deux 
pour les deux campagnes de vente 6tudi4es environ 72% des ventes, mais en 
1982-83 le sorgho rouge s'est substitu6 au maYs pour la premiere place 
avec 53% du total des ventes, contre 47% de maYs en 1982-83. Le sorgho 
blanc est la troisi6me c6r6ale vendue avec un pourcentage stable de 18, 
le riz et 1es c6r6ales avari6es constituant le reste des ventes, puisque 
les ventes de petit mil sont tout A fait insignifiantes dans l total. 
Les centres A l'ext6rieur de Ouahigouya semblent avoir un choix de 
produits plus limit6 que 
ceux de la ville, d'une part ne vendant que peu
 
ou pas de riz. et d'autre part ne vendant que rarement plus de deux types
 
de c~r6ales. Il est int6ressant de voir que Tiou et Djibo se sont
 

quasiment partag4 le mil en 1982-83.
 

* Distribution des ventes selon 1'6poque de vente. LA aussi, pas de
 
surprise, les c6r~ales de 1'OFNACER furent vendues dans la r6gion du
 
Yatenga principalement durant la soudure (de 56% A 62% de juin a
 
septembre), mais les ventes en 1983-84 sont mieux r~parties
se sur tous
 
les mois de l'ann6e, d4butant d6jA en octobre et novembre. Les mois de
 
plus forte vente furent les mois d'ao~t et de septembre.
 

11 semble que la distribution des ventes par type de c6rdales selon
 
les moments de la saison ne svive aucune r6gle et ne corresponde en fait
 
qu'aux hasards de l'approvizi;:',ement des centres OFNACER. Au lieu de
 
vendre chaque type de c6r~ale selon un m~me pourcentage tout au long de
 
l'ann6e, les centres OFNACER, pris globalement, vendent 50% de la
 
totalit6 de chaque type de c~rales en l'espace de deux mois, comme par
 
exempl ie sorgho rouge en mai et juin 
1983, nu en juin et aoOt 1984, ou
 
comme les 80% du maYs vendus en ao~t et septembre 1984. La seule
 
exception sur les deux ann6es 
a cette r6gle concerne le riz dont la
 
distribution des ventes est de tr6s 
 loin la plus 6gale et la plus
 

stable. En fait cela n'a rien d'6tonnant si 'on suppose que la
 
consommation de riz est essentiellement urbaine et s'adresse plut6t une
 
client6le r6gulibre de salari6s.
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2.2.4 Chalnes de Commercialisation Privies
 

2.2.4.1 	 Syst6mes de commercialisation principales chaines de
 
commerce de c6r~ales
 

Le schdma tout A fait A la droite du Sch6ma A de I'Introduction
 
montre la chaine de commercialisation des c6rales locales, et cette
 
chalne h 	 1'heure actuelle n'est vraiment active a un niveau significatif 
dans la r~gion du Yatenga (c'est-A-dire avec l'intervention des grands ou 
moyens commergants) que durant la p~riode suivant imm~diatement la
 
r6colte. 
 Au fur et A mesure q!,e l'c fre s'puise et que les prix 
s'4lvent, les grands et mc-yens commergants (m~me certains petits 
commergants peuvent s'y r6soudre) se retirent cettede chaine pour se 
consacrer enti6rement h la chaine num6ro un dans laquelle ils 6taient 
d6jA pleinement actifs d6s la r6colte (et m@me avant 
la r~colte avec les 
agents collecteurs achetant A 1'avance pour eux). Plus tard dans la 
saison, vers avril, cette chalne d'achat dans les r~gions productrices
 
sera plus 
ou moins d6laissee par Ies commergants dans la mesure ob
 
l'offre locale s'amenuise, et les grands et moyens commergants se
 
tourneront 
vers la 	chalne num6ro deux, s'adressant aux commergants de
 
Bobo-Dioulasso pour leur approvisionnement.
 

Pour chaque m6thode d'approvisionnement, le type d'interm6diaires
 
utilis6 varie. Pour les 
achats locaux, une grande tradition de commerce
 
et des relations commerciales 4tablies au 
cours des ann6es a dot4 le
 
Yatenga d'un grand nombre 
de commergants ind6pendants qui achbtent soit
 
directement aupr6s des producteurs sur les 
marches ou en brousse, soit
 
aupr6s de fournisseurs 
locaux habituels (ceux-ci ayant d6but6 peut-@tre
 
comme leurs agents locaux) en se rendant tous 
les trois jours sur un
 
certain nombre de 
march~s r~put6s pour 1'achat des c6r6ales comme Sold,
 
B6r6nga, Kain, Tiou ou Mend. Ces fournisseurs locaux habituels ach6tent
 
eux-m~mes aupr6s des producteurs ou tr6s souvent aussi auprbs 
des femmes
 
de producteurs (apportant leurs c6r6ales et celles de leur mari) soit sur
 
le march6, soit sur la route du march6 ou en Les
brousse. agents locaux
 
collectant directement pour le commergant avec les fonds de celui-ci et
 
contre commission op6rerit encore au Yatenga 
dans les zones offrant des
 
quantit6s de c6r6ales int6ressantes (par exemple un grand commerrant de
 
Ouahigouya utilise encore les services d'un agent local A Gourcy), mais
 
le fait que les grands commergants "investissent" de moins en moins dans
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la collecte locale expliquerait la moindre importance des agents locaux
 
op6rant sur commission pour l'achat des c~r6ales au Yatenga.
 

Selon une 6volution tr6s r6cente, l'utilisation d'agents locaux
 
aurait tendance h d~croltre aussi dans la chalne de collecte des c~r6ales 
h l'extgrieur de la r~gion. Les commer~ants du Yatenga, quoiqu'encore 
trbs nombreux h conf"er de larges fonds auy collecteurs locaux, d6clarent
 
4viter de plus en plus 
cette m6thode de collecte au profit de l'achat
 
direct aux producteurs, mais surtout aux commergants et
 
assembleurs-logeurs locaux. Cette perte de confiance 
 correspond aux
 
risques apport~s par une concurrence accrue entre les commergants les
sur 

lieux de collecte des c6r6ales, risques qui se concr6tisent parfois par
 
la perte des fonds confi6s ou le d4tournement des capitaux par le
 
collecteur pour ses propres activit~s ou celles d'un autre grand
 
commergant plus "g~n6reux".
 

Les grands commergants ayant d'autres activit~s commerciales et qui
 
ont g~n6ralement souci de tourner" c6r~ales
le "faire les rapidement,
 
opteront plus souvent 
pour 1'achat auprbs des commergants locaux et
 
assembleurs-logeurs, de mgme qu'ils chercheront 
a 4couler leurs c6r6ales 
en totalit6 aupr6s d'interm6diaires (par 50 ou 100 sacs A la fois) dbs
 
1'arriv6e des chargements 
 au Yatenga. Par contre, les commergants
 
"sp~cialistes" de c~r6ales (activit6s 
totales bas6es sur un capital
 
moins large) preno .,.,t 1e temps de collecter au meilleur prix dans 
les
 
zones de surplus (avec les logeurs et directement avec les petits
 
commergants ou producteurs), et d'6couler 
 leurs c6r6ales selon une
 
combinaison de vente de semi-d~tail (tine) et de stockage partiel. Les
 
commergants moyens 
ou m~me petits qui se rendent dans la Volta Noire ne
 
le feront g6n6ralement qu'avec 1'assurance d'y trouver l'appui d'un
 
parent dans un march6 ou un village pr6cis qui lui servira de
 
logeur--11-Jicateur.
 

Les commergants qui se rendront A Bobo-Dioulasso pour n6gocier
 
1'achat de chargements de c6r6ales seront surtout 
ceux qui pratiquent le
 
commerce d'autres produits, tels que I'amande de karit6, sdsame,
le les
 
haricots, pour lequel ils ont d~ja 
des relations commerciales ihnportantes
 
dans cette ville. Ils ach6tent les c6r6ales aux grossistes de
 
Bobo-Dioulasso 
ou font appel parfois aux services d'un "broker". Ce
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dernier offre des services de n6gociateur entre les fournisseurs moins
 
importants et ces commergants des 
grandes villes press6s de repartir avec
 
le chargement.
 

Lors de l'ann6e 1984, des commergants de Ouahigouya se sont aussi
 
rendus (avec des autres
commergants des grandes villes) 
en C6te d'Ivoire
 
pour acheter du maYs, auprbs des commergants locaux. Cette op6ration
 
s'est d'ailleurs r6v6l~e quelque peu catastrophique pour certains d'entre
 
eux qui 
furent bloqu6s par les autorit6s ivoiriennes h Bouak6. 

La vente des c6r6ales s'effectue en totalit6 dans le Yatenga, mis A 
part quelques tonnes 6coules auprbs de I'OFNACER dans d'autres regions
 
telles que Ouagadougou ou Koudougou peut-@tre, ou dventuellement quelques
 
tonnes passant de 1'autre c6t6 de la fronti6re au Mali. Les chalnes de
 
distribution sont essentiellement form6es de 
 commergants d'importance
 
variable et de nombreux petits d6taillants ou vendeuses travaillant pour
 
leur propre compte. Bien que pr6sents, moins frdquents sont les agents
 
locaux et les "apprentis" ou "petits fr6res" travaillant pour 
le compte
 
d'un commergant dans le domaine de la redistribution locale. Enfin, sur
 
tous les marches, les grands ou moyens commergants ont la possibilit6 de
 
vendre aussi directement aux consommateurs, mais m~me si tous le font 
en
 
partie, les commergants les plus grands ramenant des c6rcales de la Volta
 
Noire les 6couleront pour la majorit6, 
comme nous l'avons not6 plus haut,
 
aupr6s des interm6diaires qui ne 
peuvent pas s'y approvisionner eux-mbmes.
 

2.2.4.2 
 Pr6sentation de la fonction et du niveau des interm~diaires
 
sur les principaux march6s du Yatenga (voir Tableau 10)
 

Avant de commenter le nombre et le niveau d'interm6diaires sur les
 
principaux march~s, 
nous allons rappeler rapidement les principaux types
 
d'interm6diaires op6rant dans 
 la commercialisation des c6r6ales au
 
Yatenga, ainsi que les principales caract6ristiques qui les distinguent:
 
Les interm6diaires que lon peut diff6rencier par 
la pr6sence d'activit6s
 
annexes, les points d'approvisionnement, les quantit6s de c6r6ales
 
commercialisdes, et la strat6gie de commercialisation (interm6diaires
 
d'achat et de vente, longueur de stockage) sont les suivants.
 

Les grands commergants ou grossistes en c6rdales disent 
commercialiser de 3000 A 6000 desacs c6r6ales par an, et investissent
 
fortement aussi dans des activit6s annexes, comme commerce ahiandes
le des 




TABLEAU 10
 

NOMBRE ESTIME DINTERHEDIAIRES ET LEUR NIVEAU APPROXIHATIF SUR LES PRINCIPAUX MARCHES
 
(Quantit~s commercialis~es par an en sacs de 100 kg)
 

REGION: YATENGA (Ouahigouya)
 

Commerants R~gionaux Assembleurs et 
 Coordinateurs
 
ou Nationaux Hoyens Commer~ants Commer~ants Locaux 
 Agents Villageols


Secteurs/Harchds (plus de 1500 sacs/an) 
 (400 sacs a 1500 sacs/an) (moins de 400 sacs/an) (Commission) Vendeuses
 

Ouahigouya 3 h 6000 sacs par an 
 8 A un niveau de 1300 A 1500 20 a pros de 300 	 nombreux
 
4 N 20O sacs/an sacs/an 	 sacs par an 
 revendeuses
 

et vendeuses
 

Yako 1 grossiste h 3000 sacs/an 
 7 A pros de 800 sacs/an 12 a entre 100 ct (longeurs A commission) nombreuse
 
300 sacs/an
 

Gourcy 1 grossiste 3000 sacsian 4 a 400 sacs/an 3 A 100 scs/an (logeurs a Solenzo-Pa11) 20 revendeuses
 
un au mOins travaillant pour nombreuses
 
commerant A Ouahigouya vendeuses
 

Thiou 
 10 a 40 sacs/an
 

Titao
 

Seguenega 1 semi-grossiste 400 sacs I A 120 sacs/an
 

Solid 
 2 a 400 sacs
 

Bdr~nga 5 a 800-1000 sacs/an I a 50 sacs/an
 

Hend 2 a 6000 ou 7000 sacs/an 4 A ? 	 Utilisent logeurs A Kouka. nombreux
 
Djihasso, Solenzo et enfants 
 revendeuses
 

Kalsaka 
 4 100 sacs 



TABLEAU I10REGION: YATENGA (Ouahigouya) (suite) 

Secteurs/March~s 

Commertants Regionaux 
ou Nationaux 

(plus de 1500 sacs/an) 

Assembleurs et 
Hoyens Commerants 

(400 sacs d 1500 sacs/an) 
Commerants Locaux 

(moins de 400 sacs/an) 

Coordinateurs 
Agents Villageols 

(Commission) Vendeuses 

Laukoe pas de ccxmer~ants locaux 20 A 100 sacs agents occaslonnels revendeuse 
occasionnels 

Douma 6 A 50 sacs 

Nissi~ga 5 A 50 sacs 

Youba 10 alentours du 
march6, villages 

voisins 

Dissamba 2 h 160 tines/an 

(solt pros de30 sacs/an) 

Bidi I A 400 sacs/an (travaille h la 
r~colte pour :orrnerant 

SOURCE: Interviews au cours des passages RR. 

[Universit: du Michigan. La Dynamique de la commerclalisation des cirkales aL Burkina Faso. 1986. 
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de karit6, le s6same, les arachides, les haricots. Mais ils investissent
 
aussi dans des activit6s telles que les boutiques pharmaceutiques, les
 
librairies, le 
commerce des boissons (concessionnaire SOVOBRA, devenu
 
SOBIBRA depuis), le commerce 
 du riz. Ils poss6dent un capital
 
considerable et pr6fbrent g6n6ralement stocker les produits agricoles
 
d'exportatior, (amandes 
de karit6, sesame, haricots), pratique sp6cifique
 
aux commer(ants du Yatenga, plut6t 
que de stocker les c6r~ales. Le
 
climat politique et la pression sociale autour du 
commerce de ce produit
 
vital explique en partie ce souci de ne pas conserver en stock de grandes
 
quantit6s de c6r~ales. Les 
 grossistes vendent le plus rapidement
 
possible, en moins d'un mois, leurs de
chargements c6r6ales obtenus en
 
grande partie a l'ext6rieur, aux revendeurs locaux et 
 petits
 
commergants. Certains peuvent toutefois avoir recours A des agents
 
locaux ou apprentis qui vendront directement dans les march6s locaux (le
 

cas de Bidi par exemple).
 
Les commergants semi-grossistes ou moyens commer~ants 6valuent leur
 

niveau au sein d'une fourchette de 400 A 1500 sacs de c6r6ales par an.
 
Ils sont devenus C , aussi des importateurs de c~r6ales des r6gions de 
surplus, bien qu'ils restent encore 
pr6sents au niveau de la collecte
 
locale. Ils collectent de m~me que Ies grossistes aussi bien les
 
c~r6ales que les produits agricoles d'exportation cites plus haut, 
et
 
cela par les m~mes syst6mes de commercialisation. Ils 6couleront leurs
 
cdrales moins rapidement et en plus petites quantit6s, 
ce qui se traduit
 
par un 
stockage plus long des c6r6ales (environ deux mois). Notons aussi
 
que les semi-grossistes jouent aussi 
parfois le r61e de cammionneur, et
 
que les grossistes poss6dent tous au moins un 
camion (le plus souvent, il
 
s'agit de plusieurs camions) pour leurs activit6s de 
commerce.
 

Les commergants 
de c6r6ales que 1'on peut qualifier de commergants
 
locaux, commercialisent selon leurs dires de 
100 A 400 sacs de c~r6ales
 
par an qu'ils collectent dans le Yatenga ou dans les regions proches 
du
 
Yatenga (au nord de 
 Tougan). Ils n'ont pas d'activit6s annexes
 
significatives, si ce n'est la collecte des 
autres produits agricoles au
 
m~me titre que les c~r6ales, et ils empruntent les v6hicules des
 
commergants prec6dents pour effectuer leurs d6placements et le transport
 
des produits collect6s. Ils 
sont parmi les principaux commergants A 
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utiliser donc les interm~diaires locaux pour la collecte, et ils
 
repr6sentent les principaux 
 clients des grossistes pour l'coulement
 
local des c6r~ales qu'ils revendorn1. eux-m~mes 
au d6tail sur les march~s
 
principaux. Ces vrais "specialistes" du commerce des c0r6ales 
aiment
 
stocker 
au moiiis une partie des c6r~ales (dans la limite d'un capital
 
assez faible) de la r6colte jusqu'A la soudure. A ce niveau de commerce,
 
on note la presence de quelques femmes mossis, 
 telles que ces
 
commergantes de Ouahigouya collectant h Men6, Solg, Pftagol6, et plus
 

privil6gigs
 

r~cemment en Volta Noire ou Titao, qui revendent sur le march6 de 

Ouahigouya. 

Les revendeurs et petits d~taillants, parmi lesquels une grande 
quantit4 de vendeuses dq c6r~ales, sont les interm6diaires 
des commergants achetant sur les may:he ruraux. Qu'ils soient du march6 
m~me, ou plus souvent des villages alentour, ce sont eux surtout qui 
ach~tent en petite quantit6 aux producteurs ou femmes de producteurs dans 
les villages ou sur 
la route du march6. Ceux-ci, dont le niveau de
 
commerce ne d6passe pas 100 par an,
sacs 
 et qui sont des producteurs A 
mi-temps, ne "stockent" les c&r6ales que d'un march4 sur l'autre. Ils
 
"disparaissent" 
en g6n~ral au temps des travaux agricoles, laissant le
 
soin aux petits et moyens commergants locaux de servir la demande locale
 
de c6r6ales pendant la soudure.
 

Ces revendeurs toutefois peuvent devenir 
des agents locaux, pour la
 
collecte plus oue pour la reventE, 
 sI les commergants les trouvent
 
particuli6rement efficaces 
ou s'ils ont des liens de parent6 entre eux. 
Les agents locaux dans les zones de surplus, Kouka ou Solenzo, g6rent 
et organisent les acliats des c6r~ales pour les grands commervants, avec
 
l'aide souvent de petits collecteurs villageois, contre une commission
 
par sac. Ceux-lA, selon leur niveau d'activit6 (300 A 3000 sacs par an)
 
peuvent 6tre des parents agriculteurs ou des "professionnels" combinant
 
leurs activit~s de commerce personnelles avec le travail effectu6 
pour 

leur "patron". 

Les grossistes n'apparaissent vraiment d un niveau 61ev6 que sur le
 
march6 de Ouahigouya. On note aussi 
la pr6sence de deux grossistes tr6s
 
importants en mati6re de c~r6ales operant en 
gran~le partie A Men6, mais
 
cela parait moins surprenant quand on connalt que leurs activit~s sont
 
aussi tr6s influenc~es par la proximit6 de Ouahigouya. Sur les march~s
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de Yako, de Gourcy de S6gu6n4ga et de Titao, les plus grands commergants
 
(A part 
 peut-@tre h Yako) relbvent plut6t de la cat~gorie des
 
semi-grossistes. 
 Il en est de m~me dans les march6s ruraux dynamiques de
 
B6r~nga et de Sol6. Dans tous ces march6s, ces commergants ont des
 
logeurs sur les lieux d'approvisionnement: ceux de Ouahigouya, de
 
Gourcy, de Men6 par exemple 
A Kouka, Solenzo, Djibasso; ceux de Yako
 
aussi A Y6, Toma, etc. Sur tous ls autres march6s, on trouve uniquement
 
des commergants d6taillants, et de nombreux revendeurs (hommes ou femmes)
 
travaillant pour les commergants locaux ou ceux 
venant des autres march~s.
 

2.3 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES INTERMEDIAIRES
 

2.3.1 
 Achat au Proaucteur et Vente au Consoimiateur
 

0 Au niveau de l'achat aux producteurs, aucun commergant et 
interm6diaire du syst6me priv6 n'ach6te avec les mesures officielles. Il
 
en est d'ailleurs souvent de mme avec los groupements villageois et les
 
banques de c6r~ales. Lors de 1'achat en petites quantit6s, ces acheteurs
 
utilisent principalement la louche (surtout les vendeuses), le bol
 
plastique et 1'assiette (vendeuses, revendeurs et petits/moyens
 
commergants d~taillants), et enfin la tine locale avec chapeau qui est
 
plus grande que la tine officielle (commer~ants et groupements
 
villageois; voir le Tableau 11). Les mesures utilis6es pour la collecte
 
des c~r6ales dans les autres r6gions que le Yatenga varient 
solon le lieu
 
de collecte et les unit6s de mesure utilisges localement (voir les
 
Tableaux 11 des diff6rents rapports r~qionaux).
 

Le principe reste toutefois que les commergants ach6tent toujours
 
avec un r6cipient plus large que celui utilis6 
pour la vente de c6r~ales, 
s'il s'agit du mkie type de r6cipient; ou du moins ils chercheront 

toujours A faire un profit suppl~mcntaire sur l'6quivalence des mesures a
 
lachat et a la vente. La m~thode d'achat aux producteurs sur les
 
march6s est !a suivante: Le commercant, assist6 de deux employ~s 
au
 
moins, intorcepte les producteurs A 1'entr6e du march6 ou sur le march6
 
m~me, achbte par tine (de 18 a 22 kg de sorgho) et entasse los c6r~ales
 
en vrac avant de commencer a remplir les sacs qu'il a amen6, en comptant
 
six tines plus petites (de 15 A 16 kg) pour un sac.
 



iABLEAU I I
 

POIDS DES UNITES DE HESURE SUR JELQEUESMARCHES
 

(1984)
 

REGION: YATENGA (Ouahlgouya)
 

Unite de LCOJCHE(grammes) 
 TINE (kg)
 
Hesure 

Narchk Hend Bougourd Ingank Ziga Kera Dour6 Ouahlgouya Mend Kira Douri 
Type de Cereale PH SIT PH $8 PH so FH S8 PH PH S8 PH so PH 
mars 51(P) 

52 17 
17.15 

42(P) 
35 

avrli 
40(P) 16.3 15 15.5 

..... 16.3 
aal 45(P) 40(P) 15.2 

36 32 

3S(P)36 

juin 
 46(P) 40(P) 42.5(P)

40 33 34 


16,96
 
julllet 
 43(P) 39,8(P) 64(P) 42.5(P) 
 14.6 14.4 15.18 15.20


39 32 46 
 34 
 14.1 

37(P) 37(P) 48(P) 
30 30 42
 

aoot 37(P) 51(P) 39 40(P) 48(P) 
3E 

J0 44 44 30 33(P) 13.5 14.3 
32 14.4 13.55
 

septembre 
 40(P) 50(P) 
 42.5(P) 14.85 14.4
 
36 38 
 34
 

uLtobre 
 37,P) 40(P) 32 40(P) 35(P) 
 14.7 13.3
 
30 32 34 30 
 32 
 16.3
 

42.5(P)
 
___34 

novembre 
 43 49(P) 37(P) 
 30(P) 42.5(P) 16.:
 
45 39 30 
 25 34
 

ddcembre 
 40 38(P) 37(P) 
 50(P) 42,5(P)
 

42 30 30 
 40 34
 
SOURCE: Achats, mesures et ventes 
effectuis sur ies .archds, par 
I'dqutpe de recherche du CRED au Yatenga au cours de I'annde 1984.
 

LECENDE: (P) - Producteur: polds de 
Ia louche utlilde pour acheter les cdrdales au praducteur.
 

PH - Petit all. 

SB - Surgho blanc.
 

NOTE: Les autres chiffres correspondent au polds de I'unttd de mesure uttllsde pour 
Ia vente au consommateur sur le marchi.
 

Universit6 du Michigan, La 
Dynamique de la comnercialisatlon des ckr~ales au 
Burkina Faso. 1986.
 

.7 
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Les ventes en avance, seule forme de cr6dit fourni par le commergant
 
achetant au producteur, semble avoir disparu dans le Yatenga, mais elles
 
s'effectuent encore dans les regions de surplus, A Kouka ou Solenzo, par
 
l'interm~diaire des agents collecteurs des commergants du Yatenga. Les
 
c~r6ales sur pieds sont alors vendues la r~colte en A
avant g6n6ral 

moiti6 prix, c-est-A-dire de 3000 a 5000 FCFA le sac, soit six tines (ou
 

cinq tines dans certains secteurs).
 

Les commer~ants locaux (agents collecteurs ou intermddiaires
 
ind~pendants) et les banques de c6r6ales sont particuli6rement avantag6s
 

au niveau de l'achat dans les villages sur lesquels ils se d~placent et
 
pr6s desquels ils sont basds. Ils offrent tous deux la proximit6,
 

6vitant au producteur le transport de ces c6r6ales, lapport de fonds au
 
moment ob les producteurs ont besoin de vendre, eC les transactions sont
 
aussi facilities par les relations personnelles existant entre eux. Les
 

commergants non-locaux, qui achbtent surtout lors des jours de march6,
 
offrent en g6n6ral de meilleurs prix, mais le producteur devra amener ces
 
c6r~ales sur le march6 et ne pourra gu6re compter de leur part sur 
la
 
possibilit6 de credit ou d'autres services personnels qui sont
 
conditior:n6s par la confiance et la connaissance mutuelle. Du fait des
 
services que peut fournir le groupement villageois aux pr-'ucteur
 
locaux, ii est devenu l'interm6diaire privilgi4, lors de meilleures
 
ann6es, des achats locaux de c6r~ales de 1'OFNACER, qui est directement
 
incapable de fournir ses services a un 
nombre suffisant de producteurs.
 

* La vente des c6r~ales au consommateur s'effectue A l'aide d'une 
grande vari6t6 d'unit6s de mesure. Les d6taillants et vendeuses vendent 
6 la louche (p1lus petite que jour 1'achat) de 40 a 70 grammes de sorgho, 
au bol plastique (trois types de bol) et A l'assiette Yoruba (2,5 kg 
environ). Ils peuvent vendre aussi occasionnellement a la tine, comme le
 
font les semi-grossistes sur les march6s de Ouahigouya. Cette tine de 14
 
A 15 kg est plus petite qu' l'achat et semble @tre la plus petite tine 
a
 
la vente sur tout le Burkina Faso. De m~me, les sacs vendus au
 
consommateur sur le march6 de Ouahigouya d6passent rarement le poids de
 
90 kg, soit six tines de 15 kg. De nombreuses banques de c6r6ales se
 
voient dans l'obligation d'adopter aussi A la vente des autres
mesures 


que les mesures officielles, vues les difficult6s qu'ont la plupart des
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producteurs A r6unir suffisamment d'argent pour se procurer un sac entier 
de c~r4ales. Les centres OFNACER ne vendent gu6re autrement qu'au 
sac, 
un essai de vente au d6tail ayant 6chou6 au dAbut de la saison de vente 

1984. 

Les services de credit fournis par les commergants locaux et les 
banques de c6r6ales sont primordiaux pour leurs transactions avec les 
acheteurs locaux, surtout au moment de la soudure. Les banques de 
c~r~ales adoptent g6n6ralement la pratique suivante: Un sac donn6 A 
credit durant la soudure A un consommateur doit @tre rembours4 au moment 
de la r6colte par un sac et une tine de c6r~ales. II faut noter que les 
c6r6ales pr~t6es sont parfois h cette 
p6riode des c6r6ales provenant de 
l'aide alimentaire (sorgho am~ricain par exemple) de qualit6 m6diocre, 
alors que les c6r6ales rembours4es sont de tr6s bonne qualit6. 

Les commergants, bien qu'il soit difficile de connaltre le taux 
d'int6rgt qu'ils pratiquent sur les c&-6ales vendues h credit, exigent 
g6n~ralement des taux d'int6r~t plus 6lev6s et cela d'autant plus que la 
zone oi ils commercialisent leurs cdr6ales est consid6r6e A haut risque
 
de non-remboursement (A ia suite de mauvaises r6coltes). Il est clair
 
que les commergants, comme les responsables de banques de 
 c6r6ales,
 
6vitent de plus en plus les op6rations de cr6dit, car les pertes causdes
 
par ces op6rations 
mettent en danger leur viabilit6 financi6re. LA
 
encore, les relations personnelles et la connaissance mutuelle entre les
 
producteurs et ces interm6diaires ont une grande importance lors de la
 
vente des cdr~ales A crp'dit. L'OFNACER n'effectue aucune operation de 
cr6dit aux consommateurs, si ce n'est par l'interm~diaire des services 
publics et des groupements villageois. 

Les groupements villageois et les commergants locaux encore une fois 
permettent un accbs facile aux c~r6ales, particuli6rement A une saison ob 
le temps et les moyens de transport (temps des travaux et mauvaises 
routes) repr6sentent des obstacles s6rieux A l'approvisionnement sur les 
principaux march~s. LA ob il dispose de points de vente, mgme 
sans 
agents OFNACER, 1'OFNACER joue A ce niveau un r6Ie trbs important, 
particuli6rement lorsqu'il s'agit de soudures tr6s difficiles et que les
 
consmmateurs locaux ne peuvent plus compter que 
sur laide alimentaire.
 
Beaucoup de villages souffrent n6anmoins d'un manque d'approvisionnement
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de 1'OFNACER ainsi que des mouvements insuffisants de c~r~ales vers ces
 

villages au moment de la soudure.
 

2.3.2 Transactions entre les Interm~diaires du Secteur Priv6
 

Tout d'abord, les commergants qui travaillent avec des agents
 

collecteurs dans les 
zones de surplus ou dans le Yatenga, choisissent 
comme agent soit des parents, des producteurs originaires du m~me 
village, soit des individus locaux dont ils ont pu tester l'honngtetU au 
fil des saisons de collecte avec eux. Les sommes qu'il leur sont 
confi6es sont d'importance progressive au cours des annes, et 
paral161ement, les avantages offerts A ces collecteurs vont en 
s'am6liorant. Les collecteurs importants regoivent ainsi une commission 
de 250 FCFA, un moyen de transport (mobylette), et ils ont la possibilit6
 
de mener de front leurs propres activitds avec les gains acquis. Les
 
collecteurs "confirm6s" utilisent tr6s souvent les services d'un nombre
 
de petits collecteurs villageois dont il coordonne les activit6s et qui
 
regoivent une commission de 100 FCFA par sac collect6. Les transactions
 

se font toutes au sac, et il est probable que la contenance du sac fasse
 
de temps en temps l'objet de conflit entre ces interm6diaires et le 
"patron". 

Les apprentis et "employ~s" qui travaillent pour les grands 

commergants font partie de la famille et ne regoivent un vrai 
salaire que
 
tr6s rarement. Ils sont nourris, log6s, et regoivent un peu d'argent,
 
outre la possibilit6 de dons ou aide financi6re pour les besoins futurs.
 
Beaucoup de ces "enfants" travaillent surtout au Yatenga pour collecter
 

les c~r6ales ou tiennent des magasins pour le compte du commergant.
 
Les relationF commerciales entre les intermddiaires "ind~pendants"
 

sont aussi souvent bas6s sur la connaissance mutuelle au sein du Yatenga
 
ou m~me en dehors du Yatenga avec l'intervention du "logeur". Les prix
 
sont aiscut4s selon les conditions du march6, chaque fois, et les
 
services de stockage donnent parfois lieu A une r~mun~ration. Les
 
transactions se font 
 le plus souvent au sac, mais celui-ci est
 
scrupuleusement rempli en cimptant le nombre de mesures appropri6es 
sur
 
place (cinq ou six tines pour un sac selon la taille de la tine, 40
 
assiettes ou plus souvent en Volta Noire 60 boltes de 
tomate). Lors de
 
la redistribution des c6rdales, les transactions 
entre les grossistes ou
 
semi-grossistes et les petits commergants et d6taillants sont parfois
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pr~vues A 1'avance, avant mgme l'arriv~e des c6r6ales par exemple, et
 
donnent 
tr6s souvent lieu A des ventes A cr6dit. Les revendeurs et 
d~taillants s'acquittent alcrs de leur dette pr6c~dente en recevant un 
nouvel approvisionnement (de 10 h 20 sacs) qu'ils ne payeront pas tout de
 
suite, tout 
au moins en partie. Ce cas est tr6s fr6quent a Ouahigouya,
 
surtout entre les grossistes et les commercants locaux. Certains de ces
 
commergants locaux pr6tendent que les remboursements dOs pour ces pr9ts,
 
ou du moins les prix de ces sacs ' crddit sont tels que ces
 
approvisonnements occasionnels aupr6s des 
 grands commerrants ne
 
rapportent aucun profit aux petits commergants et n'ont pour seul int6rct
 

a leurs yeux que de conserver leur client6le.
 
Les transactions entre les commergants locaux ou semi-grossistes avec
 

les revendeurs et vendeuses locales sont aussi sur discussion
bas~es la 

des conditions du march6. 
 LA aussi, l'octroi de c6r6ales 4 cr6dit n'est
 
pas rare, mais comporte des risques importants, surtout lors des
 

mauvaises saisons.
 

2.3.3 	 Relations entre 1'OFNACER, les Banques de C6r~ales et Leurs
 
Fournisseurs et Clients
 

L'OFNACER n'a pratiquement rien collect6 durant la campagne d'achat
 
aupr6s 	des commergants pour l'ann6e 
1983-84, mais les annes precdentes,
 
1'OFNACER achetait des c6r6ales aupr6s des commergants et semblait le
 
faire selon une m~thode de contrats pass6s avec les grossistes et
 
semi-grossistes de la 
 r~gic et surtout ceux de Ouahigouya. Cette
 
pratique de contrats entre 1'OFNACER et les commergants n'est cependant
 
pas r~glementaire, selon le directeur commercial de A
1'OFNACER 

Ouagadougou, au cours des 
campagnes d'achat. Les magasinirs sont en
 
effet supposes acheter A quiconque ambne ses c6r6ales 1'OFNACER et leur
 
remettre apr6s avoir pes~e des c~r6ales le prix officiel par kg plus 4
 
FCFA par kg pour la sacherie et 4 FCFA par kg pour le transport, sans
 
aucune consideration des trajets effectu~s.
 

Les grossistes de Yako ont tendance en g~n~ral a se tourner plut6t
 
vers Ouagadougou. Les commergants favorisaient ce systbme qui leur
 
permettaient d'6couler trbs rapidement leurs c6r~ales, 
sans compter que
 
les prix d'achat dans les zones de surplus leur permettent d'obtenir
 
encore un petit profit suppl~mentaire, bien que plus faible que celui
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qu'ils obtiennent en 
revendant sur les march~s ou aux interm6diaires
 
priv~s. Le souci de repaiement des cr6dits emprunt~s A la banque et
 
souvent 
garantis par de tels "contrats" poussent les commergants
 
prffrer la rapide "cash" de leurs
vente et c6r6ales aupr6s de
 
1'OFNACER. Certains commergants cependant se plaignaient de d~lais dans
 
le r~giement des c6r(ales par 
I'OFNACER. II ne faut certainement pas
 
oublier que ces transactions se produisent entre des gens qui
 
g6n6ralement se connaissent bien et qu'une certaine autonomie en mati6re
 
d'achat local laiss6e aux responsables r6gionaux de I'OFNACER facilite
 
grandement les transactions.
 

Les groupements villageois collectent les c6r6ales 
pour 1'OFNACER
 
contre ure commission et avec l'espoir d'obtenir par la suite aupr6s de
 
l'OFNACER des ravitaillements en c6r~ales. Apr6s la collecte des
 
c6r6ales, I'OFNACER en assure le transport jusqu'a un de ces magasins,
 
mais 6prouve de grandes difficult6s a assurer le ravitaillement et le
 
transport des c~r6ales vers les banques de cfr6ales 
au moment de la
 
soudure. A ce niveau bien sOr, les prix officiels et les mesures
 
officielles (sacs de 96 A 100 kg) sont de rigueur, de m me qu'avec les
 
commer~ants. II faut noter toutefois que 1'OFNACER s'est vu obliger
 
d'acheter de grandes quantit~s de c6r6ales lors de 1'6t6 aux
1984 

commergants 
a des prix plus 6lev6s que les prix officiels, a la suite de
 
la diminution inqui~tante pour 'OFNACER des stocks de s6curitd.
 

Les groupements villageois voulant approvisionner leur banque de
 
c6r6ales, profitent souvent de bonnes relations avec les groupements des
 
autres r6gions. Cela est trbs souvent 
rendu possible par la presence
 
dans les lieux de 
 surplus d'un parent ou d'une connaissance. La
 
transaction 
 fera 1'objet d'un marchandage et tiendra essentiellement
 
compte des conditions du marchP, quoique de plus en plus tenu
 
officiellement de suivre au mieux les prix 
et les mesures officielles.
 
Il est mbme possible exceptionnellement de constater des transactions a
 
credit partiel entre ces groupements villageois.
 



CHAPITRE 3 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 PRIX 

3.1.1 Informations Disponibles sur les Prix: M~thode de Coilecte
 

Les prix disponibles ainsi que leur source pour la r~gion de Yatenga
 
apparaissent 
au Tableau 12 (et aussi avec les r6sultats des mercuriales
 
des autres r.gions dans l'Annexe G du rapport national). Les donn6es de
 
prix des c6r6ales sur le marchd obtenues aupr~s d deux sources
 
officielles, 
 1'OFNACER et I'ORD sont pratiquement inexistantes. Le
 
responsable de la cellule statistique A la direction de l'OFNACER a
 
d'ailleurs soulign6 que le centre OFNACER 
de Ouahigouya n'envoie plus
 
aucune information sur 
les prix du march6 depuis un bon moment. Les
 
informations 
 sur les prix dont nous pouvons disposer proviennent des
 
relev6s de prix effectu6s par l'6quipe de recherche du CRED dans le cadre
 
des 6tudes villageoises, sur les march~s de Ouahigouya, Men6, Bougour6,
 
Iganni et Ziga. Ces informations ont 6t collect6es en achetant les
 
c~rdales (principalement petit mil et sorgho blanc) aux commergants 
avec
 
diff6rentes mesures, les pesant et les revendant quelques jours plus 
tard
 
aux commercants 
du mme marc;6. De ce fait, ces prix sont respectivement
 
consid~r6s comme le prix du march6 au consommateur, et le prix du march4
 
au producteur. L'existence de ces deux types de prix et des donnges de
 
poids nous permettra plus loin de mieux approcher les marges r6elles
 

obtenues par les revendeurs locaux.
 

3.1.2 Circulation de l'Information 
sur les Prix entre les Interm6diaires
 

Les informations 
sur les prix sur les marches du Yatenga circulent de
 
bouche A oreille entre ceux qui fr6quentent ces march6s, petits
 
commergants et producteurs. Au niveau 
 local, les informations
 
accessibles et fiables ne concernent qu'un rayon limit6 autour du march6
 
ou du village. De m~me, les grossistes et autres commergants du Yatenga,
 
y compris les responsables des groupements villageois qui collectent des
 
crales dans les 
 autres r6gions, obtiennent des informations
 
principalement auprbs de ceux qui fr6quentent les marchds, parmi lesquels
 
les transporteurs sont des informateurs privil~gi6s.
 

51
 



TABLEAU 12
 

PRIX DES CEREALES SUR QUELQUES MARCHES
 
(1984 prlx au consommateur, aprbs achat et p~see)
 

REGION YATENA (Ouahigouya)
 

LOULHEa (FCFA/kg) 
 TINEa (FCFA/kg)
 

March~s Ouahigouya Men6 Bougour4 Yganni Ziga Kerra-Dour6 Ouahigouya Men6
 

Type C~rtale PH SB PH SB PM PM SB PH PH
SB SB 	 PH SB PH s8
 

mars 	 96 
 109
 
142 
 ii7
 

avril 107 
 121 133
 
mal 
 154
 

138 	 139 
 132
 
Juin 121 151 147 
 118
 
juillet 127 157 107 151 139 132 12N3
 

165
 
162 166 119 147 
 149
 

aoOt 118 139 171 147
 
166 129 128 157 156 165 155
 

septembre 	 139 
 162 146
 
147
 

octobre 
 15f 182
 
165 156 154 147 166 166
 

novembre 
 194 147
 
115 127 166 127
 

dkcembre 124 162 166 147
 

SOURCE: 	 Achats, mesures et ventes effectu~s sur les march~s par 1'6quipe de recherche des "4tudes
 
villageolses" du CRED au Yatenga au cours de l'ann~e 1984.
 

LEGENDE: 	 PH Petit mil.
 
SB - Sorgho blanc.
 

NOTES: 
 aLa louche est une mesure qui contient environ de 30 1 70 grammes (voir Tableau 11).

La tine est une mesure qul contient environ de 13,5 & 17 kg (voir Tableau 11).
 

Universit4 	du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des c~r~jles au Burkina Faso. 1986.
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Les "r~seaux" d'information des commergants sur les prix sont
 
renforc6s par la 
 pr6sence de logeurs ou d'agents collecteurs bas6s en
 
permanence sur les lieux de collecte. 
Ceux-ci ont aussi pour fonction de
 
tenir le commergant au courant de l'6volution des prix sur les march6s.
 
Cette information circule par 
lettres entre le patron et le collecteur,
 
lettres achemin6es 
assez rapidement (un A deux journ~es), et le patron 
devra renvoyer sur la base de ces informations des instructions au 
collecteur pour 1'achat des c6r6a!es ou des autres produits par le m~me 
courrier. Ce systbme paralt tr~s efficace, mais si Pon considere la
 
rapidit6 de l'6volution des 
prix sur les march6s h haute concurrence, la
 
vitesse de circulation des informations peut alors repr6senter une
 
limitation dans les activit~s des commergants sur les marches.
 

Les commer~ants qui nont pas de tels agents locaux ' leur
 
disposition dans les lieux d'achat, reconnaissent ne pas connaltre tr6s
 
bien les prix avant de partir sur ces march~s. De plus, il est frequent
 
que les prix ne soient pas non plus les prix attendus selon les plus
 
r~centes informations, ce qui au pire pour les commergants les obligera a
 
rentrer bredouilles, ou bien A augmenter les prix de vente sur les
 
march6s A leur retour.
 

3.1.3 Fluctuation des Prix et Formation des Prix
 

Lh comme ailleurs, l'offre et la demande sont les principales causes
 
de la fluctuation des prix. Outre cela, cependant, Ie nombre et le
 
niveaU des commergants, groupements villageois ou centre 
OFNACER qui
 
fr6quentent 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 l'offre de transport et 1'6tat des routes, qui font souvent
 
du prix de transport une composante majeure des coOts de
 
commercialisation, sont aussi responsables des variations des prix 
sur
 
les march6s, et cela particuli6rement pendant la p6riode de soudure.
 

Aux diff6rentes 6tapes des cha7nes de commercialisation privies (y
 
compris les groupements villageois), les prix semblent calcul6s de la
 
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 ils pr6voient une marge commerciale minimum. Le
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chiffre obtenu repr~sente le prix minimum en dessous duquel les
 
commergants n'accepteront pas de vendre 
 (sauf en fin de soudure
 
gventuellement). Sur march6 une solide entente les
un ob entre 

commergants existent, les prix de 1a tine et 'u sac font l'objet d'un
 
accord entre les commergants locaux, selon leurs conditions d'achat et a 
un niveau qui leur garantit une marge sup6rieure A la marge commerciale
 
minimum. Par contre, sur les march6s ou l'entente est faible entre les
 
commergants et obI les commergants de l'ext~rieur 
 viennent les
 
concurrencer, les prix peuvent fluctuer rapidement sur march6s,
les la
 
marge se rapprochant de la marge minimum.
 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 CoOts de Transport: Etat des Routes
 

3.2.1.1 Etat des routes (Carte 5)
 

Le Yatenga a b6ngfici6 tr6s r6cemment de la construction d'une belle
 
route goudronn6e sur 1'axe Ouagadougou - Ouahigouya de Ouagadougou
 
jusqu'h Yako. Au debut de l'ann~e 1985, les travaux se poursuivaient 
pour la finition de cette route jusqu'a Ouahigouya. Cette route, dont la 
portion Ouagadougou - Kaya 6tait particuli6rement mauvaise auparavant, 
devient le meilleur axe routier reliant le Yatenga aux autres r6gions, 
surtout si l'on anticipe sur la f-inition de la portion Yako - Gourcy qui 
6tait bien mauvaise. Cette route est relay6e en direction du Nord a 
partir de Ouahigouya par l'axe Ouahigouya - Titao Djibo, dont la-
chauss6e en dur, comparable celle de la route canadienne (axe Est -
Ouest de Kaya - Yako - Tougan) est d'excellente qualit6. 
L'axe Ouahigouya - Dddougou et en prolongement Ouahigouya - Solenzo 
Bobo-Dioulasso (bien que s'am6liorant vers les Hauts-Bassins), est de
 
bien m6diocre qualit6 et des pluies plus importantes pendant la saison
 
rendent les voyages en camion difficiles et peuvent causer une lgere
 

hausse des coOts de transport.
 

Les axes routiers internes du Yatenga sont aussi de qualit6 diverse.
 
La zone Sud-Est de ]a r6gion (zone de 
Kalsaka, S6gun6ga) repr6sente 
une 
des zones les plus enclav6es de la r6gion au moment des pluies, du fait 
de la pr4sence de la Volta Blan:he. Ii est en effet pratiquement 
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CARTE 5
 
ETAT DES ROUTES. REGION DU YATENGA. 

Ban 

..... • A0 " ' "  :. .. - t U~_AHGOUYA / , 
2ousso 

_u e 

I " 

",,.--J YA KO 

g~gende routrnauvaise 
Saiscn S~che Saison des Pluies
 

=" tr~s bonne route -. ,, , 
assez bonne route
 
mauvaise route
 

.......... route impratiquable
 
(occasionnellement)
 

Source: Observations et interviews par 1'equipe de recherche de passage dans
 

la region.
 

Universiti du MichIgAn, La Dynemique de in comnerclalisatlon des cir.mle. au Burkinn Fa9o, 1986. 
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impossible par moments d'atteindre B~rdnga par exemple, par Yako et par
 
le Sud. Le seul axe r~ellement praticable reste alors la tr~s bonne
 
route "AFRICARE" de Sggu6n6ga A B6r6nga. Cependant, la route de
 
Ouahigouya A Sdgu6n~ga dpoque bien mauvaise. Les
A cette est pistes
 
partant de Ouahigouva vers Tiou ou Koumbri sont assez bonnes jusqu'A ces
 
deux centres, m'is se d~u!riorent rapidement plus on va vers le Nord, au
 
Nord de Tiot, vers KaYn ou au Nord de Koumbri vers Ingand ou Sol6. Les
 
communications entre Ingan6 et Koumbri 6tant souvent couples pendant la
 
soudure, les pistes de Titao a Ingan6 ou Sole prennent le relais.
 

3.2.1.2 CoOts de transport (Tableau 13)
 

Il est clair que les coots de transport sur le march6 priv6 ne
 
correspondent pas aux barknes officiels du prix 
de la tonne kilom6trique
 
(variants approximativement de 38 h 42 FCFA). La raison de ces
 
variations est que les prix dL' march6 
pour la tonne transport6e au
 
kilom6tre d6pendent de la qualit6 de la route (variable selon les
 
saisons), de la taille du v6hicule, de i'offre et de la demande locales
 
de transport, et enfin des relations personnelles et commerciales entre
 
le transporteur et ses clients.
 

Prenons un exemple: les commergantes de Ouahigouya qui fr6quentent
 

depuis de tr~s nombreuses ann6es le march6 de Men6 afin de collecter des
 
c6r6ales enipruntent les transports locaux pour ramener c4r~ales a
ces 

Ouahigouya o6 elles seront revendues. Selon une 
d'entre elles, elles
 
utilisent depuis tr6s longtemps les services d'un transporteur de
 
Ouahigouya avec lequel elles ont une sorte de contrat. Elles payent 250
 
FCFA par sac et leur transport personnel est gratuit de Men6 A Ouahigouya
 
lorsqu'il y a beaucoup de monde et que le v~hicule est bien plein. Si,
 

au contraire, il y a peu de monde, elles devront payer 500 FCFA pour le
 
transport de chaque sac ainsi que 500 FCFA pour leur place jusqu'a
 

Ouahigouya. Si elles doivent faire appel aux transporteurs bas6s A Men4,
 
le prix sera encore plus 6lev6 (les v6hicules seront en g6n6ral de m~me
 
taille ou plus petits et moins nombreux) pour leur place de Men6 A
 

Ouahigouya.
 

II est int~ressant de noter que les transporters feront parfois
 

credit aux bons clients si ceux-ci ont utilis6 tout leur argent pour
 
acheter et ne peuvent pas payer le transport imm6diatement. Les petits
 



TABLEAU 13
 

COJTS DE TRANSPORTS ENTRE LES KARCHES
 
(FCFA/sac de 100 kg;
 

REGION: YATENGA (Ouahigcuya)
 

A) 
COUTS DE TRANSPORT INTER-REGIONAUX
 

Solenzo
R ~gon Kouka Nouna Djlbasso Y6 Ddougou Bobo-Dioulasso Ouagadougou Tougan Gas
 

So(1 1250 1250 1000 750 1000 1250 500 750 I 850
5 5(1000)aa0 


Yako 1000 
 750
 

Gourcy 1250
 

B) COUTS DE TRANSPORT INTRA-REGIONAUX
 

Banh Gourcy S~gudn~ga Koumbri Keradoure Men4 Yako Pal1l 

Ouahigouya 500 A 700 500 500 500 700 (750) 4 (-500) 25) 500 

Kaye Titao Thiou Kain Bidi Bougu6 Bougour6 Bangassi La Toden 

Ouahigouya 500 500 (300-500)a 500 500 500 500 500 250
 

La Toden Mia Toessln Bagar6
 

I 
Yako 250F 250 5OOF 350
 

Pa116JBangass6
 

Gourcy 500 500
 

SOURCE: 
 Informateurs locaux, corwerpants et transporteurs au cours d'interviews.
 

NOTE: 
 alndique des variations fr4quentes dans le coOt de transport.
 

Unlyersit du Hichipan. La Dynamique de la 
commerciallsation des c6r6ales au Burkina Fzso. 1986.
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et moyens commergants du Yatenga poss6dent parfois une camionnette bachge
 

pour le transport r~glonal des c~r~ales.
 
I en va de m~me avec les coots de transport que doivent payer les
 

commergants ou les groupements villageois achetant des c~r6ales dans 
les
 
zones de surpius, en empruntant les v~hicules des autres commergants et
 
transporteurs. La plupart des grossistes et semi-grossistes cependant
 

poss6dent au moins un camion ou bien en loue rdguli~rement un pour leurs
 
activit~s commerciales et un fils ou apprenti leur sert de chauffeur.
 
Les camions utilis6s par les comrnerrants sont amortis sur une longue
 
p6riode, changeant du transport des c6r~ales ou autres produits agricoles
 

au transport du bois lorsqu'ils deviennent trop vieux. Le mauvais 6tat
 
des routes implique des frais tr6s importancs (pneus, chambre ' air, 
moteur) sur ces camions, m~me si beaucoup d'entre eux donnent 
l'impression d'etre tr6s mal entretenus, par manque de fonds, selon les 

commergants.
 

3.2.2 CoOts de Stockage
 

Comme nous 1'avons d~jh vu, les strategies de stockage des
 
commergants, quoiquE les r~ponses obtenues sur un sujet aussi sensible 4 
I'4poque de notre enquite m6ritent d'@tre consid6r6es avec prudence, 

indiqueraiert que peu de tr~s grands commergants h 1'heure actuelle 
stockent de la r6colte jusqu'a la soudure. Seuls les semi-grossistes et 
les moyens ou petits commerqants (commercialisant entre 100 et 1000 sacs) 
pratiqueraient un tel stockage, de un h trois mois, pour une partie de 
leurs creales collect6es. De nombreux commergants semblent conserver 

dans leurs magasins "des c6r6ales qui ne sont pas a eux", ce qui veut 
dire que certains commer nts louent la place n4cessaire pour leurs 
c6r~ales dans les magasins des autres commergants, bien que nous n'ayons 

pu obtenir dinformation sur les arrangements financiers concernant ces 
oprations. Les petits commergants en g~n6ral, ne stockent que de quatre 

jours a un mois, et utilisent souvent leur propres locaux, dans les 

ptits magasins ou les cases. 

Les groupements villageois et les banques de c6r6ales dont le 
stockage maximum se produit d'octobre h f6vrier ou mars, utilisent des 
"gammagrains" et des palettes pour pr6server c~r6alesles de la
 
d6t6rioration. Le sorgho blanc, quoique moins r~sistant la
a s4cheresse, 
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est plus facile a stocker que le petit mil, qui est souvent attaqu6 par
 
les insectes.
 

3.2.3 CoOts du Cr6dit et des Pertes
 

3.2.3.1 Acc~s au cr6dit et coOt
 

La plupart des grosr stes et certains semi-grossistes peuvent obtenir
 
des cr6dits bancaires et particuli~rement les grossistes regoivent des
 
pr~ts assez importants, qu'ils r4partissent entre leurs diff6rentes
 
activit6s ccmmerciales. Les commergants regoivent plus facilement des
 
pr~ts pour la collecte des produits tels que les amandes de karit6, ou le
 
s6same qui peuvent faire l'objet de contrats avec la SOCOPAO et autres
 
transitaires d'exportation, que pour la collecte des c6rdales quand 
elle
 
nest pas cautionnee par un "contrat" avec 1'OFNACER. N6anmoins, les
 
trois 6tablissements bancaires de Ouahigouya sont 
 actifs dans le
 
financement du commerce des nroduits agricoles, sans au'il soit toujcurs
 
possible de distinguer le type de produits qui b6n~ficie de chaque pr~t.
 

La BND, la BICIA et l BIV font toutes trois des crddits de campagne,
 
en temps normal A un annuel en 1984, ces A la
tauy de 15%, mais pr~ts, 
suite de l'intervention de 1; banque centrale, ont b~n6fici6 d'un taux
 
pr~f6rentiel de 11,5%. Ces cr6dits de sont
campagne d'une dur~e
 
d'environ neuf h dix mois, d6butant g6ngralement vers novembre et devant 
@tre rembours6s vers juIn. Outre 1'6tude attentive du dossier et de la 
capacit6 d'endettement des candidats aux pr~ts. d'6normes 
garanties ne
 
sont pas toujours n6ceesaires si on peut pr6senter la caution d'un autre
 
commergant (solvable) oj surtout 
 un accord de commande (SOCOPAO,
 
OFNACER). Et les taux d'impay6s s'av6rent trbs minimes, car selon 
les
 
responsables de la END, le5 commergants du d6partement ont le sens de
 
1'honneur, sans compter ni le non-remboursement 4quivaut au renoncement
 
h d'autres pr~ts, et de ce fait a 97% les remboursements sont r6cup6r~s. 
Pour des pr~ts a plus long terme, des garanties sur les batiments sont 

exigges dans la plupart des cas.
 
En fin 1984, le directeur de la BICIA de Ouahigouya, d6nombrait 50
 

dossiers de demande de pr~ts par les commergants, parmi lesquels 60%
 
bdn6ficieraient 
des pr~ts A des niveaux tr6s variables (de 1 A 10
 
millions de FCFA). Sur les 259 millions de FCFA de 1'enveloppe g6n6rale
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pour Ouahigouya, il 6tait donc A pr~voir que pros de 100 millions iraient
 
au commerce g~n6ral, au sein duquel le commerce des c6r6ales et des
 
produits agricoles tient une place importante. Le commerce du riz,
 
toutefois, reste dans le domaine des op6rations financ6es par la BICIA de
 

Ouagadougou et non la BICIA de Ouahigouya. 
La BND est la banque qui finance le plus le commerce des c6r6ales, 

avec entre 150 et 200 millions consacr~s h ce commerce sur les 500 
millions consacr6s au g6ndral la campagne 1983-84.commerce pour Selon 
le responsable de la BND en novembre 1984, chaque cat6gorie de 
commergants peut b6n6ficier de ces pr@ts: 15% des pr6ts sont octroy~s aux 
grands commergants alors que 70% des pr~ts reviennent aux 
 semi
grossistes-moyens commer~ants, et 15% aux petits et moyens commergants.
 

Ces derniers profitent cependant toujours des op6rations de cr6dit des 
plus grands, en s'adressant directement A eux pour des prts (Une emphase 

avait 6t6 particuli6rement mise A Ouahigouya pour l'octroi des agr6ments 
pour le commerce des produits agricoles en priorit6 aux moyens 

commergants). 

Les cr6dits de campagne de la BIV de Ouahigouya se montaient en 1984 
de 50 A 60 millions de FCFA, et dLS le d6but novembre, environ 20 
dossiers de credit avaient 6t4 accept6s. Le montant des pr@ts diff6rait 
largement cependant, de 3 h 15 millions, ce dernier cas 6tant celui d'un
 
grand commergant de Ouahigouya, empruntant par ailleurs a la BICIA
 

locale, ainsi qu'h Ouagadougou.
 

Un commergant interview6 a d~clar6 avoir recu 12 millions de la BND,
 
et 9 millions de la BICIA, chacun des pr~ts cependant reposant sur des
 
garanties immobili6res. Ces financements 6taient ainsi distribugs: 7
 
millions pour la commercialisation des haricots, 5 millions pour celle du
 
mil, 5 millions pour celle du s6same et 4 millions comme fonds de 
roulement pour ses activit6s de commerce annexes (pharmacie, librairie). 
Pour cos pr~ts, ce commergant d~clarait devoir verser h 1a banque 750.000 

FCFA par miieis. 

3.2.3.3 Pertes
 

Les pertes dues au stockage ou A la manipulation n'ont jamais 6t6 
citges par les commergants comme un probl6me r6el. Par contre, les 
pertes dues surtout au d6tournement des fonds par les agents collecteurs 
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locaux, et aussi aux opgrations de credit sont les causes majeures de 
perte financibre cite par les commergants. Un commer~apt de Ouahigouya, 
qui colle, souvent A Gassan 1ui-mime avec 'aide d'un logeur a cit6 le
 
cas d'un "fr~re" ayant perdu 250.000 FCFA qui avaient 6t6 confi6s h un
 
collecteur. D'autre part, un autre commer~ant 
nous disait qu'il avait
 
peu d'espoir de r~cup6rer 30.000 FCFA qui lui 6taient dOs sur des ventes
 
A cr6dit. La comp6tition croissante et 
les difficult4s des consommateurs 
dues aux mauvaises r6coltes augmentent le risque de telles pertes et 
poussent de nombreux commergants A se convertir nouvellesA de m~thodes 
de collecte et A restreindre le pourcentage des ventes A credit. 

3.2.4 Autres CoOts (Personnel. Patente. Sac Vide
 

Alors que les sacs neufs coOtent pres de 400 FCFA chacun vides,
 
beaucoup de commergants de c6r~ales utilisent des sacs 
 usds (en
 
provenance des commergants de riz ou de 1'OFNACER) qui coOtent en g6n6ral
 

250 FCFA chacun.
 

Les agents collecteurs, nous 1'avons vu, regoivent entre 
100 et 250
 
FCFA de commission sur 
chaque sac collect6, selon l'importance de ce
 
collecteur. Les apprentis, et 
les aides divers coOtent au commergant ce
 
que coOte un enfant a un pbre, dans la mesure ou tr~s souvent ces aides 
font partie de la famille, dans le sens large africain.
 

La patente pay6e par les commergants pour pratiquer le commerce en 
dehors du Yatenga s'6Thve a environ 15.000 FCFA, et une patente de pros
 
de 6500 FCFA est pr6levde pour le commerce intra-r~gional.
 

3.3 MARGES
 

3.3.1 Calcul et Observation des Marges (Tableaux 14a. 14b 14c et 14d)
 

Nous avons en fait trois sources d'informations sur les marges
 
commerciales que peuvent pr6lever los commergants 
et interm~diaires du
 
commerce priv6 ou mame les groupements villageois.
 

Tout d'abord, nous avons pris note des informations sur les marges
 
donn~es lors des interviews par los commer~ants et les autres
 
informateurs 
 sur les principaux march~s du Yatenga. Ces informations
 
concernent surtout les marges 
 minimaux au dessous desquelles les
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commergants refusent de commercialiser des c6r6ales, ainsi que le niveau
 
des marges usuelles pour chaque type d'interm~diaire et selon chaque
 
saison. Ces informations sont A 1' vid nce particuli6rement sujettes A
 
caution, compte tenu de ia sensibilit6 d'un tel sujet dans le milieu du
 

commerce priv6.
 

Nous avons tent6 d'autre part de comparer les donn~es de prix
 
officielles (r~sultats des mercuriales dans le Burkina Faso) entre les
 
march6s du Yatenga et leurs principaux march6s d'approvisionnement, et de
 
calculer les marges nettes, 
 une fois les coots directs de
 
commercialisation d~duits (voir Tableau 14d), entre ces prix en tenant
 
compte d'un d~lai 
 de 15 jours A un mois entre le march4 
d'approvisionnement et le march6 de revente. Les r4sultats de ces 
calculs se trouvent dans le Tableau 14a, et il est indispensable de 
rappeler que les donn~es de prix des mercuriales sont d'une qualit4 peu 
fiable, particuli~rement au cours des mois de mai h aoOt qui montrent 
dans de nombreux march6s des prix d'une stabilit6 douteuse.4 Cps 
marges sont aussi calcul~es h partir des prix "au sac de 100 kg" ou des 
prix A la tine en comptant six tines pour obtenir le prix d'un sac, et de 
ce fait elles ne tiennent pas compte du profit suppl~mentaire obtenu avec 
la variation des mesures A 1'achat et des mesures A la vente. 

Enfin, les prix collect6s dans les lieux d'enqu@te en Volta Noire et 
au Yatenga dans le contexte des 6tudes villageoises ont 6t6 compar6s et 
les marges obtenues entre les prix au kg observes sur ces quelques 
march6s, une fois les coots directs au kg d6duits (voir Tableau 14d), se 

trouvent dans les Tableaux 14b et 14c. Le Tableau 14b montre les marges 
au kg entre les march6s de la Volta Noire cu du Yatenga et les march~s de 
revente au Yatenga; tandis que le Tableau 14c montre les marges que 'ont 
pourrait obtenir entre 1'achat et la revente avec la tine et la louche a 
quelques jours dintervalle sur un m~me march6 (celui-ci 6tant mentionn6 

entre parenth6ses). Ces prix ont 4t6 collect6s de la mani~re suivante: 
Les membres de 1P'quipe de recherche avaient 6tabli un roulement d'achat 

aux commergants sur les march~s, de pes~e et de revente trois A sept 
jours sur ces m~mes march~s aux commergants, et cela par l'interm6diaire 

4plusieurs responsables de 1'OFNACER et de I'ORD ont reconnu avoir
 
coOtume de reporter pour les mois ob aucun relev6 n'a 6t4 effectu6 les
 
prix des mois pr6c6dents.
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d'un producteur. Donc, contrairemert aux donndes du Tableau 14a, les
 
donnges du Tableau 14b et du Tableau 14c tiennent compte du profit
 
suppl6mentaire que les commergants peu',ent obtenir avec 
le jeu des unit6s
 
de mesure diff~rentes A l'achat et A la vente.
 

Les marges nettes consid6r6es dans tous les Tableaux sont donc 
la
 
difference 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 A prendre en compte dans la commercialisation des c6r6ales,
 
mais ne sont pas inclus ici dtant trop difficiles h attribuer au sac ou 

au kg.
 
N~anmoins, avant de discuter les r6sultats 
de tels calculs, il faut
 

insister sur le caract~re exclusivement indicatif de ces r6sultats 
du
 
fait surtout de la faiblesse, en qualit6 et en quantit6, des donn6es de
 
base, les donn~es de prix surtout. Ces donn~es de base, les prix au kg,
 
et les r6sultats des pes6es sont indiqu6es dans le Tableau 11.
 

3.3.2 Niveau des Marges Commerciales et Variations
 

Les marges commerciales pr6lev6es semblent varier surtout les
selon 


param6tres suivants:
 

* le tvne d'unit6 de mesure utilis6, li6 souvent aux
 
quantitts commercialis~es et au type d'interm6diaire
 
consi der6;
 

S l'61loignement des march~s consid6r~s;
 

a la saison considr6e au cours d'une campagne.
 

Le type d'unit6 de mesure utilis4 est particuli6rement important dans
 
la formation des marges et dans la variation des marges. 
 Quoiqu'il soit
 
tr6s difficile de comparer les Tableaux 14a et 14b, 
car nous navons pas
 
un diff6rent type de dorines pour 
les m~mes march~s, il paralt toutefois
 
que le niveau g6n~ral 
des marges dans le Tableau 14b, dans lequelles les
 
marges tiennent compte du poids r6el des mesures a l'achat 
et a la vente, 
est plus 61ev6 que dans le Tableau 14a, ob l'on n'en tient pas compte.
 
D'ailleurs, une simple observation sur 
les marchds montre les diff6rences 
entre les louches et les tines A l'achat et A la vente, r6sultant
 
directement en profit suppldmentaire.
 



TABLEAU 14a
 

MARGE, COMMERCIALES NETTESa POTENTIELLES (calculde d'apr~s les mercuriales)

ENTRE OUAHIGOUYA ET LES PRINCIPAUX MARCHES D'APPROVISIONNEMENT
 

(en FCFA par sac "de 100 kg")
 

REGION: YAIENGA (Ouahigouya)
 

March~s A 
 Kouka Solenzo Dedougou Tougan Djibasso 
 Toma Bobo-Dioulasso Ouagadougou
 

B Ouahigouya Ouahigouya Ouahigouya 
Ouahigouya Ouahigouya Ouahigouya Ouahigouya 
 Ouahigouya 
Type C~rdale PH SB P H SB PH SB PH SB PM 
 SB PH SB PH 
 SB
 

janvier 1984 (-) 2600 3200 2600 2950 2050 1050 550 (-) 2050 2950 2450 (-) (_)

fevrier C-) 1400 
 625 750 C-) 
 (-) C-) () (_) 
mars 3900 1403 
 400 700 
 1150 i350 C-) C-) (_)

avril C-) 
 C-) 50 450 (-) 150 1100 C-) C-) (_)

mai C-) C-) 200 900 450 
 1150 450 1450 
 450 1150 1550 2100 (-) (0) (-) C-) 

650
juin (-) (-) 200 (-) 450 (-) 450 350 450 50 
 750 250 00-) _) (_)
650
 

juiliet C-) C-) 1400 700 1250 
 950 1650 950 650 
 650 2750 850 (-) 0 0 
ao0t (-) (-) (-) (-) (-) 510 (-) 850 (-) 410 (-) 0 0
 
septembre (-) (-) (-) C-) (-) 650 (-) 1450 (-) 550 4-) _ (_)
 

350 
octobre 2400 1300 3400 1850 1150 3950 750 
3650 
 2550 
 1000 (-) 
SOURCE: Hercuriales et prix: OFNACER. Couts de commercialisation: 
 cornmergants et transporteurs.
 

LEGENDE: o = Marge nulle. 

C-) Marge nette n~gative 
- = Des cases vides - informations non disponsibles. 
SB = Sorgho Blanc. 
PH = Petit Mil. 

NOTE: aHargqes nettes = Prix du march6 en B - Prix du marchd en A - CoOts directs de commercialisation
(transport, sac vide, manutention) 
par sac (voir Tableau des coots directs Tableau 14d)
(ces chiffres ne tiennent 
pas compte des marges 
de profit apoort~es par les diff6rents
 
poids des sacs).
 

Universit6 du Michigan, La Dynamique de la coummerciallsation des c4r-ales au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU 14b
 

HARCES NETILSa au kg POTENTIELLES OBSERVEES ENTRE CUELOUES MARCHES DE LA VOLTA NOIRE ET
 
OUELOUES MARCHES DU YATENGA


(. CFA par kg - 1984) 
b 

(par mo!s et par type de cirkales)
 

REGION: YATEPGA (Ouahigouya)
 

r Transactions Luc sei
du Yatenga
 

n TRA)SACTIOKS 	 Achat Louche Revente Tine
ENTRE LA VOLTA NOIRE ET LE YATENGAC 


Mc umana Gassan Gouran Koumana Gassan Gouran Heni Ingant
i1 
B O-JalgouyA Ouahigouya Ouahigouya Hen6 Hend Hen Cuahigouya azhigouya
 

mars T49 
 24 36 19
 

avril 	 j 40 3844 21 263 

M1 
 16
 
6
 

juln 24 	 14 216
 

I 3 31 23 16 6 26 4
 
Julliet 33 26 
 22
 

29 26 23 38 46 28 14 36 32 18 34 

&oat 43 17 37 42 
26 55 43 28 37
 

septembre 16 
 23 
36 51 48 42 9 0 	 20 9 

octobre 46 35 
 0 
46 35 48 38 138
 

novembre 
 27 
14 27 26 36 !6 7 

dicembre 54 26 26 _ 

SCXJJE: 	 Etudes villageoises du CRED. Achat, pesfe, revente de C€r~ales sur les marchis A tt B pour
 
difftrentes mesures au cours de i'annie 1984.
 

LEGENDE: 	 PH - Petit ml. 
SB - Sorgho blanc. 

NOTES: 	 aHarges nettes - prix de vente au consomnateur au kg (achat et pesie de la mesure locale) sur it 
carchf B - prix e'achat au producteur au kg (achat et pesde) sur It marchg A - Coots directs 
(transport. manutention. sac vide) (voir tAbleau des coots directs - Tableau 14d). 

biorsque deus chiffres apparaissent &u cours du mime mois, le premier correspond au ddbut du mols at
 
ie second I la fin du maoi environ. Ccs marges sont inscrites I Ia pirlode oh elles seraient 
effectivement rialisies. cest I dire av moment de la revente. 
CLes mirges sont calculdes en Introdulsant un ddcalage de 15 jours I un mols entre It jour de 

I'achat !ur It march6 A it It jour de Ia revente sur It marchk B. 

Universlic4 e. -lichigan. La Dynamique de la coimerclalisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 14c
 

MARGES NETTESa AU KG OBSERVEES POUR L'ACHAT ET LA REVENTE LOCALE DES
 
CEREALESb :UR QUELOUES MARCHES DU YATENGA
 

(FCFAIkg)
 

REGION: YATENGA (Ouahigcuya)
 

I19Moyenne
 
de mars
 

ais 1984 	 A~rir
d~cembre 

Type de Nesure mars avril mai juin juillet ao~t septembre octobre 	 daembre mesurepoveabre 


23 3 	 13 
 14 	 15 20 30 
 17,31
Mend Kdra Oourd 	 Mend Ouahigouya Ouahigouya Ouahigouya Ouahigouya
 

29 6 
 18 18 21
 
Mend Kira Dourd Ouahigouya Ouahigouya Ouahigouya


Tine 
 11 
 1 21
 
Mend Ouahigouya Ouahigouya
17
 

Ouahigouya
 

9 	 30 30 13 32 29 
 33 33 32 24,85

Mend Bougourd Bougourd Bougourd Ziga Ziga Bougourd Ziga Bougour 2
 

24 28 12 33 21 14 
 8 25 29

Mend 	 Bougourd Mend Bougourd Iganni Bougour6 Iganni Ziga I Ziga


33 29 32 31 
 15 25 33
 
Hend Bougour6 Bougourd 
 Iganni Ziga Bougour6 Bougour6
 

29 35 
 29 30 5
Louche 
 Iganni Ziga 
 Ziga Bougourd Mend
 
16 
 7 	 31 29
 
Iganni 	 Ziga Bougour6 Ziga
 

33 
 4
 
Bougoure Mend
16
 

Iganni _ ___ 

SOURCE: Etudes villageoises du CRED. Achat, pes~e, 
revente de c~reales s,,r les march~s du Yatenga pour diff6rentes mesures au cours de I'annee 1984.
 

NOTES: aMarges nettes - Prix de vente au consommateur (au kg) - prix o'acnat au producteur (au kg) sur Ilemme marchd de 	3 a 7 jours auparavant ccts directs (transport. manutention, sac vide). (A ce niveau, 
les coots directs sonts supposds ndgligeables.)
 

bLa variation des marges pour les transactions locales entre les diff~rents types de cereales 
s'est avgrse ndgligeable.
 

Unlversft6 du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des ckrkales au Burkina Faso. 1986.
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TABLEAU 14d
 

EVALUATION DES COUTS DE COMMERCIALISATION DIRECTS
 
(pour le calcul des marges commerciales nettes)


(FCFA par sac de 100 kg)
 

REGION: YATENGA (Ouahigouya)
 

Transactions Considerees CoOts Transport 
 Sac Vide et CoOt Total
 
March6 achat - March6 vente Par Saca 
 Manutention Par Sac
 

Koumana - Ouahlgouya 1.000 350 
 1.350
 
Gassan - " " 
 800 " 
 1.150
 
Gouran 
 - " 800 " 1.150
 
Kouka  1.250 " 
 1.600
 
Solenzo  1.250 " 1.600
 
Ddougou - " 1.000 " 
 1.350
 
Tougan 
 - " " 700 
 11.050
 
Djibasso - " " 1.000 
 " 1.350
 
Toma - " 
 " 800 
 1.150
 
Bobo-Dioulasso - Ouahigouya 1.250 
 1.600
 
Koumana - Men6 1.200 
 1.550
 
Gassan - Men6 
 1.000 " 
 1.350
 
Gouran - Men6 1.000 " 1.350
 
Men6 - Ouahigouya 450 
 " 800
 
Ingan6 - Ouahioouya 650 " 
 1.000
 

SOURCE: Interviews des commergants et transporteurs.
 

NOTE: aLe coOt de transport devrait inclure aussi le coOt 
 du
 
voyage aller-retour pour le commergant lui-m~me et 
ses aides.
 
Gn6ralement, cependant, de nombreux commergants peuvent
 
voyager gratuitement avec un camion dans lequel font
ils 

transporter un nombre suffisant de 
sacs pour lequel ils payent

le propriftai-e du camion.
 

Unlverst# du Mtchlqan, La Dynamlque de la comtercialstion des cdr~dies au Burkina Faso. 1986.
 

Le Tableau 14c montre que selon les 
donn6es collect6es, les profits 
effectu6s avec les transactions a ]a louche sont plus 61eves que ceux 
obtenus avec les transactions A la tine. On pourrait supposer que de
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m~me, les transactions A la tine (achat et vente) apportent plus de 
profit transactions sac tine etque les au (achat a la ou au sac revente 
au sac), quoiqu'aucune donn6e, si ce n'est les commentaires des 
informateurs, ne soit disponible pour le confirmer. Ces suppositions
 
vont de pair avec 
les hypoth6ses que les vendeuses et d6taillants
 
obtiennent des marges plus importantes au kilogramme de c6r~ales vendu
 
que les moyens commergants, eux-mkmes obtenant g~n6ralement des marges au
 
kilogramme plus 6lev6es que les grossistes.
 

Selon les interviews avec les ccmmergants, les marges different
 
effectivement 
avec le type de commergant ou interm6diaire, selon surtout
 
le niveau de sp6cialisation de ceux-ci dans 
le commerce des c4r6ales.
 
Ainsi, les transporteurs ach.teraient parfois des c6r6ales en
juste 
compl6ment pour rentabiliser la place dans son camion et de ce fait ne 
chercheraient pas d obtenir de marge commerciale une fois les coots 
d6duits. Les grands comumergants grossistes ayant de nombreuses
 
activit6s, dont le commerce des autres 
 produits agricoles 
particuli~rement, se contenteraient d'une marge de 250 FCFA par sac, 
alors que ies vrais sp~cialistes du commerce des c6r'4ales situeraient 
leur marge minimum au niveau de 500 FCFA et obtiendraient souvent des 
marges sup6rieures a ce niveau. Dans un cas comme dans 1'autre, on est
 
bien loin des marges nettes de coots directs qu' indiqueraient les prix 

collect~s.
 

L'61loignement des march6s consid6r6s, comme 
on pouvait s'en douter,
 
influence le niveau des marges commerciales que 1'on peut obtenir en
 
achetant dans 1'un et revendant dans 1'autre. II est logique que les
 
march~s de surplus plus 6loign6s sur lesquels les plus grands commer.ants
 
vont, permettent un meilleur profit, 
m~me apr~s deduction des frais
 
suppl6mentaires causes par le d~placement. La comparaison des 
chiffres 
des Tableaux l4b et 14c semblent ne pas contredire ce principe. Cela est 
surtout vrai pour les mois de juillet, aoOt et septembre o6 les qmelques 
chiffres de marge nette dont nous disposons sont en moyenne plus forts 
pour les relations entre la Volta Noire et le Yatenga que pour les 
relations entre deux march~s du Yatenga, eux-m~mes plus forts que pour
 
les relatijns achat et 
 revente ur un m~me march6. Cette marge
 
suppl6mentaire justifierait le risque et la peine 
suppl6mentaires pris
 
lors de plus longs d6placements.
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La p6riode de l'ann6e consid6r6e semble jouer un rble important aussi
 
dans la variation des marges commerciales. Les chiffres de marge
 
semblent 6tre souvent h leur maximum durant la p6riode de soudure, du
 
mois de juillet au mois de septembre et 6ventuellement octobre. Cela
 
serait concordant 
avec les dires de la plupart des informateurs selon
 
lesquels les marges doivent augmenter comme un pourcentage des prix pour
 
permettre le renouvellement du capital. C'est la
aussi saison au cours
 
de laquelle les commergants effectuent le plus de vente A cr6dit 
aux
 
consommateurs mais aussi aux d6taillants, augmentant 
certainement les
 
coots que nous 
avons qualifi6 de non-directs.
 

3.3.3. Niveau des Marqes Commerciales
 

Les niveaux de marge calculus sont bien loin des niveaux de marge
 
obtenus 
lors des interviews avec les informateurs. Il est 4vident que
 
les commer~ants, dans le 
 contexte d'une situation tendue et d'une
 
publicit6 tr~s hostile autour du priv6
commerce des c6r6ales, avaient
 
tout int6rat a minimiser les marges commerciales obtenues. 
 Par contre,
 
les responsables des groupements 
villageois interrog6s ont d6clar6 sans
 
crainte que les marges de 2000 FCFA 6taient
(4 3000 ' peine suffisantes 
pendant la soudure pour faire face aux 6ch6ances dues pour le
 
remboursement et Ies int6rdts li6s leurs prfts.
a C'est le cas de la 
banque de c6r6ales de Men6 qui a dO pour des raisons d'ordre social
 
vendre plus t6t et 
moins cher leurs c6r~ales que leurs responsables ne le 
souhaitaient, les inettant dans l'impossibilit6 de faire face en totalit6 
A l'6ch6ance due pour cette ann6e. A Sol6, par contre, oO la marge nette
 
par sac pr6lev6e entre la r6colte la soudure par
et les responsables de
 
la banque de c6r~ales 6tait de 3000 FCFA, ceux-ci ont pu payer leur
 

6ch6ance dans les premiers temps.
 
Ii est int6ressant de que les
aussi noter tous commergants disent
 

obtenir en commercialisant les autres produits des marges sup6rieures 
A 
celles obtenus avec les c6rdales. Les commergants parlent avec beaucoup
 
moins de retenue de la speculation effectuee sur les produits
 
d'exportation. Le s6saine et 
les noix de karit6 sont les plus profitables
 
salon eux, car elles permettent de pr6lever un profit net de 
1000 FCFA a 
2000 FCFA par sac, sinon plus. Cer~ains commergants du Yatenga parlent 
de 2500 FCFA par sac pour le 
s6same aprbs quatre mois de stockage. Les
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haricots peuvent aussi rapporter de 1000 A 2000 FCFA de profit ou marge
 
nette par sac apr6s quatre mois de stockage avant I'exportation.
 
D'autres commergants reconnaissent des marges encore plus 6levdes 
avec
 
ces produits, surtout ceux qui 
 ont des contacts avec les acheteurs
 
6trangers, ou ont la possibilit6 de vendre directement (le quota franchi)
 

a la SOCOPAO ou SITEC.
 

3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

3.4.1 Concurrence entre le SLst~me de Commerce Priv% et les 
Banqujes de
 
Cr~ales
 

La plus grande concurrence pour les achats locaux so situe de plus en
 
plus entre les commergants priv6s 
et les groupements villageois, surtout
 
si ces derniers ont une banque de c6r6ales. De nomb-eux commergants
 
admettent que lh o6 ii existe une banque de c6r6ales qui marche bien, il
 
devient tr~s difficile d'oprer dans cette zone. Les banques de c6r6ales
 
peuvent offrir les mames services importants que les commergants locaux:
 
la proximit6, le paiement "cash" des c~r~ales, 1'achat avec les mesures
 
locales le plus souvent et la perspective de revente en cas de besoin,
 
6ventuellement A cr6dit. Le seul point de d6savantage pour 
les banques
 
de c~r~ales est souvent le prix sup~rieur offert par les commer-ants, dbs
 
qu'il y a comp6tition. C'est vrai autant pour les achats locaux que pour
 
les achats h l'ext~rieur de la r6gion d'ailleurs. Les responsables des 
groupements 
 "6 S" ont dO suivre la hausse des prix caus6e par la
 
concurrence des commergants venus aussi collecter des c~r~ales A Gouran.
 
Les groupements villageois qui comptaient acheter 
A 9000 FCFA le sac ont
 
dO finalement se r~signer A payer 10.000 FCFA le 
sac apr6s ]'intervention
 

des commer~ants de Ouahigouya.
 

Ccpendant, sur les march6s locaux, outre 
la pression sociale en
 
faveur des banques de c6r~ales, cet atout du commerce prive semble auIssi
 
efficacement compens6 
en faveur des banques de c6r~ales par le souci des
 
producteurs d'obtenir des c6r6ales 
 A prix raisonnable pendant la
 
soudure. Les prix au consommateur propos6s par les banques de c~r6ales
 
sont toujours plus avantageux que ceux des commergants priv6s, certaines
 
souffrant d'ailleurs 
 de marges irop faibles pour survivre
 



71
 

financi~rement. Lh o6 elles 
sont en concurrence avec les commergants,
 
ces prix, combin6s avec les op6rations de credit, repr4sentent un atout
 
d6cisif. N6anmoins, il ne Faut pas oublier que, m~me au Yatenga qui
 
pourrait tre pris en exemple pour banques
ses de c6rales, les banques
 
de 
 cdrdales sont encore trop peu nombreuses et surtout encore trop
 
fragiles pour remplir un r6le majeur dans 
l'approvisionnement en c~r6ales
 

de la r6gion.
 

3.4.2 Concurrence entre les Commer~ants de C4rales
 

La concurrence a l'achat aux producteirs entre les commergants d'un 
m~me marchd est souvent bien limitde, A l'ext6rieur de leur zone de base, 
par une entente ou une association entre ces commergants, comme A 
Ouahigouya par exemple. Les 
 commergants de Ouahigouya, comme dans
 
beaucoup d'autres marchds du Burkina Faso, se d6placent souvent ensemble
 
sur 
les march6s de collecte et s'entendront sur un prix d'achat. M~me si
 
ce syst6me paralt parfait en th~orie, de nombreux commergants n~anmoins
 
se plaignent de ceux qui ne respectent pas la r6gle du jeu. Selon 
eux,
 
en effet, un des commergants souvent achbte plus 
cher, et les autres ne 
peuvent s'en rendre compte que lorsque les commergants locaux vendant sur 
ce march6, une fois inform6s du meilleur prix pay6, refusent de vendre A 
un prix infdrieur. En repr6sailles, autrefois, les commergants pouvaient
 
racheter les c6r6ales du "coupable". De m@me, les commergants de
 
Ouahigouya sont parfois oblig6s de racheter en 
gros les c6rgales d'un des 
leurs qui, trop press6 de vendre ces c~r6ales, vend moins cher sur le 
march6, incitant petit a petit les consommateurs A r~clamer les m~mes
 
prix aupr6s de leurs fournisseurs habituels.
 

Les commergants de c6rales, selon 
un informateur, relvent aussi de
 
diffdrentes cat6gories, celle des "transporteurs", celle des grossistes
 
en divers produits, et celle des vrais spdcialistes des c6r~ales, plut6t
 
semi-grossistes et d6taillants. Ces caract6ristiques impliquant 
 des
 
intgr~ts l~g6rement divergents entre ces 
groupes au niveau du commerce
 
des c6r6ales, divers se font
ces groupes une concurrence plus nette h 
'achat et a la vente des c6r~ales (voir section 3.3.2 sur les marges). 

Les d6taillants sur les march6s du Yatenga se font une concurrence
 
accrue avec la raret6 des c6r6ales, m@me si cette concurrence est quelque
 
peu masqu~e par un concensus 
sur les prix du march6 de la tine, r6duisant
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en thdorie la concurrence au choix de l'unit6 de mesure et 
aux relations
 
de clientele. Les transactions entre les consommateurs et les
 
commergants sont tr6s secr6tes, 
mais selon les commergants interview~s,
 
des fraudes trop importantes sur la mesure utilis~e ou sur les prix du
 
march6 seront rapidement d6cel]cs et d~nonc6es par les consommateurs
 

entre eux.
 

La concurrence des commergants des diff6rentes regions pour la
 

collecte des c6r6ales sur les marchds de surplus s'exerce beaucoup plus
 
ouvertement. Les commergants d'un mme march6 se d~placent g~n~ralement
 
en groupe, en grande partie A cause des moyens de transport mais aussi 
parce que leur entente est facilit6e par le fait qu'ils travaillent dans
 
les m~mes conditions de march6 A la vente, et font front commun face a la 
concurrence des groupes venant des 
autres march~s. Cette concurrence est
 
devenue de plus en plus dure avec la raret4 des 
 c6r&ales, et les
 
commergants se rejettent mutuellement la rerponsabilit6 d'une telle
 
concurrence. En effet, les commergants de Bobo-Dioulasso disent que ce
 
sont les commergants de Ouahigouya qui font monter les prix sur les
 
march6s de la Volta Noire (Djibasso, Kouka, B6na, Solenzo), alors que ces
 
derniers sont unanimes pour 
reprocher aux commer~ants de Bobo-Dioulasso
 
de "casser les prix". Dans la Volta Noire, les "gens" de Bobo-Dioulasso
 

sont les principaux concurrents pour ceux de Ouahigouya, mais ceux de
 
Ouagadougou et de Koudougou tentent eux aussi de lutter contre la
 
supr6matie grandissante des acheteurs du Yatenga sur les grands march~s
 
de surplus. Cette concurrence au fil des saisons a d'ailleurs provoque
 
une certaine "sp6cialisation" de ces groupes dans la Volta Noire selon
 
leur pouvoir d'achat respectif (voir le rapport r~gional sur la Volta
 
Noire). II apparalt par exemple que les moyens et petits commergants de
 
Ouahigouya sont devenus "les maitres" de la region nord de Tougan, aux
 
d6pens des commergants locaux (de Tougan meme) et de ceux de Koudougou.
 

A ce niveau de concurrence, la bataille se joue essentiellement au 
niveau des prix. Les relations de client6le ou personnelles entre les 

fournisseurs et les commergants jouent aussi un r6le important, mais 
seulement a prix 4gal. Par exemple, lors de leurs achats, les 
responsables des banques de c~r6ales "6 S" ont 9tre favoris~s Areconnu 

prix 6gal, comme les commergants du Yatenga, partout o6 se trouvent des
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gens originaires du Yatenga dans la Volta Noire, jusque dans 
la vall6e du
 
Kou (aussi des groupements "6 S"), A Gouran, A Ouarkoye. Par contre, 
dans les r~gions de Dano et Di6bougou, les producteurs et commergants
 
locaux sont favorables aux commergants de Ouagadougou et de Koudougou.
 

3.4.3 Ententes. Associations et Syndicats de Commergants
 

Dans la plupart des march6s 
du Yatenga, il n'existe pas d'association
 
ou de syndicat formel des commergants du m~me march6, mais partout
 
ceux-ci reconnaissent qu'il existe une entente entre eux. 
 Cette entente,
 
comme nous 1'avons vu, a surtout pour but de limiter la concurrence entre
 
eux et de faire face en groupe aux conditions du march6. Il semble que
 
la raret6 des c6r~ales sur les march~s d'approvisionnement, surtout en
 
fin de 
campagne d'achat, est une des causes de la concurrence accrue et
 
de 1'affaiblissement de ces ententes informelles. Ii est vrai aussi que
 
dans le cas particulier du Yatenga et plus pr6cis6ment de Ouahigouya, les
 
associations ont 6t4 tr~s fortement politis6es, et la rivalit6 
politique
 
entre deux camps a souvent pris la forme d'une concurrence "sauvage"
 
(d~tournement des agents collecteurs, 
concurrence sur les prix) entre les
 
commergants de ces deux camps, dominds par seulement quelques tr~s grands
 

commergants.
 

3.4.4 Concurrence entre I'OFNACER et le Systbme Priv6
 

Il n'y a gubre eu de v~ritable concurrence au niveau de l'achat aux
 
producteurs dans la 
r~gion du Yatenga depuis quelques anndes, si ce n'est
 
par l'interm~diaire des groupements villageois collectant pour 1'OFNACER,
 
dans la mesure oG Ies achats directs par I'OFNACER sont 6 l'heure
 

actuelle inexistants.
 
Par contre, la concurrence sur les marches de consommation au Yatenga
 

entre les commergants 
 et les centres de vente OFNACER est tr~s
 
importante. Les prix de 
vente sont bien sOr extr~mement favorables aux 
ve:,res de I'OFNACER, lors d'ann6es de p6nurie, alors que les critbres de 
qualit4 des c~r6ales, la possibilit6 de vente au d~tail et A credit sont 
des atouts majeurs pour les commergants. Au niveau de la revente des 
c6r6ales sur les march6s du Yatenga, les grossistes ou semi-grossistes 
accepteront "d'aider" les d6taillants et Ies vendeuses en leur 
fournissant des c~r6ales h crddit pendant les moments durs de la soudure,
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a la seule condition que ces petits commergants ne repr~sentent pas une
 
concurrence pour eux sur les lieux d'achat. La proximitg du commergant
 

et le nombre des points de vente du commerce priv6 compar6 a celui de
 
1'OFNACER sont aussi en brousse de bonnes raisons, particuli6rement dans
 
les r~gions enclav4es et au moment des travaux agricoles, de choisir le
 

commergant comme fournisseur.
 



CHAPITRE 4
 

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

4.1 CHANGEMENTS
 

Les changements les plus 4vidents au Yatenga concernent la tendance
 
dramatique, particuli~rement lors 
de la saison 1984-85, A l'accroissement
 
du d6ficit, et en consequence, les syst~mes de commercialisation ont dO
 
graduellement s'pJapter, en mettant de plus 
en plus I'accent sur la
 
prospection de nouveaux points d'approvisionnement A 1'ext~rieur de la
 
r6gion. Le mouvement parall~le de migration des producteurs vers les
 
zones 
du Sud, a quelque peu facilit4 la prospection de ces zones pour 
la
 
collecte des c~r~ales en grande quantit6. Certains commergants ont
 
mentionn6 leur intention de prospecter les zones est du Burkina Faso, en
 
vue de la collecte des c6r6ales et autres produits agricoles.
 

Une 4volution similaire se produisant dans les autres r~gions
 
autrefois consid6r~es marginalement autosuffisantes et devenues nettement
 
d~ficitaires 
 lors de ces derni~res ann~es, la concurrence pour la
 
collecte des c~rdales dans les r~gions de surplus, 
en fait la Volta Noire
 
surtout, est devenu plus serr6e qu'autrefois. La concurrence entre les
 
syst6mes de commercialisation s'est aussi renforc6e 
partizuli6rement du 
Yatenga avec les activit6s accrues des groupements villageois en mati6re
 
de commercialisation des c6r6ales.
 

Cependant, dans de nombreux villages dans les du
zones Yatenga tr~s
 
touch6es par les mauvaises r6coltes, il semble que les commergants
 
locaux, s'il 
y en a, sont de plus en plus laiss6s sans concurrence par
 
les commergants de l'ext6rieur qui consid6rent 
ces march6s comme des
 
march6s " risque". 
 Il y aurait de ce fait, une tendance nette a
 
l'appauvrissement des services de commercialisation, surtout pour le
 
retour des c6r~ales 
au moment de la soudure, dans les petits villages et
 

centres du Yatenga.
 

Les interm~diaires intervenant dans les de
chaines commercialisation
 
du Yatenga, sont de plus en plus 
des commergants ind6pendants ou logeurs
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originaires du Yatenga, au d6triment des agents-collecteurs. Avec la
 
concurrence plus forte dans les zones de collecte, les agents locaux sont
 
de plus en plus tent6s par les meilleures offres et les risques de
 
d6fection ou de d6tournement de fonds de leur part sont de plus plus
en 


importants.
 

4.2 DIFFICULTES
 

Les principales difficult~s mentionn~es par les commergants
 
concernent la difficult6 
 d'obtenir du capital, et les contraintes
 

administratives dans le commerce des ctr6ales. 
 Ces contraintes sont 
surtout dues A la limitation ou h la r6glementation des mouvements de 
c6r~ales d'une region 4 l'autre. C'6tait particuli6rement le cas pour le 
d6but de la saison 1983-84, ob les autorit6s et 1'OFNACER souhaitaient 

atteindre un certain quota d'achats r6gionaux avant de permettre la 
sortie des c6r~ales. (Ces contraintes affectent aussi les activit6s de
 
commercialisation des groupements villageois.)
 

Les banques de c~r~ales souffrent aussi souvent de difficult~s de
 
gestion, par manque de formation, bien que des progr6s constants puissent
 
@tre not6s. Ces banques sont aussi tiraill6es entre d'une part les
 
imp~ratifs financiers et les principes d'une gestion saine et d'autre
 

part le r6le social qu'elles sont appel6es a jouer, surtout lors d'ann~es
 
difficiles. L'approvisionnement classique des banques grace aux achats
 
locaux ne suffisant plus, elles doivent rechercher d'autres sources et
 

surtout des financements plus importants accompagn6es de conditions de
 
remboursement adapt~es lors de ces ann6es.
 

L'OFNACER au 
 Yatenga semble souffrir surtout de difficultds de
 
gestion, d'un manque de personnel et de moyens logistiques pour faire
 
face a une demande croissante de c6r6ales dans cette r6gion.
 

4.3 AMELIORATIONS SUGGEREES
 

L'am6liora--ion de la route de la Volta Noire a partir du Yatenga 
faciliterait certainement les transferts de c6r6aies entre ces r6gions et
 
pourrait, en diminuant le prix de transport entre ces deux regions,
 
diminuer les prix sur les march6s du Yatenga. Le d6senclavement d'autres
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zones de surplus, comme la r6gion de Bogand6 
et de 1'Est, faciliterait
 
1'approvisionnement A partir de ces r6gions aussi. Les routes de
 
Ouahigouya vers la r6gion de S4gunnga pourraient aussi tre am6liorges
 
afin de faciliter le commerce ou la distribution des c6r6ales dans cette
 
zone. II en va de m~me pour les pistes desservant le Nord du Yatenga,
 
comme A Sold par exemple.
 

La vente des c6r6ales de I'OFNACER par 'in erm6diaire des
 
groupements villageois, ainsi que les autorit6s administratives, devrait
 
tre poursuivie et accrtie, surtout dans les villages qui sont de plus 
en
 

plus d~laiss~s par le commerce priv6. N~anmoins, le clivage trop
 
important entre les conditions de vente de P'OFNACER et celles du march6
 
pourrait faire i'objet de quelques am6nagements en ce qui concerne les
 
vents directes de 1'OFNACER. II s'agit surtout de la difference de prix
 
et de l'acc6s 61largi des c6r6ales aux plus d6munis, par la vente 
au
 
d~tail par exemple. Les prix de 1'OFNACER en saison de soudure ne
 
reflbtent pas les coots r~els de commercialisation, et les subventions
 
que cela implique ne profite pas forc~ment aux plus pauvres. Le principe
 
de 1'approvisionnement 
des fonctionnaires a cr6dit par l'interm6diaire
 
des services publics qui 
donne parfois lieu a des trafics de ces c6rdales
 
entre des fonctionnaires et des commergants, pourrait peut-@tre 
 tre
 
modifi6. I] pourrait 6tre 6ventuellement remplac6 par un autre syst~me
 
permettant de compenser le prix suprieur 
des c~r~ales dans ces r6gions
 
de d6ficit dans la r6mun6ration des agents publics qui y sont affect~s.
 

Les groupements villageois 
sont sirement appelds A un r6le important
 
dans le d~veloppement rural du 
Yatenga car ils peuvent remplir localement
 

r~le social un
tLin et r~le 6conomique. Nous noublions pas toutefois la
 
grande tradition 
 sociale existant d6jh dans tous les villages, les
 
incroyables quantit~s de c6r6ales 6chang~es chaque annie sous forme de
 
don au sein des communaut6s rurales burkinab6 sont lA pour en attester.
 

Il est essentiel de poursuivre le travail d'encadrement et de
 
financement des banques de c6r6ales des ONG diverses ainsi que les
 
efforts de coordination de I'ORD 
au niveau de la r~gion, mais sans
 
toutefois d6passer les capacites de gestion des 
banques de c6r6ales par
 
des responsabilit6s excessives et une diversification 
pr6matur6e. Les
 
6changes d'id6es, d'exp6riences et de produits entre ces croupements
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devraient @tre poursuivis et ddvelopp~s, sans que trop de contraintes 

administratives viennent les d6courager. 

Dans la perspective d'un d6ficit c6rdalier durable et croissant, 

outre I'am6lioration de 1'adoption et des rendements d'autres produits,
 
l'am6lioration de la commercialisation de ces autres produits (1'6levage
 
et les produits maralchers surtout, mais aussi 4ventuellement les
 
produits agricoles d'exportation) permettrait aux producteurs de tirer un
 
meilleur revenu de leurs produits et d'acheter les c~r6ales au bon moment
 

et sans avoir recours au credit. En 'ue de cette am6lioration, les
 
groupements villageois, les ONG, 'OFNACER, les commer~ants et les
 

agences de commercialisation respectives de ces produits pourraient
 

coordonner leurs efforts au niveau du Yatenga.
 
Des programmes de cr6dit aux petits commergants, souvent tributaires
 

des grands commergants, sous des conditions de pr~ts et de garantie
 
abordables pourraient avoir un effet b6n6fique sur la concurrence et
 

encourager les commergants locaux a investir dans le commerce des
 
ccr~ales dans leur zone, et 6ventuellement 6viter le d6part des c6r6ales
 
vers les centres urbains lorsqu'une demande locale de c6r6ales est
 

pr6visible au moment de la soudure. De mgme, les op6rations de cr6dit
 
"stockage de c6r6ales dans les greniers", garanties sur les autres
 
ressources des producteurs comme le b6tail par exemple, pourrait @tre
 

envisag~es par 1'interm6diaire des ONG, des groupements villageois et de
 

I'ORD.
 

Enfin, le financement de moyens de transport, les charrettes asines,
 
peut-@tre des v6hicules tels que les "bach6es", pourrait acc6lerer le
 
d6senclavement des zones encore tr~s difficiles d'acc6s, surtout pendant
 

la saison des pluies.
 

L'intervention massive de 1'6tat dans le commerce des c6r6ales, par
 
le biais de r~glements et de contraintes administratives nombreux, semble
 

souvent provoquer des blocages et lenteurs qui se tournent finalement
 

contre les consommateurs qui subissent le contrecoup dans les prix des
 
coOts et risques suppl6mentaires qui en r6sultent. N6anmoins, dans le
 
Yatenga comme dans les autres r6gions, o6 les fonds et les capacit6s de
 

gestionnaire de les impliqu6s le des
tous agents dans commerce c6r6ales
 
sont des ressources rares et pr6cieuses, les efforts et l'innovation de
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l'4tat et de I'OFNACER en faveur de la commercialisation des c6r6ales 
doivent @tre soutenus. Une meilleure connaissance des coots r~els dc
 
commercialisation et des prix 
 sur les march6s permettrait une
 
intervention, h 1'achat comme h la vente, plus efficace 
et moins coOteuse
 
de I'OFNACER. La cellule de recherche en d6veloppement au sein de
 
I'OFNACER a un r6le tr6s important A jouer h ce niveau, mais les
 
informations provenant de Ouahigouya sont trbs succintes a ce point de 
vue.
 



TABLEAU 15
 

PROGRAMME DES PASSAGES DE RECHERCHE RR
 

REGION: YATENGA (Ouahigouya) 
ri 

Nombre de X-
Marches (Villages) Visit6s Commerpants Contact~s Producteurs et Autres Contact~s 

ler et 26me Passage: 
rn 

12104/84 Haut Commissaire 
13/04/84 OFNACER rn 
14/04/84 Youba, Sissamba 2 petits cormmer~ants I producteur C 
16/04/84 
17/04/84 

Douma, Lankoi 
Sissamba 

2 commer~ants 
commerant 

r 
V 

18/04/84 Ouahigouya "Six S" (ONG) 0 
19/04/84 Tiou (Thiou) petits coiuerpants ORD, Producteur - " 

co 
20/04/84 
24/04/84 

Kalo 
Gourcy 

Membres groupements villageois "Six S" 
Autorit~s Gourcy 

25/04/84 Nissi ga comrnergant n 
26/04/84 Gourcy 2 commergants 
27/04/84 Yako I grand commergant, I moyen Autoritds Yako m 
28/04/84 Brenga grands corinergants et petits CDR 

commer~ants - rn 
02/05/84 Kalsaka petit commer~ant 
03/05/84 Sigu~n6ga petit commercant rn 
04/05/84 Bidi petit commerant 
05/05/84 So1 groupes de commer~ants Groupement Producteurs rn 

06/05/84 Ouahigouya 
Groupement Villageois 
ORD 

11/05/84 Titao ORD et Autorit~s 
14/05/84 Ouahigouya 1 grand ccmmer~ant Membres des Groupements Villageois 
18/05/84 Ouahigouya grcupe de oetits commergants 

36me Passage: nn 

Du 20 Ouahigouya grands comiergants de ORD C 
au 25 Ouahigoya Banques (BICIA, BIV, BND) 
novembre commer~ants et vendeuses 
1984: 

Universit du Michigan. La Dynamique de ]a cocmercia;tsation des c~rkales au Burkina Faso. 1986.
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