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INTODUCTION 

Cette dtude du marche des cdreales au Burkina Faso est basde sur des 

recherches sur le temain dans les parties centrales et occidentales du 
pays. 1 Les marchds cerdaliers du Sahel se sont ddveloppds apr~s la Deuxi6ne 

Guerre mondiale et ont pris leur configuration actuelle essentiellement apr~s 

les ind~pendances politiques de la fin des- annees cinquante et du debut des 
ann~es soixante. Les deux d~veloppements critiques qui les ont faconnbs ont 

ete la croissance des villes principales et les evdnements ayant trait & la 

scheresse de 1972-1973. Malgre leur caract&re recent, ces marchis 

contiennent des elments herites d'une periode plus ancienne. La section 

suivante prdsente un bref apertqu de 1 'histoire du Burkina Faso en vue 
d' introduire 1'etude qui suit sur le marchd actuel de cereales. 

1
 



1. DEVEIOPPEMENT HISTORIQUE DU MARCHE CEREALIER AU BURKINA FASO
 

Pendant de nombreases gndrations, le comerce de l'Afrique de 1'Ouest 

sur de longues distances a fascine 1'imagination des observateurs, des 

indig~nes et des etrangezs. Ce qui est moins souvent dvoqud, c'est 

1 existence parallele des echanges sur de courtes distances, dans les 

villages ou entre eux, qui etaient encourages et facilites par ]e comnerce 

sur de longues distances. Ces transactions avaient lieu dans les territoires 

o i les relations entre les communautes locales etaient relativement 

pacifiques et les marches institutionnalis~s (cornie dans les royaumes 

mossis). Elles d~pendaierit dans une large mesure de .'existence d'un reseau 

de commerrants itindrants lorsque les relations entre les camnunautes locales 

etaient marquees par de frequentes eruptions de violence (come dans la 

partie occidentale de ce qui est aujourd'hui le Burkina Faso). 

Avant la Deuxieme Guerre mondiale, les c4r-ales taient une denree qui 

faisaient patie de ce c=nerce sur de courtes distances. La denande de 

cereales etaient creee d'une part par l'ir.portante activite du brassage de la 

bi~re (Heritier, 1975) et, d'autre part, par les pdnuries spcradiques locales 

de produits alimentaires et de semences de cereales dues aux variations 

climatiques de m~me qu'aux differences de capacites de production entre les 

menages. Certains ethncgraphes ont docmnente qu'il existait une valeur 

culturelle profondement enfouie qui s 'opposait & la vente de produits 

alimentaires dans diverses parties de l'Afrique de 1'Quest; cela a 6td 

parfois interprete comme une indication que le connerce de c&rdales n'a 

comnence que lorsque la destruction de 1 'organisation et des id~ologies 

pr6coloniales a permis de surmonter cette reticence & vendre. En r~alit6, 

les interdictions concernant la vente de produits alimentaires ne 

s 'appliquent g~neralennent qu'aux reserves collectives et aux groupes 

d'exploitation organises. En dehors de ce cadre, il existe parfois un 

dcmaine de production individuelle et le produit de cet effort individuel a 

fini par arriver sur le marche local.
 

Il est bien connu que dans la region aux alentours de ce qui est 

aujourd'hui Bobo-Dioulasso Mand6, les conunergants, connus sous le nom 

g~nrique de Julas, se consacraient au comerce sur de longues distances. 

Lps echanges locaux etaient entre les mains d'un groupe decrit de faron 

encore plus imparfaite, les Zaras. Les Zaras parlent la m~me langue que les 

3
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Bobos, la population d'exploitants majoritaire dans les r~gions o, ils 
rdsiderit, qui est une langue inccmpr~hensible a ceux qui s'expriment en Jula-
Bambara, bien que la premiere origine soit mande. Mais ils se distinguent de
 
cette population d'expJ.oitants par diverses particularites culturelles (telle
 
que l'utilisation d'un vtornt). Contrairement aux Bobos, les Zaras ont 
fait preuve d'ambitions politiques. I]s ont doirdne le village de Sia (1'tn 
des deux noyaux de Bobo-Dioulasso), mais les groupes slidentiriant aux Zar-as
 
etaient dparpilles dans ce qui est raintenant les provinces de Houet, Kossi
 
et Moun-Houn (les anciens departements des Hauts-Bassins et de la Volta--

Noire) (Le Moal, .980:16-27). 
Grz.ce a leurs fr~quents de'placemerits, les
 
homkmes et les femmes zaras ont entretenu un reseau de troc et dl'changes,
 
utilisant des cauris ou, le cas 6ch~ant, d'autres monna es. 
 Lieur mobilite
 
etait facilitee par la mise en place efficace d'un appareil quasi-6tatique
 
impose au 
 sud. du fleuve Volta par .1'Un des clans de Sia en alliance avec ou
 
scus la suixrdi-nation des princes appartenant 
aux Wataras Julas de Kong. 

Le comruerce se faisait essentiellement de la faron suivante: les
 
commercantes zaras s'etablissaient dans un village et s'lassociaientavec un
 
homme qui etait en partie installe en tant que representant d'un clan 
dominant a Sia. Les feimes passaient une bonne partie de l'annee dans ces 
villages, changeant de petites quantites de cer6ales contre du poisson seche 
et du sel (dent une partie provenait du Nord et etait d~riv6 du commerce stir 
de longues dj.stances) ou centre d autres cori~re-nts trait6s par elles avec 
des intrants Iccaux, brassant et vez-idant de .la biei-, ou d'aut-res boissons
 
alcoolisees. 
Elles vivaient des revenus provenant de ces activitds et
 
apparennent, elles contribuaient 6galement a 1 entretien 
des hcames. Elles 
operaient de cette fa7on dans de nombreux villages (oa elles avaient des
 
liens de parente ou d'affinite) toute l'annee, transportant pdriodiquement
 
quelques-unes des denrees acctmul6es d'un endroit 
 l1'autre pour tirer parti
 
des relatives penuries.
 

L'administration coloniale a introduit un nouvel d1iment dans les
 
echanges de cereales, tout d abord en etablissant une demande stable pour les
 
troupes et 1]'aministr-ation grardissante, quoiqu I' norigine faible, puis en 
lariant la population locale dans le systexne de la mornaie europeenne par le 
biais de 1'imposition et de 2a main-d'oeuvre rEimnidr6e (renutement 
militaire, travaux publics et emplois dans les entreprises privees) et
 
finalement, en foumnissant les bases politiques et institutionnelles et le
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soutien ncessaires & 1' 'tablissement de grandes socidtds d' import-export qui 
compldtaient 1 articulation de 1 'economie locale avec le mardhd de 1'Europe 

occidentale. 

Dans les annees quarante, le territoire de ce qui est aujourd'hui le 
Burkina-Faso tait couvert par six grosses socidtds, 2 qui avaient des 
comptoirs dans les 12 districts de la colonie et effectuaient 75 pour cent du 
com'erce d'importation et 100 pour cent du commerce d'exportation (Bollinger, 
1974:18). Le commerce d'exportation consistait d r-ssanbler des produits 
patroliers; essentiellement des amandes de karite, mnis aussi de l'arachide 

et du sesame. Les amandes de karit6 sont .r coltde sur un arbre qui n'a pas 
6td plant, mais est prot (Butyrospermum Parkii); il faut les debarasser de 

la chair du fruit, les secher A la flamme et les decortiquer avant de les 
vendre; c'est une activite exclusivement rdservde aux femmes. Les 
exportations d'amandes de karite sont restees inmortantes pendant toute la 
periode de l'inddpendance et sont actuellement un 6lment vital de la balance 

de paiements du pays. 

Au wours de cette periode, le secteur du cunrce laisse aux marchds 
africains comprenaient des activites telles que 1'echange de noix de kola, de 

condiments, de produits alimentaires et d'elevage. Les groupes avaient 
souvent une base ethnique (pour la plupart Yarse et Hausa dans les r~gions 

certrales et orientales, jula et zara & 1'ouest) et contr6laient ces 
activitds. C'est de ces groupes que sont sortis !a plupart des membres de 

1 'elite commerciale qui est nee dans la periode suivante. Plusieurs 
commerants que j 'ai interroges & Bobo-Dioulasso et Ouagadougou avaient soit 
un parent qui se consacrait & ce commerce pre-colonial, soit commence tr&s 
t6t en tant qu'apprenti avec quelqu'un qui avait un passe similaire. 

Dans les annees quarante, les camions prives ont commence & tre 

disponibles et ont cree la possibilite de se lancer dans un commerce 
(essentiellement illicite) avec le Ghana et le Nigeria, qui consistait & y 

emmener des animaux et A en rapporter des biens de consommation, ce qui 

deve iait encore plus rentable du fait de la barriere entre les zones 

monetaires brita iniques et frangaises. 3 C'est dans les activites de cette 
pdriode que sont ndes les quelques grosses fortunes d'aujourd'hui. 

T-e syst&me dentritique etabli par les socidtes europeennes pour les 

cultuiss d'exportation ont donne naissance aux circuits qui sont responsables 
du flux de cdreales et de cultures d' exportation d' aujourd'hui. Les sozietds 
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europeennes ne s'interessaient pas tellement aux cereales; mais elles en 
achetaient de petites quantites pour fournir les camps militaires et
 
1 administration civile. Elles disposaient meme d'un excedent qu'elles
 
verdaient dans les villes. 
Ce2a oe niett.it A quelques homies de se lancer 
dar-s le camnerce de dtail er leur adietant en gros et en revendant sur le 
rarchd de la ville, une activit6 qui tzait jusqu'alors domine par les 
femmes. 

Llexportation de cul.tures oleagineuses a atteint son apogee juste aprAs
 
la Deuxikme Guerre mondiale mais le declin de sa rentabilite a conmenc6 apr~s 
1952, en partie da fait de raisons ayant trait aux conditions du marche
 
mondial et en partie (sans doute davantage) a cause de l'application de 
nouvelles reglementations concern-ant I 'emploi de main-d'oeuvre en Afrique de 
1'OCest francophone (Cogiery.-.Vidrovitch, ].-h) sc_'iet.es.~ns ont tout
 
d 'abord ternte de t-ansterer lers, c(
:.tito] a lew- anc' ers dicecteurn et,
 
devant 
 i'6chec, ont cowmenc6 A collaborer avec les !iarco-nds locaux qu'ils 
avaient jLusqu'alors considares comme leurs concmirrents. A la fin des annees 
ciiiquante, ils s'etai.ent totalrent retires vers les centres de Ouagadougou 
et Bobo-Dioulasso. Le rassemblemnent de cultures,d'exportation etait assure
 
par un systre d'agenits qui operaient avec des avances de caisse des socidtds 
d' exportation. 

Alors qul'avaient lieu ces 6v~iements, les deux principales villes se
 
developpaient rapidement.. LetLr 
 popul.ation augmentait tandis que la quantite
 
de c rdales produites par. la Ixulation de rdsidents ddct.oissait du fait de
 
densites plus elevees. L' administration col.oniale a 
acce1ere ce processus en 
interdisant 1 'exploitation sur des zoes importantes afin de pouvoir les 
developper en quartiers citadins. 5 Lorsque la deznande urbaine s'est accrue,
 
les agents des societds expatri~es ont commence, 
 a mart, d acheter des
 
c~reales et des produits tels que les caroubes (graines de Parkia bicrlobosa 
qui trovent une utilisation locale). A ce cnent-la, ils avaient accu-,ule 
suffisamment d argent pour financer par eux-m mes c'es activites annexes, mais
 
les fonds provenant des societes europ~ennes les aidaient toujours
 
diversifier leirs efforts. 

La plupart des gros comnerants que j'ai interroges etaient venus dans
 
les villes dans cette periode d'apr~s la Deuxieme Guerre mondiale; nombre 
d'entre eux avaient conence conme agent de rassemblement des cultures, 
d'autres avaient une activite differente mais avaient ajoute le rassemblement
 

http:sc_'iet.es
http:niett.it
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de cultures d'exportation A leur opdrations. Ceux qui rdussissaient le mieux 

conjuguaient plusieurs de ces activites. Le commerce avec la zone 
britannique continuait d' tre trKs lucratif. A cette dpoque, il etait 
possible d'acheter d'acheter des vehicules d'une tonne, ce qui permettait aux 
entrepreneurs burkinabds de se lancer dans le transport de passagers et de 
denrdes. Certains ont ouvert des bars vendant de la bire. I! etait 
possible, dans ces conditions, de consolider les fortunes moddr~es qui 
avaient v le jour au cours de la pdriode pr6c~dente. 

Cumme c'est le cas ailleurs (par exerple en Sngambie, voir Appleby, 

1985), les socidtes europeennes d'import-export n'ont pas pu survivre & 
l'inddpendance nationale, mais apparemment pour des raisons trgs diffdrentes. 

A l'epoque de l'irndpendance, les premiers agents de socidtds & Abidjan, 
alors des courtiers travaillant pour des concurrents en Europe, ont commence 

& ilifiltrer 1 'enclave j usqu'alors protgde, & la recherche de cultures 

d'expcrtation. Ils ont essaye de coopter les agents africains des soci~tds 
dtablies localement ou de convaincre d'autres riches marchands de collaborer 

avec eux. Le transfert du pouvoir politique & 1 'elite nationale a rehausse 
les possibilitds ouvertes aux hrmmes d'affaires locaux. On a pu observer, 

notamment & Bobo-Dioulasso, la montee d'un nouveau groupe de Mossis (pour la 
plupart d'origine yarse des provinces du Yatenga et de Passore) par rapport. 
la couche plus ancienne d'origine jula et zara. 6 

Que1lques annees apr&s l'independance, les soci~tds europ~ennes etablies 
ont totalement abandonne le commerce d'exportation. Dans le: anndes soixante 
et au debut des annees soixante-dix, certaines de ces socidtes et nambre de 
petites entreprises qui appartenaient 6 des Frangais individuels ont fusionne 
les tnes avec las autres ou ont arrdtd de fonctionner. Elles ont dgalement 
venJu d' dnonnes quantitds d' mobilier qu 'elles possedaient dans le secteur 

commercial de la ville, qui a 06 achete en majoritM par les nouveaux hommes 
d'affaires locaux avec 1 'aide de prdts bancaires importants. 

Le gouvernement militaiire, qui a pris le pouvoir en 1966, a etabli un 
office de comercialisation (Caisse de stabilisation) et a accordd des prts 
& court terme pour stimuler 1 'africarisation du secteur de la culture 

d'exportation. La BND (la Banque nationale de d~veloppenent, oa le 
gouvernement a une participation de 55 pour cent) a pris la tdte en apportant 

des "credits de campagne d'achat" & court terme et & faible intdr~t. Les 
autres principales banques du pays, toutes avec une participation du 
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gouvernement, ant suivi. Les prts ant evit6 que les marchands africains ne 
s'associent & des importateurs europ6ens du fait de manque de capitaux. Ia 
combinaison de ces pr~ts avec d'autres prdts commerciaux a donne un pouvoix 
financier sans pr~c~demt & certains nouveaux venus. Certains marcchands que
j I interrogs ant fait allusion au fait qu' ilA tait (-cr. al d' avoir des 
relations politiques pour obtenir ces prdts. Deux des marchands de crdales 
les plus importants de Bobo-Dioulasso d'origine jula ant d6ciard qu'ils 
n'avaient jamais regu de pr~t, dans un cas malgrd de nambreuses tentatives. 
Cela est en contraste avec d'autres cas, par exemple celui d'un hcmune
 
d'affaiins bien connu 
que j ai rencontre d Ouagadougou, dont i est dit que 
les encours de pr6ts atteignent environ 500 iillions de FCFA. 

Ie commerce de c@rdales a pro-ressivement augmente fini paret a 

acqu6rir une importance similaire & celle des 
caltures d'exportation. Selon 
les camptes-rendus des cnmueranits, c'est la secheresse de 1972-73 qui lui a 
donne tout ean.son Ils assurent egalement que depuis la s/cheresse, les 
provinces du Nord qui vendaient autrefois des cdrdales A la capitale, telle 
que Yatenga, Passore, Sanmatenga, semblent tre toujours deficitaires. Cette 
situation a crd un besoin supplementaire de commerce interrdional. 

Aujourd'hui, les circuits de cultures d'exportation et ceux qui am~nent
 
les cereales vers les villes sont les mnes. 
 Au niveau. le plus bas, c'est la 
mnme personne qui fait les deux. Les achetaurs dans les villages ramassent 
toit, parfois de la part de deux individtis differents; par exemple, ils
 
achetert des cultures d 'exportation pour an employeur et des cdrdles pour
 
eux-minmes, ou cela se fait avec 
d'autres cobinaisons: gibier, petits 
ruminants, plantes condimentaires et miel entrent en j eu. Ii existe quelques 
diff6rences d organisation entre 1 huile et les cultures vivrires & des 
niveaux plus 6leves, car les denrees d'exportation sont simplement groupees 
et restent aux points d'exportation de Ouagadougou et Bobo-Dioulasso. Par 
contraste, les cerdales passent par un ensemble coniplexe de groupages et de 
degroupages dans leur trajet jusqu'au consonmmateur. Au niveau des 
comiergants les plus importants et des detaillants de la ville, constateon 
qu'il existe une certaine specialisation en cultures d'exportation et en 
cerdales respectivement. Cela est d au fait que les marchands nationaux les 
plus importants prdf&rent brasser des valeurs plus importantes et ant 
abandonne le commerce des cerdales ou ne s'y consacrent gue dans des 
circonstances particulieres qui seront aborddss plus tard; les detaillants 
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doivent faire face a une demande beaucoup plus importante de cereales que de 

tout autre produit agricole. Aux autres niveaux, la spdcialisation est 

minime et la plupart des ccm erants traitent plusieurs types de denrdes 

alimentaires et de cultures d'exportation, en prefdrant souvznt 1 'une ou 

l'autre selon la saison et .es conditions du marchd. 



2. mxIARCIPi'ITS AU MARCH DES CEREALES 

Deux tentatives ont d faites pour classer les participants A la
 
commercialisation des c~rdales 
au Burkina. Dans ses travax, considrds 
comme pionniers en la nati~re, Oudraogo (1983:67-79) note que les 
distinctions classiques qui sont faites sur iA base de la fonction, telle que 
grossiste ou &Ktaillant,n'eclairent pas particuliArement le commerce 
cdrdalier en Afrique de l'Ouest 11 suggere l'utilisation d'un eisemnble de 
criteres plus large tels que 1 origine du capital oa le titre du produit, le 
type de rAmundration pour le service et 1 '6ventail d' action. 

Dans scn etude sur i'ORD de 1'Est (provinces de Gourma, Gnagna et 
Tapoa), i etudie six types d' intermdiaires entre le producteur et le 
coammateur final: (i) le grossiste-detaillant national, dont la base des 
operations se situe en dehors de la Agion et qui a un actif net important, 
possede parfois ses canions et a un rdseau de ses propres agents; mais il 
achete egalement aux cammergants moinn importants des inarchs regionaux. Son 
r6le essentiel consiste & fai-e sortir de la r~gion de grarides quantites de 
cerdales, mais il peut & l'occasion vendre sur place aussi. (ii) Le 
grossiste-detaillant r~gional dont la base d'op@ rations est l'un des narchds 
regionaux, il ressemble par ailleurs & (i), mais sir une echelle moindre. A 
1 est, 1 auteur note que les ccoirrants se consacrent egalement au coimnerce 
de bovins vers les pays c6tiers, grace A quoi ils font de gros benefices; 
d'autres ont des canuerces differents tels que des moulins & grains, des 
bazars ou des bars. Tous deux, (i) et (ii), rassemblent des cultures 
d'exportation qu'ils vendent vers des ddbouches & l1'expcrtation ou A l'usine 

oleagineuse nationale. (iii) Le commergant inddpendant caal a un actif net 
faible et op&re sur un petit eventail de quelques marches et villages. Il ne 
posside pas de camions mais peut avoir un bicyclette ou une moto ou parfois 
un charrette & dne. Parfois, il vend aussi des biens de consommation au 
detail sur les marches auxquels il se rend. (iv) L' apprenti du commergant 
n'est pas un employe salarie, mais souvent un parent ou vit dans la mnme 
ccncession que le marchwd auquel il est associe. HabitueJlement, i n'est 
pas rdmundre mais sea frais quotidiens sont payes par le marchand; i peut 
tre r~campensed la fin de la pdriode de marche selon sa rdussite et i 

esp~re la rdcompense ultime telle qu'une association ou le capital ndcessaire 
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pour lancer sa propre entreprise. (v) L'agent de cmauission qui, tout ccnmre 
1 'apprenti, n' change pas les cdrdales en son nom propre mais les ach~te pour 
les autres au niveau du village. Ce qui le distingue des autres, c'est qu'il 
traraille pour une comrission fixe par sac. Son assoc.iation avec un marchand 
en particulier dute 1rnr]3 lonqteirs et se fait petuant a saison d'achat. 
(vi) L'acheteur villageois resident, qgii achete 64aiemrent des cdr~ales au nom 
des autres et avec les fonds fcurnis par une tierce partie. II n'l p&re que
 
dans le village ofi il est r~sident. Oudraogo ajoute que ce type
 
d'intermediairs re(oit moins de capital que 
 (iv) et (v). Enfin, sans
 
l'intderer a la liste, il cite le loqeur, qui 
 est aussi un rdsident du
 
village. Ii ne s'approprie pas les cdrdales et 
ne participe pas directement 
A l'achat, rais fournit des fonctions similairet, A celles qui sont d6crites 
ailleurs, telles que 1 'hospitalitd, 1' informat'ion, 1 'entreposage et il est
 
aussi habitue & proposer des contacts (cf. Cohen, 1969; Hill, 1966 et
 
1971:311).
 

Shernwma (1984:99), qui a mend une enqudte A Manga (province de 
Zoundweogo) introduit les crit~res supplkmentaires concernant le comportement 
d'entreposaae et la principale cccupation et fait une diff.rence 
supplientaire entre: (i) les intermeniaires, qui sont des exploitants qui 
consacr nt deux jours par an & assister au .rand march6 regional pour acheter 
des c_-_rales en petites quantites et les revendent -habituellerent & la fin de 
la journee 6 des agents ou des marcharis de la capitale; (ii) grands
 
ccmmeryants de brousse, qui sont des versioiq mira irtantes des
 
commeryants r~gioraux et (iii) les exploitaonts-cmerqiants, qui sont des 
exploitants qui reussissent, reunissent tu petit capital et ach~tent quelques 
sacs de cerdales au cours de la r6colte et les gardent jusqu' ce que les 
prix montent. Toutes ces categories s' intituleraient, selon Ouedraogo, des 
ccmerants ind~pen iants locaux. 

Il est possible de prendIre en consid~ration d'autres categories du point 
de vue des grandes villes. De fait, Sherman (1984:28,29) dresse une autre 
liste o11 il comb-Lie les types de Oudraogo et les siens et y ajoute les 
detaillants urbains, les coaergantes et les irstitutions nationales 
importantes telles que les banques de cereales et les agents de 1 'OFTIACER. 

Ces r6les sont encore moins precis gle le sugg&re la liste. Un acteur 
peut comencer par unu de ces r6les puis en autre ou enprendre un avoir 
plusieurs en mme temps. Par exemple, un ccmmeryant regional peut acheter 
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lui-mme dans une zone, mais 6tre aussi un apprenti pour quelques marchds de 

villages environnants et des commergants villageois indperKants. Le i m 

agent peut ,galement coordonner quelques residents villageois polr rassembler 

les cerdales au nom de son employeur. Si l'on distingue les com\ergantes, 

cela peut signifier gu.e le sexe est utilisd cmr-e critere supplimentaire. En 

rdalite, les femmes jouent diff6rents r61es dans le pays, de mnme que les 

comrergants independants locaux et certains detaillants urbains qui regoivent 

leurs fournitures des grossistes-ddtaillants urbains, alors que d'autres 

vendent davis la ville nais se specialisent et ach&tent dans une zone de 

production restreinte et ont tine clientele cernpos~e essentiellement de 

brasseurs. Quelque-s hcunes occupent des crenaux similaires. On rencontre 

6galement dans la r~gion de Bobo-Dioulasso des femmes qui pourraient rentrer 

dans la categorie des gras ccmmerants de biusse. Par exemple, une femme 

zara mariee a Bare a un troupeau de bovins d'environ 100 t6tes, exploite un 

moulin de village et a achete tout le mil cumercialise dans la region depuis 

1984, criant, selon les autres villageois, un stock de 150 sacs et est 

devenue le soul fournisseur de mil du village. Il existe mrme des fenumes A 

des niveaux plus eleves dans la chaine de commercialisation, par uexpletne
 

femme riche d' arigine ghaneenne d Ouagadougou, dont le ncm a ete mentionne 

par plusieurs c=unergants que j 'ai intexroges, et qui est un des plus gros 

marchands nationaux passant de contrats de gros avec de nombreses 

organisations. 

A Bobo-Dioulasso, il est possible de distinguer un type different de 

courtier, qui est aussi un commeryant independant dont la fonction la plus 

inportante, toutefois, consiste & rassembler de grandes quantites aupr~s de 

plusit' 'rs autres commerrants en tr6s peu de temps lorsqu'Lue comnande est 

passee par un marchand de passage venant d'un des grands centres de 

conscmmation. L' importance du r6le du courtier en Afrigue de 1 'Ouest a ete 

observe par Hill (1971:315) qui suggere bri vement que la pratique chez les 

Hausas peut 6tre attr:buee au fait que les exploitants perpdtuent 1' habitude 

qui consiste & vendre les cdrdales par l'intermediaire de leurs femnes. 

Ndanmoins, il est clair qu'd Bobo-Ditoulasso, les courtiers ont 6galement une 

fonction economique derivee directement des conditions du commerce 

transitaire urbain. Leur ressite depend d'tui reseau de connaissances, 

dinformations fiables (difficiles & obtenir) et d'une capacite & n~gocier 

les prix. Le courdtier fait payer une commission et souvent des frais 
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d'entreposage par sac lorsque son inagasin ou son abri sont utilis6s pour 1e 
groupage avant 1 'expedition du lot. 

Airsi, en iitroduisant des details ethnrgraphiques phus pr~cis, on peut 
aller tr-op loin et dresser des .istes de plus, en plus longues de participants 
au marr,6h ais ce debat n 'est utile que parce qulil facilite la dcescaiption 
de certains aspects concrets du marche vers ].equel. j e vais maintenant me 
toarner, 



3. SCHEMAS DES FLUX DE CEREALES
 

Le systime de rassemblement de creales au Burkina-Faso fonctionne de fagon A 

pouvoir fournir Ouagadougou, la capitale, et les provinces gnralement 

deficitaires du Nord du pays (voir Berg, 1977:2,4). Selon les conditions 

pluviales, il peut y avoir des zones deficitaires secondaires qui changent 

tous les ans. C'est la base mame d'un besoin de commerce de cdr~ales 

national. 

La demande en cdr~ales n'est pas limitee aux facteurs urtains et inter

regionaux. les zones dites exc~dentaires peuvent egalement prdsenter des 

poches deficitaires et, & 1'evidence, mime dans des conditions globales 

d' excedent, chaque unite de consommation n'a pas la garantie d'avoir des 
reserves suffisament importantes de c&rales pour 1 annee. Certains 

individus vendent trap dans la periode suivant la recolte et doivent racheter 
pendant la periode qui pr6cide la recolte (Harris, 1982:37-38). Outre cela, 
les brasseurs et les petits restaurants de marcle sont necessaires. Par 
cor4squent, ii existe une demande de cdrales considdrable au niveau local 

(cf., Hill, 1971 pour le Nigeria du Nord) dont je reparlerai plus tard. 
En gdneral, Ouagadougou est la premi~re & &trefournie par 1'arri~re

pays dans la province de Oubritenga et les provinces situees & l'est, au sud 
etA 1 'ouest de celle-ci. La plupart de 1 entreposage se fait dans les 

villes et les provisions dininue-nt rapidement & mesure que la saison s che 
progresse. Les plus grs nwarchands attaquent les rdserves de obo-Dioulasso 

&1 'ouest de Diapaga A 1'extrme-est, les deux zones qui peuvent 6galement 

fournir la ville tard dans la saison lorsque les c~r~ales deviennent rares 

ailleurs. 

Bobo-Dioulasso est le centre d 'une grande rigion tr&s productive. Une 
large partie des cerdales rassembldes & Bobo-Dioulasso finissent par arriver 
& Ouagadougou et Yatenga, si bien que la ville est considdrde comme un 

entrep6t en ce qui concerne les cereales. Mais il en est de mime dans une 
certaine mesure mime pour la capitale, Ouagadougou, gui est elle-&m~e une 

source d'approvisionnement pour les provinces du Nord. Tout au long de leurs 

d~placements, les c~rdales changent plusieurs fois de mains, circulant dans 

les regions et entre elles. Le rassemblement de cerdales dans les regions de 
production vers la ville principale est g4ndralement effectue par des 

marchands etablis dans cette ville. Les marchands des autres villes, qui lui 
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sont reliees par des routes principales, viennent acheter en cros. Pour les 
marchards de Ouagadougou, le schma courant consistait a se renire A Bobo-
Dioulasso et pour les marharnds de Yatenga A venir & Ouagadougou ainsi qu%' 
Bobo-Dioulasso (mais dans une moindre mesure). A pr6sent, on trouve 
egalement des mamands moins importants a Ouagadougou qLW. ren.plissent un 
camion (entre 7 et 10 tonnes) de c6rdales et le-s em1mEent & Ouahigouya pour 
les verdre & des detaillants moins importants; clest un type d'entreprise 
mineur qui se fait aux d~pends des gros marchands. Les cofts dleves de ce 
mdcanisme de distribution, qui requiert beaucoup de personnel, sont & la 
charge du producteur et du consommteur, quoique, du tait cd grand nmbre 
d'intermediaires, les benefices de certains d'entre eux peuvent ne pas dtre 
tres importants. 

!a recierche de bdnefices accrus a introduit certa.ins nouveaux eldments 
qui modifient cette situation. Au cours da3 dernidres annees, ncbre de 
marchands des provinces du Yatenga, de Sanaktenga, de Soum et Dori ont tente 
d'acheter une partie de leurs besoiris en c6r~ales directement d-ns les zones 
de production qui alimentent la ville de Bobo-Dioulasso et la tendance va se 
confirmer. Cela bouleverse une structure commerciale etablie dans la partie 
occidentale du Burkina-Faso de mdme que les pratiques de prix, comme on va 
1 lexpliquer un peu plus loin. 



4. C30ERq~aS ET MAHNDS DR DODO-DIOUIA3SSO ET OUNGiDOUU 

Les anciens marchands de Bob-Di:dlasso ont maintenu un systkm de 
rassemblenent rural qui a trouve son origine au milieu des annees cinquante 
avec le canmerce de cultures d'exportaticn. Cela leur permet d'acheter une 
grande quantite des cereales qui sont commercialisees pendant la r~colte et 
les periodes qui les -,ivent immidiatement & des coats minimaux. Dans cette 
section, je d4crirai la nature de ce syst m et ses ddveloppenents recents. 

Un eldment critique de ce syst6me r~side dans les acheteurs rsidents 
des villages, habituellenent des exploitants ui reussissent et qui, au 
moment de la rdcolte, catunencent & acheter des c~riales ou & exporter des 
cultures avec 1 argent avance par les marchands. La relation entre le 
marchand et 1 'exploitant-acheteur peut subsister pendant plus d'une 
g6neration. A N'Dorola, j'ai rencontr6 un jeune exploitant qui avait 6t6 
1'un des acheteurs resident pour 1 'un des plus gros marchands de cerdales A 
Bobo-Dioulasso. Son pare avait joue le m&4e r6le aupres du pare du marchand. 
Le j eune hcmme m'a dit qu'a un mment donne, il s'est rendu & Bobo-Dioulasso 
pour travailler ccmne peintre. Ia, il etait en contact etroit avec le 
marchand qui etait un de ses clients & la ville. Quelues anndes plus tard, 
le fils du marchand, qui avait co=6encA a reprendre les affaires de son pare, 
a suggare que le j eune homme rentre dans son village natal et travaille pour 
eux pour remplacer son pere agd. Le j eune hcimre a fini par acquerir toutes 
les connaissances ndcessa'res a son travail et, au cours de notre 
conversation, en la p -esence d'autres exploitants, des plaisanteries ont ete 

!ancaes sur ses trucs pour mesurer les cdreales ou les fausses mesures qu' il 
utilisait. 

Les nouveaux narchands gui veulent se lancer dans le rassenblement de 
ceraales souffrent d'un desavantage dans les zones rurales. Certains 
marchands mossis, toutefois, ont reussi A se lancer dans cette activite en 
etablissant des relations similaires avec les exploitants parmi les migrants 
mossis vers 1 'ouest qui sont des parents ou originaires du mrene village 

qu' eux-memes. 

Nombre de marchands ont explique que ce type d'associations basees sur 
d' importantes avances de caisse aux residents sont devenues racemment tras 
risquees et beaucoup moins courantes. Pour la plupart des principaux 
irarchinds de la ville, les agents qui se daplacent eaucoup dans les r~gions 
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d'achat sont le type d'associes le plus important. Oudraogo les appelle des
 
apprentis ou des agents de cmnission et Sherman des rassembleurs. La 
plupart d'entre eux sont des parents des marchands. Beaucoup sont leurs fils 
qui, a 1 'avenir, pourront reprendre 1 'entreprise. Certains, parmi eiux,
 
peuvent 
n'avoir qu'une relation de pare-rit: cist'arx[e ou sont totaait oiit
 
6txanqers et sorit affili6s au mernage par 
 le biais d'une pratique sinilaire & 
.1'adoption. Uri important marchand jula de la jeune qnermation A Bobo-

Dioulasso ma 
explique cette pratique de la faron suivante: "Lorsqu on est 
riche, les parents pauvres vous envoient leurs fils. Notre Maison etait 
pleine de "fr(-res", certm-tins a peine des parents, mais qui vivaient tout de 
m&ane avec nous et que je ne pouvais pas appeler autrement. Is travaillaient
 
tous pour 1' entreprise."' Un autre marchand imnssi important, cette fois-ci
 
venant des groupes dont la participation au marche de cerxaes est plus
 
recente, a declare: "Par exenple, j 'ai. ce jeune frc me dans 
 le village qui ne 
fait rien. Je 1 'amne ici. Je ]ui achete une mcbylette. Je lui donne de
 
l'argent. Ii s'en va et passe 15 ours 
dans une r6gion de production. Ii
 
voyage. 
Ii achite 5 sacs par-ci, 10 sacs par-la. Lorsqu'il en a
 
suffisammrirnt, il loue une charrette et les ammine a un point central et
 
m'envoie un mot. Je hi envole un canion et il m'apporte ses achats ici. Je 
lui donne une conmission pour 1 'encourager.., De tels agents, s'ils en sont 
capables, peuvent progresser et avoir une chance de devenir un jour
 
irdependAnts .
 

Plus le *mrcJiand est 
important, plus il a d 'agents qui tr-availlent pour
 
lui. 
Souvent, chacun de ces agents se specialise dars une region qu'avec le
 
temps, il finit par connaitre mieux que le maitre qui l'y a envoye. 
La 
methode de travail des agents differe selon la r6gion et les relations 
etablies plus t6t par le marchand. S'il- y a plusieurs acheteurs residents 
qui travaillent pour le mime marchand dans la region, la fonction de l1'agent 
itinerant consiste essentiellement d les coordonner, d leur fournir de
 
''argent et a ortganisar le transport des ceriales a Boho-Dioulasso. S'il 

s'agit d'une nouveI.le zone d'operation, i" essait d'identifer les commercants 
inddpendants qui peuvent fournir de gra des guntit(s de produits ou les 
exploitants dont on dit qu'ils ont un exc6dent iimportant d vendre. M~rie si 
les transactions les plus importantes ont lieu en dehors des marches (voir 
ci-dessous), ceux-ci jouent toujo.s un r6le important dans le rassemblement
 
de produits sur la base d'un systne d'agents. les agents se rendent A de
 

http:nouveI.le
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nombreux marchds de village pour que les producteurs Cu les "exploitants

commergants" qui ont des stocks puissent prendre contact avec eux pour 
effectuer des transactions spdciales. Sur ces marchds, les agents achtent 

egalement des cdrdales & la fin de la journee aux "cammergants inddpendants 

locaux" qui peuvent tre des hommes aussi bien que des feimes. Ii semble que 

dans les villages proches de Bobo-Dioulasso, les commerantes qui ont 

ccmmnc & acheter du sorgho rouge pour approvisionner les brasseurs de la 
ville ont accru leur part de marchW au cours des cinq dernires annees. ans 

le village de Bait, par exemple, sur les sept commergants se rendant 

r6gulilrement au marche et actifs dans les rogions envirovnantes. tous sauf 
un etaient des femmes. Certaines de ces femmes ont des entrep6ts en vil1e. 

A la fin de la journde, ou plus tard dans la ville, elle peuvent conclure des 
affaires avec d'autres commerqants ou agents, en leur vendant une partie de 
leurs achats, tels que les cultures d'exportation et leur achitent d'aautres 

creaes telles que le sorgho rouge ou e mil. Habituellement, elles vendent 

ces cereales directement aux brasseurs ou aux consommateurs dars les 

quartiers oW elles habitent, en dehors de leur concession les j ours oa elles 
ne se rendent pas au marche. La presence de ces femmes traitant d' iportants 

volumes ailleurs a Ad confirme par des marchands dans e march6 central de 

Bobo-Dioulasso. 

Dans certains cas, les agents passent un peu de temps dans un grand 

nombre de localites. Dans d'autres cas, ils s'installent temporairement chez 

un logeur et joue le r6le d'acheteur de village. Ils peuvent 6galexment 
former et superviser les nouveaux candidats qui vont devenir des acheteurs de 

village. Lorsqu'ils doivent resider dans un village, ils peuvent 

eventuellement payer un loyer au logeur. De fait, un marchand a mentionn6 

ql'il tait pr~fdrable d'avoir une pi&ce & soi et payer un loyer plut6t que 

d 'tre requ en irwite d'une fagon plus traditionnelle (ce qui impose des 

obligations plus diffuses telles que des faveurs et des cadeaux) chez 

quelqu'un. L encore, l'un des marchands julas de Bobo-Dioulasso a expliqu6 
qu'il existait de nombreux endroits Q il op&rait (Burkina-Faso occidental) 

oa une idee globale d'4conomie feree pr~dominait toujours. Dans de telles 

circonstances, le r6le de 1'agent depasse celui d' organisateur. Il est 
6galement missionnaire; il lui incombe de changer les mentalitds en montrant 

les avantages des principes du marche. !es exploitants dans ce type de zones 

fermdes ont tendance & penser A tres court terme et & tre malhonndte avec le 
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mardand. Ils peuveit. recevoir un paiement pour un produit a livrer, par

exemple, et le vendre jmm6diatement A quelqu'un d'autre 
avant mnIe qae le
 
prender acheteur ait eu la possibilite de venir le chercher. 
 Selon le
 
marc and, le commerqant 
 "doit les habituer" & vendre des exc6dents. 

Le marchk-id peut egalEment rirar pati d un parent prcdbe aui. vit dans 
une zone excdentaire en tant qu'exploitarit en 1 Wutilisant conine acfteteur
 
rr6ident dans son village et ccame agent dans 
 la r&.jion -pius i:Tiportante. Ces 
types d'a-r-angements m'ont parfois dt6 d6crits cmne des partenariats oa
 
chaque personne 
cp&re avec ses proprees fonds separds, garde les binefices des 
ce6reales achetees avec son propre argent, alors que la collaboraticn se fait 
sur la base d 'rile persocne fournissant toutes les cdr&ales de la brousse avec 
les autres exploitant un magasin sur le marche de la ville pour les vendre. 

Un marchand unique utiliser-a plusieurs de ces tp/,, d 'agents. Certains 
d'entre eux seront p] us proches et plus fiables. I1 peut 6qalemennt exister
 
une hidrarchie entre agents, certains 
etant promus au poste de directeurs
 
r~gionaux et rexplacant 1 employeur dans norbre
un accru d' activites &mesure 
qu' il vieilit ou qu' il doit yasser plus de temps d la vile pour gerer son
 
affaire qui prend de 1' ampleur. L'un Aes plus gros marchands de cerdales
 
parmi les Mossis oper-ant a Bobo-pitjulasso a explique ccnrvr-nt on arrivait &
 
devenir "cadre" sans toutefoj ; 6tre un parent. Le marchard adopte, dit-il,
 
un jeune homme 
 qui lui a eta recommande par un parenc ou une connaissan-e. 
Apr~s lui avoir tansmLis les aptitudes de base, i] lui donne une somme de
 
1'ordre de 
 50.000 FCFA (ce gui est suffisant pour ache 8 ou 9 tonnes deer 

cerdales, ce qui represente la quantite moyenne chargee 
 sur les carnions);
 
puis il 1 'envoie dans Lune 
 rigion qu' il connait personnellement tres bien.
 
L'apprenti re(oit aussi 
 les noms des rdsidents locaux en cnia le marchand a
 
confiance et qui j ouent 
le r6le d'acheteurs residents ou peuvent agir come 
logeur. Ii va voir l'un d'entre eux, lui confie son argent et passe quelque 
temps dans la region, guide et conseille par lui. II peut repeter le 
processus dans les regions voisines jusqu'A ce qu'il ait depense tout 
1 'argent de son employetr. Lorsqu, il rentre chez son employeur, celui-ci 
calcule les banefices qui peuvent 6tre tirs des achats, juge ].es depenses 
rendues par l'apprenti. S'il decide que le candidat vaut la peine, il 
1 envoi de nouveau en mission. La relation se poursuit pendant plusieurs 
annees. La rdcmpense suprdme consiste A recevoir une femme et un don 
imortant en espces; 1 apprenti devient alors un conmergant ind~pendant lui



21
 

m~me. 7 Quelques-uns des commargants que j 'ai interrogds ont lancd ainsi leur 
carri~re et on dit que la russite de certains anciens apprentis a ddpasse 

celle de leur maitre. 

La siparation de 1 agent et de 1'employeur peut se faire de fagon plus 
progessive, mime lorsque le premier a accumule d'importantes ressources. tUn 
example intdressant est celui de ce comerait qai reussit que j 'ai rencontre 

& Bard. Ii est le fils d'un marchar mneur qui emn-nait autrefois le bDtail 
de Dori & Ouagadougou. Au milieu des arines soixante-dix, un home 
d'affaires de r~putation nationale se consacrant a r exportations ainsi 
qu'aux importations 1'a amene a Bobo-Dioulasso et 1 a envoye dans la region 
de Soumousso pour acheter des cultures d'exportation et des cerdales. 
Lorsque, qualques annees plus tard, son employeur est mort, l'agent a decide 
de rester avec 1'un des employes eduquds de son maitre qui etablissait une 
entreprise d'exportation et avait ouvert un bon bureau sur le mar-- central. 
L'ancien agent est actuellement un commergant & la russite 6blouissante. 
L'association avec le marchand d'exportation se poursuit dais le donaine des 
cultures d' expotation gul il achete toujours pour tine comission fixe avec 
les fonds que le marchand lui a donns. Pais il utilise ses fonds pour 

acheter des ciriales dont le volume dpasse celui des cultures d'exportation. 
Il possede deux entrepfts pour stocker ses propres cerdales, un & Ward, 
village hautement productif proche de l'autoroute et l'autre dians la ville. 

Los "stars" des marchds du Burkina-Faso occidental sont des agents 
capables soutenus par les fonds de marchands importants, souvent eux-mmeas 
tays par d' importants credits bancaires. Leur pouvoir financier semble 

Atre inepuisable; ils sont tr~s mobiles et ont de nobreux contacts. 
Lorsqu'ils opirent sur la place u marchd, ils ont la position la plus 
avantageuse. Ils font la pluie et le beau temps sur les prix. Ils 

d6finissent la strategie & suivre par d'autres commergants mineurs lessur 
marches auxquels ils se rendent. Ces points seront eclaircis dans 1 'examen 

de la structure des marchds locaux. 

Dans cette aralyse, un 61ement important concornant les marchands de la 
ville a trait au fait que le coit des creales qu'ils regoivent varie selon 

la faqon dont ils les ont acquises. As obtiennent les creales directement, 
parfois apr~s plusieurs maillons d'une mine chmine. Le mime jour et dans la 
mime region de production, ils pourront payer des prix differents pour des 
cdr&ales apportees par un comergant independant, par un agent de commission 
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cu par un apprenti. Les agents apprentis eux-m&mes pourront payer des prix 
diff6rents aux producteurs pendant la journee et une quantitd supplmentaire 
A la fin de la journee A d'autres rassembleurs sur le mim rchd en leur 
versant un b~nefice au-dessus du prix d 'achat courant. Dan- certaines
 
ciiconstances, ie.s marcbarxs 
 de la vlle se font des achats rxciprr ies,
 
ajoutant un ben~fice cdere au-dessus du coat 
courant. Seion les facteurs de 
c&it, la marge bdndficiaire variera pour les diff6mrets lots de cdrda:Ies
 
qu'ils pcxrront entreposer et vendre ensenble.
 

Outdraogo (1983:91) sugg~re que le fait que 
 l'on compte davantage sur
 
les achpteurs rcsidents dans 
1 'ORD de I 'Est peut 6tre explique par "ie fait
 
que 
 ies places de marchd sont mains courantes dans la region et ce pour des 
raisons historiques et par le manque de routes et des de-sitas demcraphiques 
moins elevees. Neanmoins, lorsqae les marcheis sont plus nombreux, on ccmpte 
tout de m&ne sur les agents acheteurs. Les eqloitants quti ont des quantites 
importantes A vendre ne veulent Iks les apporter sur le marche; m~me s'ils
 
prennent contact avec 
 le commegant sur le axche, la transaction a lieu dans 
la maison de l'exploitant d'oi 1 'acheteur transporte les cer6.ales pis tard. 
Les agents d'achat essaient aussi d'identifier les grands vendeurs eventuels 
et prennent contact euxavec inclividuellement. Clest une des fayons qu 'ont
 
les comergants 
de se faire de la concurrence, mais ls pr6f~rent aussi
 
gdnd!ralement traiter avec 
 les vendeurs de fagon individuelle.
 

Les viliageois peuvent prendre 1'initiative d'etablir un marchd.
 
C'etai.t le cas r Barb oii 
un nouveau marzhe a ete etabli au de la saisoncours 

de vente de 1983. Avant ceia, les villageois se rendaient & Scumousso, qui
 
se trouve d Ii kia, 
 pour acheter essentiellement des biens de consommation.
 
les exploitants qui avaient des champs 
vers le sud-Cuest du village sont 
assez proches de Soumousso pour y enmener leurs produits, mais avant la 
crdation du marche, la majorite des produits et des cdrales du village etait 
vendue par l'intermddia ire d' acheteurs r~sidents. Aprds la creation du 
marche, le cief rituel du village a officiellement interdit la vznte de 
cere.ales en dehors de ce n Au8rcla. cours de ,on annde de rechercle, j 'ai 
observ6 que, malgre cetce interdiction, les tr-ansactions les plus inportantes 
de ventes de cer6ales court-circuitaient le maich, bien gu 'elles soient 
effectuees par les marchands qi se rendaient au marche. Cela peut 6tre dia 
en partie au fait que, de nos jours, de ncmbreux exploitants entreposent 
leurs cedrales loin du village. Les exploitants qui ont de grosses 
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exploitations et qui produisent tin excdent eleve entreposent leurs cultures 
dans des greniers qu'ils construisent pros de leur residence dans les champs, 
au lieu de les apporter au village, ce qui est l'habitude. Cans le cas 
d'exploitants migrants qui n'ont pas de rdsidence dans le village, i 
n'existe pas d'autre solution; mais cette tendance etait r~parxie m~ne parmi 
les residents du village qui sont des exploitants albitieux et passent la 
plupart de l'ann~e dans leur exploitation et ne viennent dans leur rdsidence 
principale que pour les crAonies importantes pour de courtes pdriodes. Ces 
exploitants dblaient un chemin qui est praticable par les camions toute 
l'annee si bien que les commernants peuvent venir chercher leva- c _rdales. 
Mais m6ime les nombreux exploitants qui apportent leurs cerdales au village, 
ccne le font encore la plupart des individus a Bar, peuvent avertir "leur" 
ccnmmeryant, au lieu d'apporter au marche les sacs qu'ils ont pour les vendre 
immdiatement. Le cmmerpant rend ensuate visite a 1 'entrep6t dans la 
concession de ! 'exploitant lorsque le marchd est termin6 pour faire une 

affaire spOciale.
 

La situation est similaire dans le pays mossi du Sud. A Bentanga 
(province de Zounweogo), malgre l'existence d'un marche de village et la 
proximit6 de Kaibo, grand march6 r~gional, deux residents acheteurs ont 
rassemble 25 tonn s de sorgjho blanc et d'importantes quantitds d'autres 
cdrdales au cours des deux premieres semaines de janvier 1979 (Saul, 
1982:243). Seul le sorgho tait habituellement emmene au marche alors que la 
plupart des citrales alimentaires et des amanes de karite etaient venduess 
aux acheteurs residents. Nous pouvons egalement noter que, par contraste 
avec ce qui est signal pour l'ORD de l'Est, le chef de village n'etait pas 
un rdsident acheteur & Batenga. Le chef maintenait & 1'6vidence de bonnes 
relations avec les marchands operant dais le village, nmais 1 'un des acheteurs 
etait l'exploitant ae l'un das moulins du village (ce qu'il faisait pour le 
proprietaire du mou.in) et 1 'autre enseignait dans une dcole rurale qui 
collaborait avec un marchand de la capitale. 9 

Les plus gros marchands de cdreales ne sont pas n~cessairement les 
hommes d'affaires les plus importants du pays. En termes de capitatix 
dMtentis, i y a au-dessus d' eux un groupe de marcha-ds d' iport-export. Il 
est possible que certains marchands de rassemblement de crdales et de 
cultures oleagineuses abordes ici se consacrent & 1 'exportation en achetant 
des cultures & des agents moins importants pour ajouter aux leurs, mais ce ne 
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sont pas les plus hautes figures de cette activite. Ceux qui veulent se
 
consacrer A l'exportation doivent fournir au 
noins 80 tonnes & 1 Office de 
caimeralisation & des prix fix6s en-dessous des prix mondiaux. Les
 
marchands 
 qui vendent de grandes quantites ai-dessus de ce mntant ne peuvent 
se pernettre de payer des prix plus e ,es que ceux (Ae I '0ffice de
 
cxmmiercialisation, 
 alors que les petits marchamis qui. prennent le risque
 
d'exporter eux--me'mes peuvent dventuellmnent ne pas avoir suffisamment de
 
prcduits au-Qela des 80 
 tonnes et par cwisdquent se retrouvent avec un prix 
moyen moins &leve que celui qu'ils auraient pu obtenir des gros exportateiars. 
Cela a pour effet de limiter .enambre de marchands qui peuvent exporter
 
directement. La 
 capacite & exporter de grandes quantites de cultures est due 
au contr6le de fonds substantiels. Pour des raisons qui n'itaient pas
 
claires (mai s cqui n' 6taient pas 
 leies aux nouelles pol.tiques adopt6es par
les banques d'affaires du fait du changm.ent de gouveriemenit), ].Gs-- cxdits
 
bancaires se sont 
faits beaucoup plus rares en 1984 ai, Burkim.-Faso. Ce 
fait, conjugue & la saison iirprcductive d'amandes di,karite, a abouti au fait 
que seuls deux individus & Bobo-Dioulasso ( g/i sont connus pour 6tre aussi 
les plus gros importateurs de riz), uatxe. personnes ( l'tun d'entre E-tanteux 

libanais) et ime societe de Odagadougou ont importe directemont 
en- 1984. Ces 
individus, outre 1 'exportation d'amandes de karite, cosacrent ause toujaurs 

transport par caimion et a ].'importaticn de riz, 
de dArrnt, de sel et d'autres 
denr6es de base. Certai-ns sl etaient consacrds par le passe commzerceau de 
cerdalas. Ia senile qu'aujourd'hui auncun d'entre eux ne s'y conracre plus. 
On en expliquera les raisons a la Section 8. 

Une partie du commerce de c6reales dans les principales villes a lieu 
dans les marches centraux, mais dars les cas de villages, les places de 
march6 ne sont pas le lieu exclusif ni m~me le plus important d'echange de 
cer6ales. Le march6 central de Boto-Dioulasso et les principaux marchds de 
Ouagadougou (tels que le grand Marche de Sankariare sont des march6s 
planifids avec des stands carrs nunerot6s cjui sont auxassignes iilividus 
par la municipalite. Les stands peuvent se pr6senter avec un auvent ou le 
comnergant peut construire une structure !6q.re en bois ou en t6le ondul e. 
Ia plupart des affectations d'origine ont ere subdivis6es plus tard par 
l'occupant, si bien que la taille des magasins est extr6mement variable et 
qu'il existe un schema ccmplexe de droits les r6gissant cgi ne sont pas 
officiels.
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Les plus gros marchands de cdrdales n'ont pas de maqasin sur le marche 
lui-mhme - ccme c' est le cas pour les hamves d' affaires inportateurs
exportateurs-transporteurs les plus connus - mais en dehors dans les grands 
batiments ou'ils poss~dent dans le quartier des affaires de la ville et qui 
conprennent des entrep6ts, des bureaux et parfois mfkme une residence. Le 
groupe de marchands de cereales qui operent a jartir d'un grand stand sur la 
place du marche ont un volume de veontes roins iportant, bien que certains de 
ces marchands de la place du march puissn't avoir un volume substantiel. A 
Ouagadougou, les commergants declarent que loisque Sankariard a dte 6tabli, 
il s'est produit une separation sur !a base des fonctions. les grossistes se 
sont installes vers la partie nouvelle alors que les detaillants sont restes 
dans le marche central. Du fait des difficultes de mobilite physique, cette 
distinction s 'est estcmpe et nombre de personnes reconnais sent que certains 
marchands dans le marche centra1l op~rent sur une plus grande echelle que 
d'autres & Sankariare. 

Au niveau des marchands de cereales les plus importants, il existe une 
diffdrence entre Ouagadougou et Bobo-Dioulasso: dans le second, toutes les 
cdrdales sont rassemblees directement dans les zones de production, alors que 
les marchan-s de la capitale ne rasseabient qu'une partie de leurs c6r~ales 
dans leur propre arri(re-pays. II en est de mdme pour les grands centres de 
conscamration tels que Ouahigouya et Yako oii, outre ce qui est rassenble par 
les agents et les commerants independants dans leurs zones de production, 
une groupe de marchands tr~s riches est responsable d'amener de grandes 
quantites de c rdalas de Ouagadougou et de Bobo-Dioulasso. 



5. LES MARCIMNDS DANS LES CENTRES DE MARES D 

Le camerce de c~rdales s 'est ddvelopp plus t6t et avec davantage 

d' intensite dans 1 'arri~re pays de Ouagadougou et a produit une structure 

rurale qui est diffdrente de la situation plus ouverte decrite pour Bobo-

Dioulasso. Les provinces de OCor-tenga, Canzourgou, Namentenga, Boulgou, 
Zounweogo, Naouri, Sisili et Bourkende, qui constituent cet arri~re-pays, 

oscillent entre des sit:ations excedentaires et dficitaires dars des annees 
differentes. Avec la pyession exerc~e sutr les marches dans les annees 

soixante-dix, une c2asse de gros marchands locaux a vu le jour selon un 
schema resse-mblant fort & celui des gros rarchands des villes. Ces marchands 

locaux se diversifient dan le m6me type d'activites telles que transport, 

bazar, rassenblement de cultures d'exportation, parfois moulins de village ou 

elevage, toutes riduites A 1 'echelle regionale. Ia encore, dans le cas des 
gros marchands, le credit bancaire etait un des 61ements critique de leur 

avancement; il n'est devenu disponible que dais les arees soixante-dix. Du 
fait de ce phdncm.e, plusieurs cammergants et ma-chands & Ouagadougou ont 

affirme qu' il etait pratiquement impossible d'acheter directement aux 

producteurs dans cette region. 

Une illustration de ce type de narchand regional peut 6tre fournie avec 

le cas d'un important commercant de Pisila que j 'ai rencontre & Ouagadougou. 

Au dabut des anndes soixante, il se consacrait au comnerce des cultures 

oleagineuses et des cdrealez, d'abord en tant qu' agent et plus tard en son 

propre nor. Dans les annees soixante, le commerce de cereales etait 

relativement moins important; la plupart des cerales necessaires dans les 
villes etaient fournies par de petits conmeerants bases dans des centres 

secondaires ou par les exploitants eux-menmes qui transportaient le produit 

personnellement. Peu & peu, il a diversifie ses occupations et a acquis de 
gros vhicules. Il a requ depuis 1979 des credits substantiels lo.sque la 

branche locale de la END s 'est ouverte & Kaya. Du fait que sa province est 

de nos j ours habituellement deficitaire, il ach~te la plupart de ses cdrdales 

& des marchands de Ouagadougou, mais il recoit egalement des fournitures des 

provinces occidentales ofi il envoie occasionnellement un "fr~re". Ndanmoins, 

il continue d'acheter des produits dars sa propre region. Si la production 

est excepti onnelle, il peut eventuellement prendre des c~reales pour les 

vendre & Ouagadougou t6t dans la saison, meme s il fait 1'inverse plus tard
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dans J.'annee. Il conserve une concession dans la capitale, outre celle de 
Pisila. Ii a de gros contrats avec des missions, des prmj ets de
 
ddveloppement 
 et 1 'office de c~rdales du gouverneient et leair vend des
 
cereales qu'i amne de 1 'exterieur. 
 Ii est tx-z bieii vu dans sa region
 
natale. On m'a dit qu' il e-tait tellement richie quil po~ixvit prater de
 
1 'argent & 1'administration de 
sa ville lorsque celle-ci inanque de fonds.
 
(On trouvera davantage d'informations A ce sujet dans la Section 8.)
 

De la irn~me fagon, les gros narcharkd-s de Manga avaient des agenits 
acheteurs dans les vil lages environnants et Sherman (1984:111) signale qu'ils 
etaient tellement puissants qu' ils etaient capables do fermer ''entree aux
 
rassembleurs qui venaient de Ouagadougou, sur
m&ne la place dii marche. Tous 
les marchands de la capitale devaient passer par eux et recevoir des c-dr4ales 
avec le co& suppleirentaire de 1eur marge. Ce-tains de ces marchans
 
provibnciaux 
 de Manga 6taient en p1eine expansion lorsque j 'ai realise mon 
6tude dans la region en 1978-79, apparment grdce 1'1elan dO au chef de 
Mana qui avait tin portefeuille de minist@re dans le nouveau gouvernement.
 
Par exemple, 1 'un de mes voisins avait requ de novewaux fonds de la BND,
 
avait e1argi son syst6me d'agents acheteurs de facon tr6s agressive dans les
 
villages environnats, avait achate son premier v~hicule de transport ainsi
 
qu 'un tracteur L louer aux migrants qui etaient ncmbresu dans la region 
faiblement peuplee sur la route cle Tenkodogo. 
Ce dernier investissement est
 
une option interessante qui devient de plus en plus populaixe autour de
 
Nyacqo et Garango et qui est liee au type d'"-xp1 oitant essentiellement
 
"oriente sur le march" sera
qui. examine plus loin dans ce document. 

A Zinlare, Bonkian (1982:7) d~crit les grossistes qui rassemblent des
 
cerdales dans les villages dans lesquels ils se rendent a mobylette ou dans 
de petits camions: ils possedent des bars et des magasins et approvisionnent 
les marchands de Ouagadougou; mais ils constituent aussi =in oligopole vis-&
vis des exploitants de la r/gion qui veulent acheter des cer~ales plus tard
 
dans l'annee.
 

Lorsque les marchands et les commercants de la capitale sont exclus des
 
marches de village, leur r6le est r6duit 6 celui d'lirportateurs de cerdales
 
dans la ville. 
C'est tellement vrai que nombre des commergants imneurs
 
n'eprouvent m&me pas le besoin de voyager reguli&rement vers leurs regions
 
d'approisionnement. Leurs sources d'information sur les prix et la 
disponibilite des c~reales sont les chauffeurs des camions. (A cet egard, la 
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situation tait similaire & Bobo-Dioulasso, oQ il a egalement dte mentionne 

que les connaissances et les villageois venus pour acheter des c&rales au 
cours de la periode pr6cdant la recolte pourraient reprdsenter une autre 
source d' informations.) Un ccmmergant mineur a mentionne (u' i! pourrait 

connaitre les prix des c rdales pour tous les principaux centres de marche 

dans le pays en une demi-heure, en se contentant de se rendre Qa oa arrivent 

les chauffeurs de camions des diffrentes regions. E&n cas de difficultds, a
t-il dit, iA peut envoyer une lettre & un coxrnerynt qu' il connait dans la 

ville en question et recevoir une reponse quant au prix et la situation de 

l'offre le mime jour ou le jour suivant. Il a d~clard q'lil pouvait mime 
recevoir ilne livraison en envoyant un tel message. II semble donc que, pour 

1 'arriere-pays de Ouagadcugou en tout cas, et peut-6tre pour la ville de 

Bobo-Dioulasso elle-mine, les marchands et les commergants ont un systeme qui 

est decrit pour Oni.tsha au Nig&ria par Onyemelukwe comme une "lettre de 

voiture" (cite par Jones, 1976:325). 

Par contraste, a Bobo-Dioulasso les commergants mineurs peuvent opder 

d'une fagon tr6s similaire & celle des gros marchands en achetant dans les 
zones de production mais en courzant une zcne geographiuement plus 

restreinte. Un exemple interessant est le commergant de Bare mentionnd ci

dessus. il est capable de rassembler environ 3.000 sacs de noix de karite et 

5.000 sacs de c rdales par an dans un creneau peu important nais productif 
qu'il s'est cr66 pour lui-mime au cours d'une pdriode de sept ans. 

A Bobo-Dioulasso et a Ouagadougou il existe un groupe de petits 
marchands, habituellement situes sur les marches secondaires de la ville, qui 
se specialisent essentiellement dans le detail. J'en ai rencontre plusieurs 

A Larle, A Cugadougou, et St-Etienne & Bobo-Dioulasso. Alors que ceux de 

Bobo Dioulasso s'approvisionnent essentiellement chez les marchands mineurs 

ou plus importants ui sont bases dans la ville elle-mime mais qui sont 

esentiellement des rassembleurs, ceux de Ouagadougou obtiennent tout des 
marchands des centres secondaires. A Bobo-Dioulasso, j 'ai mime rencontre un 
commerant mineur & Sirafalao dont le commerce consistait uniquement & 

acheter des cdrdales dans quelques marchds de village autour de Yegueresso et 
& les vendre aux consonmmateurs de son quartier. Lorsqu' il ne peut plus 

obtenir de c~rhales, i arrete son operation, mais il est capable de fournir 

suffisarnent de cdreales pour pouvoir vivre de cette occupation seulement. A 

Ouagadougou, j 'ai rencontre quelques detaillants qui faisaient quelgue chose 
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de cowparable sur le marche de Nabiya. Ils peuvent continuer sur cette voie 
car ils se concentrent sur les marches vdritablement marginaux & environ 
40 Imi au sud-est de la capitale auxquels peu de personnes s 'nt~xessento 
Leurs activites sont insuffisantes pour les faire vivre; ainsi, lorsque les 
pluies arrivent, ils vont tcis faire de I agriculture das la r~gion o ils 
ach~tent les crdales, parfois ax-rrtant totaleient leur activitd, parfois la 
confiant a w) parent qui s' en occupera au ralenti ccmn entreprise de detail 
de quartier avec les c~rdales cbternues des gzrssistes .ixhqrtants de la ville. 



6. NTrRE OSAE DES CEREALES PAR LES MARCHANDS 

En gdndral, la capacite A conserver des stocks varie selon le capital 

detenu par le commergant. Pour les cameryants mineurs qui n'ont que peu 

d'argent, conserver des stocks signifie se retirer temporairement du 

ocmmerce. Pour ceux disposant de fonds plus substantiels, la rentabilite des 
stocks depend de la rapidite avec laquelle les prix chancerit et de 1 ampleur 

de ce changement. Cu fait que 21 entreposage des cerdales dtait un probl~Me 

politiquement epineux lorsT'e j 'ai realise mes recherches, i n'a pas Ad 

possible d'obtenir des informations directes sur le sujet, prin-ipalement 

Ouagadougou, mais quelques marchands ont fait preuve de franchise A ce sujet 

et i est 6galement possible de tirer certaines conclusions & tprtir de ce 

qu'ont dit les commergants au sujet de leurs schemas d'achat et de vente de 

cer6ales.
 

A Bobo-Dioulasso, la plupart des commergants moyens signalent une 
periode d'achat extrmement active au mament de la r~coite et apr&s celle-ci, 

alors que la demande emanant des consommateurs est tris faible. Au cours de 

cette periode, la plupart du commerce urbain se fait entre les marrchoands eux

mmes. Ceux qui ne disposent que d'un capital limite vendent presque 

imdiatement leurs cerdales afin d'at'eindre une capacite d'achat tr~s 

inportante sur les marchds de village et de mobiliser autant de cerdales que 

possible. Vers le mois de j anvier, les cdrales se font plus rares et les 

prix cim'encent d augmnter. A ce stade, nombre d'entre eux commenceront, 

conserver au moins une partie de leurs achats pour tirer parti des prix plus 

elevs. Nanmojins, la plupart des commergants et des marchands ne se 

limitent pas exclusivement d 1'achat ou & la vente, quelle que soit la 

periode de l'annde. Ce sont les niveaux de ces transactions qui varient 

selon les saisons; les a,'hats sont plus elevds au milieu de la saison sAche; 

mais dans la seconde moitie de 1 'hivernage, les ventes augmentent alors que 

les achats baissent et se rapprochent de zero. La difference entre les 

niveaux d'achats et de ventes donne le niveau des stocks du marchand. Pour 

les marchands moyens qui vendent de faqon typique leurs cerdales sur leur 

emplacement de marchd urbain, la normie peut Wtre detarmine ainsi: roulement 

rapide t6t dans la periode de recolte, puis creation progressive de stocks 
qui atteignent leur maximum dans la deuxi~me moitle de la saison sAche; 

enfin, diminution des stocks qui finissent pas s'epuiser avant le mois d'aoOat 
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dans le cas des marchands les plus nantis, mais beaucoup plus t6t pour [es 
petits conm~enants.
 

Les marchands 
 les plus importants qui d6tie-nrent des forAs substantie[s 
suivent un cours different. Ils crmnencent par azreer de larges stocks t6t 
dans la periode de e, lcoItLa p.upart des cdrcates ach1etes d6but de laau 

saiso. i actat, 
 qie ce soit par des czm-rtivats jivdpendants -upar desu 

agents de commission et des apprentis, finissent dans leurs entrep6ts. II 
 ne 
fait pas de doute que les stcxzks qui se forment z cette priode entre les 
mains d'un petit ncanbre d'importants mai-chands sont consid6rables.
 

Alors que la saison tire 
 sa fin, ia plupart des marchands mineurs 
ccmnecent Lnanquer de ct-eales, 2t bien que de nambreuses personnes aient 
fait remarquer que le flux de cebr6ales vers un centre tel que Bobo-Dioulasso 
c,partir des rtgions de production ne s'epuise jamais totaleaent, ce flux est 
insuffisant our satisfaire 1a demaide croissante des consomteurs. 
Esuite, la plupart des com-ergants, des courtiers, des agents et des 
d6taillants se tou-nent vens les principaux marchands qui ont des stoks 
inportants. Certains des irarchands plus petits commnencent d jouer le r6le de 
d61equds entre ces gros fournisseurs et les consommateurs ou m~me les
 
d6taillants.
 

Il m'a 6t6 encore plus difficile d'etudier l'entreposage Ouagadougou.
 
Je pense que la situation y est similaire, de re~me que dans les centres de
 
consomnation iqmxrtants tel s que Ouahiga¢uya. Ces centres, toutefois, sont 
diffem-nts en ce sens que les cdriales peuvent venir en relat.ive abondance
 
d'entrep6ts tels que Bobo-Dioulasso tout au long de l'alne, limpits
 
uniquement par la disponibilite de capitaux et leur concentration. Les
 
iarchands de Bobo-Dioulasso ont l'avantage d'6te ceux qui contr6lent en fait
 
les stocks critiq.ues du pays. 
Cela explique en partie la concurrence feoce,
 
que 1'on aborder-a plus tcard, et venant des autres marchamnds de i'arri6re-pays
 
de Bobo-Dioulasso: plus la quantit6 de cerdales qu'ils peuvent acqudrir est
 
impo-tante, moins ils dependent des stocks des marchands de Bobo-Dioulasso.
 

Les petits marchncds des grandes villes ont des relations en quelque
 
sorte permanente-s avec de gros marchtai]rs, 
car meme ceux qui yeuvent acheter
 
une grande quantite de ceroa PLocLans les regions de production manquent de
 
c~rdales plus tard daLs 1'annee et ccnptent sur les gros marchands pour
 
s'approvisionner. 
Le gros nmarchand, avec qui un jeune commerrgant a travaille
 
plusieurs annees, peut 6tre lui-mdne & cours de cer6ales. 
Mais 1'association
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ne s'arrte pa et le gros marchand trouve les crdales n~cessaires au 
amunergaft chez in collgue et agit comine courtier. Le gros marchand et les 

petits cammerrants s'appr~cient donc mutuellement, l'entente se athirialisant 

souvent par 1 'octroi de crdits par le gros marchand & ses ccmmerigants
clients, particulirement lorsque les ventes sont faibles. Toutefois, cette 
relation commerciale n'est pas exclusive. Par exemple, un dtaillant de 

Saint-Etienne h Bobo-Dioulasso a dit qu' il travaillait habituellement avec un 
certain marchand bien connu sur le marche central. Ndamoins, 1 'annde 
dernire, il declare que pendant la seconin m&ii04 do 1 'iverrnngm. i a 

Qalemnent achete i uin gro- marchand. Au cours de cette pdriode ou les 
cera.es sont habituellement rares, ce dernier narchand a envoyd des gens 
la plupart des commergants et leur a fait savoir qu' i avait du sorgho & 

vendre. 

Cela presente un autre prob~me pour les marchands qui conservent des 
stocks importants. Vers le mois d aofit, les prix sont tr~s dleves dans les 
villes, mais As peuvent crmlmencer & baisser d tout moment si 1 une des 

r gions de production commence une recolte pr6coce et si de nouvelles 
cre~aes apparaissent sur le marchd. Conserver des stocks importants jusqu'a 
ia derni&re minute ccmporte donc certains risques. Par consequent, il se 
peut que les stocks importants soient conserves jusqu'au dernier moment. La 

plupart des marchands de taille moyenne liquident leurs stocks bien avant la 
rcolte. Mais pour ceux qui ne le font pas, les prix sont si eleves &icette 

periode qu'il peut devenir difficile de ccmmercialiser les derniers stocks, 
notamment si les conscmmateurs des villes sont dans 1 'attente d'un rdcolte 

irminente. Les commierants et les marchands ne sont pas du tout pr~ts A
 

baisser le prix dans une telle situation parce que cela ne ferait que 

precipiter la tendance d la baisse des prix, ce qu'ils veulent retarder. Un 
narchand m'a dit gie dans un tel cas, i1 essaierait de se debarraser des 
crdales en vendant facilement & cr~dit aux consommateurs auxquels ils ne 
pourraient pas faire confiance autrement. Toutefois, il arrive que les prix 

commencent d baisser et ue quelques marcha -ds se retrouvent avec des stock:s 
dont la valeur decroit. Un archard a neanmoins fait remarquer qua cette 
perte relative ne pouvait tre couverte pour les raisons suivantes. 

La chute, au moment de la recolte, des prix des creales ne se fait pas 
au m~me rythme dans les villages de production et dans les villes. Elle est 
beauccup plus brutale dans les zones rurales et beaucoup plus progressive 
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dans les rdgions urbaines du fait que les circuits qui am6nent les c~rdales 
agissent camme tampon. 1 0 Par consequent, les risques pour les commierces qui 
ant des stocks dans la ville se trouvent r~duits. Mail il est encore plus 
important de constater que c'est pendant la periode de la rcolte que les
 
bdnefices 
sont les plus substantiels pour les co=iez.Vuants et les marliars. 
Du fait que les prix baissent plus rapidement dars les villages, les margxes 
b6nficiaires deviennent plus importantes antet Loutes les possibilites qui 

60 perdues sur les stocks de 1 'annee 
prcdente sont largement comqensz s au 
cours de 1 active periode de la nouvelle saison, avant que les prix se
 
stabilisent dans la zone de production les villes et que
et dans les marges
 
n'atteignent leur niveau plus habituel. 
 Par exemple, & Bare, les prix sont
 
brutalement tombes 
 en octobre 1984, alors qu'a Bobo-Dioulasso, As etaient
 
toujours elevds dans 
!a seconde moitie de daeembre et ont probablement
 
atteint leur minimum seulement en janvier (comparer les prim par tine aux
 
Tableaux 1 et 2 pour octobre, novembre et decembre On
1984). observe
 
6galement dank le cas de Bobo-Dioulasso qulau cours de cette priode, la
 
relation habituelle eitre le prix de la tine et le prix du 
sac est
 
bculeversee. Le prix d'un est moins
sac de six fois le prix d'une tine, ce
 
qui indique que les 
sacs sont plus 16gers au couxs de cette periode de
 
l'annee parce qu'il est plus facile de varier le 
contenu en cereales du sac
 
que celui de la tine. La plupart des consommateurs urbains achatent leurs
 
provisions par sac. Par consdquent, en jouant sur les volumes, les
 
cammeryants petvent caeer 1 'illusion d 'une 
 baisse de prix plus importante que 
la rdalite et satisfaire les attentes des citadins qui prenrnent conscience de 
la tendance & la baisse des prix dans les zones rurales.
 

La concentration de pouvoir financier 
et 1 'ampleur des stocks de 
cerdales creds par un nombre !imite de gros marchands leur permet d'exercer 
une pression sur les prix & la consommation. La Section 8 presente quelques 
illustrations pour documenter ].'Iventaildes diff rences de capitaux et de 
comportement de stockeage. Les prix des cerdales rassemblees dans les villes 
sont egalement revelateurs en ce qui concerne la structure du marchd de la 
consommation. Les prix d' aoat et septembre par tine rassembles aupr~s des 
marchands du marche central de Bobo-Dioulasso etaient environ 70 pour cent 
plus elevds que ceux du nois de janvier (Tableau 2). Toutefois, il serait 
plus approprie de considdrer le cliffre montrant la diffdrence entre les prix 
faibles dans un village de production tel que Bard et les prix elevds de 
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TABLEAU I
 

PRIX DES CEREALFS ET DES NOIX DE KARITE A BARE
 

Sorgno blanc Sorgho rouge Hais I Hotx do karit6 

Date Kg(T) Kq(c) Tine Kg(T) Kq(c5 _ Tine Kg (T) Kq(c) Tine g(T) Kq() I Tine 

1.300 59,0 1000 49, oL210 

10-1-43 
9-A-43 

38,9 10o 
70,5 1500 1003 6A,4 +130010--3 

1500 36,6 IO00 +L30010-15-43 
1, 

10-29-63 ±000 IO 62,
ID-21-a) 


$..3 60,7 +130 
55,s11-5-43 51,) 52,9 1000 53,7 

4i,3 1000 	 60,6 t00
U.1L2-8 73.8 1200 

10 62,0 1000 68,3 1100 

ll-Z6-53 59,7 75,3 800 
11-09-43 

1000 57,3 

12-3-5] 61,25C 1000 .8,5 1000 !6,1 56,0 750 
10 600 

12-7-43 1000 750 

1-7-44 1200 1000 1.100 
1-L4-SA. 1200 I000 1200 

1-21-dt 1200 1000 

12-LO-83 	 1200 585 1000 

750 

1-2-54 1210 1000 
2-4-44 1000 1i10 

1230 1000 1200 850 

2-L6-a4 1200 
2-11-54 

1000 1300
 
1000 

3-3-44 1300 
1-25-54 	 1230 


1100 L00 

3-10-64 1300 1200 
3-17-44 1350 120 
3-24-84 1200 1220 L500 900 

3-31-84 	 1500 
 1300
 
1000 

4-L "6 1500 1O00 

4--1-54 1800 

4-1-44 	 1100 

1 10 
A-20-84 L700 150 	 loo 

100013005-1-44 
5-12-d6 	 12001 
2-19-44 1600 
6-76-4 11001 
6-2-54 	 52,1 1100 II 

6-44 93's 1200l 
4-L1-A4 LO0.6 94,7 1001 107,4 1730 73,19 1000 

6-23-44 50,4 94,1; 1600 72,5 100 
4-10-44 99,2 72.3 1701 93,6 1600 60,4 900 

7-;-A 77,0 1600 61,3 900 
7-L4-d4L 81,6 76.5 16,7,1 1630 
7-i1-64 109,2 98.21 1700 71,4 65,5 L000 

1-28-44 105,6 1700 7:,a 69,3 loo 

B-L-44 123,6 21205 119,. 106.1 210005 103,6 100 61,0 
5-10-44 1151 " 2000 103,1 L80 70,9 1000.13 118, 	 65,11 


0-23-44 172,3 610 1 0 
9-L-44 119.7 11111.1 79,4 73,0 640 1000 

9-4-A4 97-2 106.4 94,. 61,0 
9-11-84 113.00 10A.2 0 l200112 03,3 0,J 60,6 

9-272-8 12,1) 109,2 2003 119,5 135.3 20001 62,3 51,3 10001 70,9 69,C0 000 

9-29-84 9511 1L., ;1, lOOz 0.'7 

10-4-4 97, 100,3 90. 17501 61j,. 4,3 10001 62,3 
10-L3-64 1100 s . 10001 61,;O00 
10-2 0 -d 4 I & , ] l o 00 9, 3 0 . 1 0 0 1 2 , 0 

10-27-541 t ,. 37.3 800 59,4 66,5 1000 

11-3-44 42, 41.7 61,. 37,0 LOOl 56,2
 
1-10-34 1 72, 1210 '3.2 '00 62,1 3,2 1000 38's
10, 4, 
1 1- 1 7 -4 4 1 6, "' 4,4 loco 1 7 , 6 6 16. 0 00 

112614 , 10001 45,7 N02 61,7 00~ 4,6 O00 36,3 
12-1-64 17,1 I 47,651,301 47,2 10. 5005 41, 3 20, 11001 

12-6-4& 63 , I 59 2 1100 47,2 . 9001 74,2 47,2 12001 
12-15-64 65'S I 6'2, 2005 5,, 11.0 l O01 69,3 50,3 1 IOU
 

4gT): 	Prix au kilo calcul6 I partir d'une transaction avec ]a vente d'une tine 
(environ 17 kg do c~rOales ou 14kg do notx de karitM). 

Kg(c): 	 Priv au kilo Calcui6 I partir d'uo transaction avec la vente d'une unilt 
mortdro, souvent un bolto do conserve (rnoin de 2 kg do crdales). 

TILg: 	 Le prix d'une tn. officielle gqndralement remplie avec un "chapeau" (sauf 
pour -). 

Les blancs signifint qU'il ny i pas eu d.? transaction de cdrdales ou que 

cetles-c$ 90nt pu tre pesdes. 

c: 	 Transaction effoctude Par le cosornmateur. Dans toos les autres cas, les 

prix sont ceux qut ont ltdpayes par 'es cnnoer~ants ou les producteurs. 

+: 	 Prix d'une t.jne locale Plus grande souvent ut1lse Pour acheter des noix 
de karitd et au1 peuient contenir plus de ZO kg de notx. Elle a disparu du 
mrcht de Bar# en noveabre 1983 aprds une camvaqne en raveur de la (1ne 
officielle.
 

Universite du ichligan, La Oynamique de la connercialisation des cereales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 2 

LES PRIX DES CERFALES A 80B0-OIOULASSO (MARCHE CENTRAL) 

Sorgho blanc Sorgho rmuge HaYs Hil 

Date rle Sac TI Sac TinfT Sac Tine Sac 

1-23-84 
1-30-84 
2-06-84 
2-20-84 
2-29-84 
3-06-84 
3-13-84 
3-20-84 
3-26-84 
4-01-84 
4-09-84 
4-16-84 
4-74-84 
5-02-84 
5-07-84 
5-14-84 
5-23-84 
5-29-84 
6-04-84 
6-18--34 
6-27-84 
7-07-84 
7-12-84 
7-24-84 
7-30-84 
8-07-84 
8-[2-84 
3-ZI-84 

1.400 
1,300 
1,500 
1.750 
1,750 
1,800 
1.750 
1,800 
1,300 
1,800 
1.00 
1,300 
1.300 
1,300 
1,300 
1,300 
1,30 
1,300 
1,300 
1.300 
1.900 
1,350 
1,900 
2.000 
2,000 
2,000 
2,200 
2.200 

8,500 
8,500 
9.000 
10.300 
10.400 
10.300 
10,300 
10,s0 
10,900 
10,300 
10,0 
10,300 
i0,300 
10.800 
10,300 
10.800 
10,300 
10,300 
10,300 
10,300 
11,400 
11,100 
11,400 
12,000 
12,000 
12,000 
13,200 
13,200 

1,750 

8.500 

10,500 
11,000 
9,250 
9.,50 
9,250 

1,400 
1,500 
1.500 

1,75o 
1.800 
1.300 
1,900 
1.800 
1,550 
1,900 
1,900 
1,900 
1.900 
1.900 
1.900 
1.900 
1,?00 
1,900 
1,900 
1,900 
1,300 
1.900 
1,900 
1.900 
1.900 
1,900 
1,000 

9,500 
9.000 
9.000 
9.400 

10,500 
10,800 
10.800 
11,400 
10,800 
11,100 
11,400 
11,400 
11,400 
11,400 
11,400 
11,400 
11,400 
11,400 
L1 400 
11,400 
11,400 
11.400 
11,400 
11,400 
11,400 
11,400 
11.400 
11,-00 

1.500 8,000 
1.50 9o000 
1,500 9.000 
1.800 10.800 
1,800 10,800 
1,900 11,500 
2,000 12.000 
2.000 12,000 
2,000 12,000 
2.000 12,000 
1,800 10,800 
1.800 10,300 
1,800 10,800 
1,800 10,800 
1,800 10,800 
1,800 10,300 
L,800 10,800 
2,000 12,000 
2,000 12,000 
2,000 12.000 
2.200 13,100 
2,100 12,600 
2,100 12,600 
2,250 13,500 
2,250 13,500 
2,400 14,400 
2,400 14,400 
. o700L6,500 

8-27-84 
9-03-84 
9-10-84 
9-17-84 
9-24-84 

10-01-134 
10-08-84 

2,150 
2.150 
2.150 
2,200 
2,200 
2.000 
2.000 

13.000 
13,250 
12,750 
13, 00 
13,500 
12,-500 
i2,500 

1,900 
1.900 
1,900 
1,900 
1,900 
1,700 
1.700 

11,300 
11'.00 
11"400 
10,500 
10,500 
11.000 
11.000 

2.700 
2,500 
2.700 
2,30(, 
2,300 
2,300 
2.300 

15,000 
15.000 
16,000 
15,500 
15,500 
16,000 
16.000 

10-15-84 
10-22-84 
10-29-84 
11-05-84 
11-12-34 
11-19-34 

2,000 
2,000 
1,500 
1,600 
1,300 
1,300 

12.500 
12,500 
8,500 
8,500 
9,000 
9.000 

1,700 
1,700 
1,700 
1,700 
1:750 
1,750 

11,000 
1,000 
9,000 
9,000 
8,500 
8,500 

2,300 
2,200 
2,300 
2,300 
2,400 
2,400 

16,000 
16,0C 
16,000 
!6.200 
14000 
14,00 

11-26-84 
12-03-34 
12-10-84 
12-17-84 

1,300 
1.750 
1,750 
1.750 1 

9.000 
9,000 
9,000 
9,000 

1,750 
1,500 
1,500 
1,500 

3,.00 
8.500 
8,500 
8,500 

2,400 
2,150 
2,150 
2.150 

14.000 
13,000 
12,000 
13.000 

Ces prix ont 4t: rassemolis par un numnrateur d4guisd en consommateur chezdes commer~ants oprant a partir de leur emulacement (et non en observant des 
transactions reelles, con c'tait le 
cas 1 Bar). Les prix ont galement t6
rassembl6s 
et le sorgno rouge qui suit dlff~rents circuits n'a pas toujours

kie trouv4 chez les comerants qui ont 46 consult~s. Las mesures nont pas


ere pesees. A Bobo-Dioulasso, la inp est couramment vendue 
avec un couv-ercle

plat et par consequent contient 
au moins 8 pour cent de cereales de moins que

Ia j du Table I. La variation de poids du sac entre les saisons et les

:ransactic.s est eaucouD olus imoortante oue celle de la tine, ce qui

exolique s taux oe variation des 
prix au sac ou A ]a tine. 

Univ rsite ouMichigan, La Dynamique de la commercialisation des cereales au BurKlne Faso, 1986.
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Bobo-Dioulasso, dont une partie peut 6tre conservee par un grand nambre de 
petits ccmmerrants et d agents de cmunission, mais dont une proportion 
considerable est conserv~e par les gros marchands qui peuvent entreposer les 
ceredales. A la iumiere de ces diff6rences- de prix, il est presque absurde de 
suggerer que les b~nefices spculatifs ne d~passent pas de beaucoup les 
estimations de coats de i 'entreposage. Or: eut observer que ces conclusions 
(qui ne sont pas vdritablemant originales, correspondent A co que 'on sait 
par ailieurs des rsultats du secteur de 1 '4change des crdales au Burkina-
Faso. 1i est v-rai clue les ventes de 1' OEACER representent environ 20 pour 
cent de la commercialisation totale des cr-fales (Bergt, 1977:14); on se 
demaride alors pourquoi "le contr6le et la fixation des prix [par le 
gouvernement] dans les zones urbaines n'a pas 6t6 efficace, et pourquoi les 

prix rdels du marche au niveau du detail Ouagadougou ont 6t6 beaucoup plus 
eleves que les prJx officiels" (ibidem.37). Selon la FAO (1976:109) 15 & 20 
pour cent des cardales ccmmercialisees devraient tre suffisantes pour 
contr6ler le marchd et 1 '6dec certain des politciques officielles de prix 

burkinabes ne peut qu'insister sur de graves imperfections, en tout cas sur
 

les marche de la consommation. 

Dans les r6gions de production, je n'ai pas trouve de preuves que 
1 entrepos.ge etait firance par ls marchands des villes. Alors que la 
plu!nart des marchands et des ccmmeryants possedent des entrep6ts dans les 
villages ou ils ach&tent rbquli6rement des cerxales, ceux-ci sont utilises 

pour harmoriser les livraisons et pour un entreposacje tempor-aire. Alors 
qu' il n'est pas pensable que certains marchands conservent des stocks 

importants dans les zones rurales, deux difficultes se presentent d ceux qui 
essaient. L'une d'entre elles est le cotlt du transport pendant 1'hivernage; 
1'autre est qru'au plus fort de la soudure, lorsque les commryants se
 
plaignent du iranque de cerdales, il serait trop voyant et peu sage d'envoyer 

des camions plejis de cdreales vers la ville. En r6alit6 le transport 
inevitable de quantites importantes de c~rdales vers la ville est la pierre 
d'achoppement des opdrations herrntiques des marchands tout au long de 
1 'annee. L'un des marchands plus j eune avec lequel j 'ai discute des 
d6cisions du gouvernemext contre L'aassage specuatif de cerdales a 
mentionne avec. quelque crainte que le nombre de camions entrant dans les 
villes pouvaient eventuellement 6tre utilisds par les officiels pour faire 
des estimations des stock des principaux marchands (en notant le proprietaire 

http:entrepos.ge
http:ibidem.37
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de a cargaison au cours des v6-ifications de rotrLine qui pr-tdcient 1.1ente 
dans la ville). Ii est possible que les rtarcharns des provinces d.ficitairels 
du NoTxI entreposent des cdra-les dans l 'anonymat des qrandes vil'les jiLqu'6 
ce qu'ils en aient besoin plus tard, mais ce point nEcesite une etude plus 
appmrfonie, 



7. LES PET ODAMD 2WS CEREALIMRS 

On m'a dit que les cnmmercants-exploirants A tomps partiel, source
 
d'approvisionnemer-t en cer-ales de la yifle, avaient perdu de leur inortance
 

& Ouagadougou du fait de "L' involution" du syst Ae de commercialisaticn des 
c~ralaes ici, mais qu'ils conservaient une certaine importance a Bobo-
Diculasso. Ii est aise pour les exploitants Vu5. habitent pr&s des autoroutes 
d'apportear les sacs sur le bord de la -oute dans une charrette & ane ou mm 
6 bicyclette si la ctantite n'est pas trp ;-xrtante, puis de les charger 
sur un taxi de brousse qui passe. Nombre de detailiants du marchd de St-

Etienne de Bobo-Dioulasso ont decrit cotte source conme 6ta-nt 
part iculi~rement importante pour eux. 

Outre ceux-ci, il y en a aussi chez les exploitnrits qui ont de grandes 
quantit.s a vendre et prdfCrent effectuer une transacticn avec une commerqant 
en particulier gu' ils connaissernt dzLns !a ville, plut6t que de vendre letirs 
cereales dans le village. Cette pratique est specialement difficile a 
observer et peut dtre plus courante aux alentours de Bobc-Diculasso que ne le 
donnent a penser les preuves. J'ai rencontre un c7s interessant, py=etit1iri 

commerrgant mossi a St-Etienne qui a ccgnmenced rvendre du riz apr6s la recolte 
de 1984, un an apr~s avoir ouvert son magasin de cdrdales d'unc pi&e sur le 
imarche. Son unique fournisseur de riz (Stait un oxploitai-t migrant mossi qui 
avait une exploitation peu iiportante mais productive d]ons un des pdriiitres 
rizicoles ainiliords io La vallee Kou. a unele de L'exploitant vendu 
gradnde partie de sa production a 0c cininerc.ant. Il convient d'evaluer cette 
transaction dans le oontexte du riz cultivd localement qui n'est pas tr~s 
attractif pour la piupa-c: des narchands du fait de l a concurronce de riz 
imorte bon marched. Seul un des princiux ,ma:rul-rn que j 'ai i.nzer-oge a 
fait preuve d'inter6t a cet egard; il a declar cue dans les anrnes 
pr6c~dentes, il en avait achete un peu pour le vendre coTme paddy & des 
commerciantes de moindre envergure gui le decortiguaient dans leurs mortiers 
et le vendaient au dtail sur los inarch6s de village. 11 Par ailleurs, !a 
rajeure partie du produit national en riz est acheite par le gouvernement par 
le biais de projets de ddveloppoment qui fournissent des services de 
vulgarisation et il est largement utilise pour son propre usage ou vendu au 
detail dans les magasins du gouvernement. Ce m6me riz, qui ne tient pas le 
choc tout au long de la chaine de commercialisation face A .aconcurrence des 
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iportations, peut devenir viable lorsque cette chaine est raccourcie et
 
loisque 1 exploitant et le vendeur peuvent effectuer 
une transaction
 
directe. 1 2
 

Certains des camnerrants de niveau moyen combinent le ccnerce de 
cdrda.es avec d'autres activites cmarciales cmme le font les marchands les 
plus iqportants; mais ces activites ne sont pas les m~mes que celles des gros 
marchards. Un des jeunes canrqerMats du marche de St-Etienne & Bobo-
Dioulasso, par exerple, est apparente & des marchandsu'un les plus riches 
qui se consacre au commerce des v~tements d'occasion iiortes dans la ville. 
Son pare etait consid6re, corme le marchand de cdreales le plus important de
 
Saint-Etienne (qui est un march6 secondaire), 
 car il pouvait rassembler et
 
entreposer des quantites 
suffisantes pour fournir occasionnellement m6me les 
cMImergants du Marche central venantou d'Ouahigouya. Les capitaux semblent 
provenir d'une plantation de cacao en C6te-d'Ivoire oh ils ont toujours des 
parents. (On ne sait pas tres bien si cette plantation a 6t6 vendue ou s'il
 
existe un autre type d'arrangement.) Jusqu' il y a quelques annees, le
 
conmeqant actuel, qui est 
le fils aine, vendaient des vftenients a Kouka, une 
des villes de production d' exc~dents les plus importantes au nord de Bobo-
Dioulasso, tandis que le pare dirigeait le magasin de c6r6ales. Au cours des 
trois dernitres annees, le pere s'est rendu sur le marche central pour vendre 
des v~tements (une activite qui demande moins d'energie), tandis gue le fils 
reprenait les op6rations reduites de cdr~ales & Saint-Etienne.
 

Le cas du rassembleur de cereales 
et de noix de karite qui achete aussi 
d'autres produits est un exenole encore plus courant. Ii est typique de 
constater que la plupart des commerrantes achetent toutes sortes de plantes 
utilisees ccmme condiments pour les sauces, le miel et le gibier sur les 
marches de village.
 

Les differences existant entre les petits cxmergants sont ahurissantes. 
Ils peuvent se consacrer & des types d'activites tr~s differentes, et les 
moins importants ne peuvent vendre des cer6ales au debut de 1 'annee que 
lorsqu'elles sont abondantes et bon marche. Certains se specialisent de 
fagon inhabituelle. Certains se d6placert enormdment dans le pays et & 
1 '6tranger pour tirer parti des differences de prix entre les centres qui 
sont mal relies du fait des difficultes de transport. Ces individus peuvent 
jouer le r6le d'entrepreneurs ouvrant de nouvelles voies, mais leur activite 
n' aboutit pas toujours 6 1'etablissement de nouveaux schemas. L'une des 

http:cdrda.es
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tentatives les plus intdressantes que j 'aie entendue concernait un cammerrant 
de Ouagadougou qui prdtendait qu'en 1966-67, alors qu'iI recherchait des 
cdrdales avec . 'un de ses associes, il a ouvert la route principale vers Fada 
N'Gour:a et de nombreuses routes secondaires de village dans la r6gion de 
1'ORD de !'Est qui etaient totalement recauvertes de braussailles et d'herbes 
du fait qu'elles 4taient peu utilisees, en recrutant des sous-traitants, des 
travailleurs r6muners et en utilisant le feu, ce qui etait tr s cher. 

Malgr6 cette varidt6 entre les petits exploitants, il est possible de 
constater qu'en gendral, ceux de Ouagadougou ont une mobilit6 verticale 
beaucoup moins Jmartante que ceux de Bobo-Dialasso. La plupart des 

imercants de c&xdales de Ouagadaugou se plaignent d'une baisse de leur part 
relative du canmerce dans les annees recentes. Leur capital s'ercde & mesure 
que les cer'ales deviennent de plus en plus cheres. Ils attribuent cette 
tendance & plusieurs facteurs: tout d'abord, le manque de cdreales les 
pousse & l'inactivit6 ou & une activite reduite dans la derniLre pattie de 
l'annee, pdriode au cours de laquelle ils contLnuent d'encourir des coats 
constants (tels que loyer et frais quotidiens). Certains perdront de 
l'argent du fait de cette situation conjuguee A des marges gen6ralement 
faibles et ne le realiseront pas avant que le capital disponible soit 
s~rieusement entame apr~s un laps de temps important. Ensuite, ils ont 
mentionne que la disponibilite actuelle de gros vehicules favorisait les 
transporteurs de grandes quantites ( les gros marchands qui sont souvent les 
proprietaires de caions, comae on l'a dit plus haut), alors que ceux qui ne 
peuvent pas remplir un vehicule entior souffrent, non seulement de coats plus 
elevs, mais aussi de myriades de problTmes logistiques pour atteindre les 
march~s et y amener leurs cereales. Idnsi, il est possible que 
1 'augmentation de la concurrence et l'integration plus importante du marche 
national ait reduit la possibilite de benefices parfois importants pour les 
societes en rdgularisant 1'offre et les marges d'indifference, un 
developpement qui favorise ceux qui peuvent brasser des quantites importantes 
car ils contr6lent des fords substantiels. Ces charmements semblent 6tre dus 
A1 'augmentation importante du nombro de ceux qui se consacrent au commerce 
dans la ville elle-m6me, mais aussi, et de fagon plus iLrortante, a 
1 'e1argissem nt d'un groupe de marchands locau:x sur les centres des marches 
secondaires, comme cela est ddcrit & la Section 5. 
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Les conm*erates constituent un exeaple intdressant de la diffrence
 
entre les deux villes. 
 J'ai parle plus t6t des femrre-s dchangeant des
 
cdrdales qui rdussissaient 
et de leur r6le croissant - Bobo-Dioulasso. La 
situation est different2 A Ouagadougou. Sur certains marchLs secondaires qui 
fournissent Ouaqadougou, on vo1t des fernes qui achetent des cereales; mais 
tn-s souvent, ce sont des rdsidentes lcx;ales qui se fourrnissent el]es-mmies 
pour des activitss de transformation tEjUles que la prdixat.orn des repas ou 
le brassage. A Manga, les ff-mmvs achbtent du sorgho rouge grarndesen 

ciuantites, 
 le maltent et Ae vendent A des brasseurs ou des regroupeurs de
 
Oakgadougou. Mais en ce gai concerne 
 les creales autres que le sorgho
 
rouge, 
 leur r6le est limite; les seuls exemples dont j 'aie entendu parler
 
sont cex des queques femmes qui peuvent acheter un petit nombre de sacs
 
pour les revendre au detail en petites quantites lorsque les prix sont
 
eleves. Les comergants de Ouagadougou ml rit dit qu'& Leo, les
sur routes
 
menant au marchd, les femmes interceptaient les exploitants qui apportaient
 
des c~reales et les leur achetaient avant m&me qu'elles atteignent le march6. 
Leur concur-rence etait suffisamment menagante pour pousser les commercants
 
sur le march6 & faire pression 
sur les autorites pour qu'elles delivrent une 
interdiction contre les transactions sur les routes. La plupart des fenmes 
utilisent probablement ces cdr ales pour leurs petits restaurants, comne dans 
le cas de I'ORD de l'Est (Cu~draoqo, 1983:85). 

LEs comner-antes cgi sont bas&es 6 Ouagadougou m~me se auxrendent 

centres de marchas secondaires, generalement pour y acheter des condiments 
 et 
d' autres denrees qui n'int ressent plus les homnes. Lorsqu 'elles reussissent
 
A obtenir des ceales suppleentaires, elles les vendent immdiatement & des 
detaillants qui ont des stands dans des petits marches de quartiers. 
Dlusieurs homnes a Ouagadougou ont affirme qu'aucune comergante presentaitne 
une menace et ne se consacrait pas & la vente & partir d'un endroit fixe. A 
Ouagadougou, les; femnes qui contr6lent des capitaux relativement importants 
semblent prefrer des occupations oi elles n 'ont pas d faire la concurrence 
des homues plus riches, telles que le brassage de la biere de sorgho et la 
teinture de tiss-s. 13 

Cela ne veut pas dire qu'a Bobo-Dioulasso les femmes ne souffrent pas de 
desavantages lies d leur sexe. on rEi-arque 6galement que toutes les fennes 
vendent leurs cr~ales soit sur le marche mais sur des eriplaceaments ouverts 
(pas dans des magasins), soit en dehors de leur concession dans un quartier.
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Plusieurs hommes & Bobo-Dioulasso ont signale qu'il tait possible que 
certaines de ces femmes possAdent des capitaux qui etaient plus substantiels 
que ceux qui sont contr61s par des hcmmes cnneryants moins importants. Les 
femmes ne sont pas seulement ddtalllantes; elles peuvent vendre des quantites 
relativement inportantes & d'autres detaillants, jusqu'l 10 sacs (1 tonne) 
la fois. Gndralement, elles rassemblent leurs c rdales elles-mmes (cocmme 
dans le cas des comarcantes de Barl) dans les villages o elles ont des 
relations personnelles avec des clients exploitants. Parfois, une fille ou 
une associ~e proche reste dans la ville et continue & vendre lorsque la 
cammerqante se rend dans les villages. Ii tait curieux de constater que 
mime les commerantes les plus importantes ne disposaient pas d'un stand 
couvert ou d'un magasin de baton sur le marche de la ville ou dans les 
environs. On m'a explique que cela etait di au fait que les hormes 
trouvaient cet arrangement inadequat et y rdsistaient de faqon passive. A 
Saint-Etienne et Bobo-Dioulasso, les commer Tants reconaissent que certaines 
ccmnexrantes cherchent activement un magasin autour du marche. Mais ces 
pi&ces sont tr~s demandie et sont transmises d'un occupant Ai1 'autre sur 
recommandation de collgues marchands dans uin rseau dont les femmes sont 
exclues. Miae si trne fenme reussit & trouver unimagasin de ce genre libre, 
son proprietaire creerait probablement des difficultds parce qu' il ne serait 
pas prit & traiter directement avec elle (par exemple, on m'a dit qu'il lAi 
demanderait d amener son mai pour negocier). Ces explicaticns ne 
correspondent pas tout A fait aux observations selon esque!] es. dans de 
norbreux contextes, les fenmes effectuent librement des echanges avec leurs 
hamologues hommes. Neanmoins, 1 'existence de pierres d'achoppement r~elles 
pour les femmes semblent pouvoir Atre confirm~e A certains 6gards, car les 
femmes et les hcrmes sont physiquement s4grgds sur les marchds urbains, 
alors que sur la base des operations uniquement, on pourrait s'attendre A des 
groupements differents sur la place du marche. 1 4 



8. CAS ILLUSTRATIFS DES PARTICIPANTS AU MARJCE
 

Cette section resume, dans leur totalite concrte, quelques-uns des cas 

de mes entretiens et prdsente des estimations approAximatives des quantitds 
qui caract6risent leurs entreprises afin d'illustrer les diff~rences 
considdrables de puissance firancire et d'echelle d'opdration eiitre les 
diffdrents types d'acteurs concernes par ia ccmnercialisaticn des cerdales. 

Un des plus gros marchandh que j'aie interrojgs d Babo-Dioulasso dtait 
un Zara apparent6 , la famille qui jouait le r6le de chef de canton au cours 
de la periode coloniale et qui comprenait des persornalitds politiques bie-n 
connues. Ii tait d'abord exploitant, puis est devenu tailleuwc et, au milieu 
des annes cincuante, ii a ca, nnce d travailler comme agent de recouvrement 
pour d' 2portants societes. En 1963-64, i a comma c, a faire du commerce en 
son noam propre. Actuellement, i utilise des immeubles qu'iA possede dans le 
centre de la ville camme residence et base commerciale; i s'agit notamment 
d'importants entrep6ts. Ii est bien connu dans le milieu des affaires de 
Bobo-Dioulassa et de Ouagadougou; les marchands qui travaillent relationen 
etroite avec lui ant affirme qu'il traitait au moins 1.000 tonnes de 
cerdales, rme dans l'ann~e la moins bonneo. I m'a egalement dit qu'en 1984, 
il a exporte 400 tonnes de noix de karite et 150 tonnes de sdsame. 

Ii a explique sa strategie commrciale dans les termes suivants: en ao3.t 
et en septembre, ds que la recolte commence, ii entame une saison active 

d'achats. II achete toutes sortes de cdrdales tendires et de cultures 
oleagineuses. Ii stocke egalement les cultures oldagineuses et ne commence 
pas & vendre avant le mois d'avril. Les mois de vente les plus actifs, 

toutefois, sont juin et juillet. II a la reputation d'@tre 'un des derniers 
marchands & epuiser ses stocks au cours de la periode qui pr~cJde la recolte. 

J'ai rencontrd d'autres marchands & Bobo-Dioulasso dont le mode et 
1'echelle d'op~ration se ressemblaient. Ils etaient taus deux d'origine jula 
et malienne. Ils sont les chefs de grandes entreprises africaines de type 
familial qui se diversifient entre les transports, 1'importation de ciment et 
de riz et les commerces traditionneis tel que le commerce du poisson. 

Le marchand zara m'a signale qu'il avait largement tire parti des 
credits bancaires alors que les deux autres, par contraste, ne l1'avaient pas 
fait, l'un d'eux parce que cela ne 1'interessait que moddrment et l'autre, 
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certainement parca qu'il n'avait pas suffisamment de relations. Mais avec ou 
sans crdit, ils fonctionnent tous avec d'importantes r-serves de capitaux 
qui peuvent tre evaludes & environ 100 millions de FCFA. Ils ont taus les 
trois forme des stocks awor 1-s c4rales obtenues par le biais de redseaux 
entretens pt avec 

gardaient ces stocks perndant plusieurs mois 


depuis lor .-s les pritvinces occidentales du pays; ils 
en atterdant que les prix
 

montent. 
 Le fils adulte actif d'un des marchands julas ma expliqu6 que 
c'est la seule voie raisonnable au niveau auquel ils fonctioiment.
 

Lorsque les marchands exportateurs-importateurs-transrreurs 
 dcrits
 
dans la Section 4 s'interessent & la catmnercialisation des c~rdales, ils
 
adcptent une strategie similaire. Un membre de cette classe, que j 'ai 
interroge & Ouagadougou, a declar qu'il ne s'interessait plus au commerce de 
cdrdales alimentaires car les efforts du gouvernement pour appliquer les prix 
officiels reduisaient la rentabilite de 1' entreposage les saisons et leentre 

rendaient mime assez risque. Ndanmoins, il s 'occupe de temps d autre de
 
cer~ales, 
 an passant des contrats cdrealiers avec 1'OFNACER et d'autres
 
organisations ccine on 1 expliquera 
dans la section suivante. Ce qui 
distingue en partie les imarchands conme lui des trois autres qui se 
consacrent toujours au commerce de cerxales est le fait que les premiers sont 
des grossistes a-tout-faire ou des nouveaux venus dans le commerce de
 
cdrdales qui ne b~ndficient pas d'un avantage par rapport coit.
au 
Lorsgiils veulent rassembler des c~r4ales pour un contrat ou pour 
1 entreposage, ils les achetent essentiellement aux autres marcharns et 
comerants sur le march libre. Les fonds substantiels qu' ils contr6lent 
representent un avantage considdrable; grace A cela, As peuvent acheter en 
vrac & un niveau qui =0.s peu de personnes peuvent se permettre, monopolisant 
ainsi les relations avec les gros clients institutionnels. 

Ii est egalearent possible que ces gros marchands continuent d'tre 
actifs dans le commerce de cdrdales car ils utilisent davantage les anciennes 
methodes ou ont mcJ'ns de contact et de sources d'information et par 
consequent moins de p-4-2-!itas pour employer leurs capitaux. Cela les rend 
mnins sensibles aux taux de rentabilite declinants et peut-tre plus a mime 
d'assumer des risques politjques. De fait, & Bobo-Dioulasso, j 'ai rencontr 
un hamme d'affaires assez evolue et tr~s entreprenant de la genration plus 
jeune qui semble tre egalement en contact avec plusieurs agents commerciaux 
expatries. Sa principale occupation etait la distribution de bicyclettes et 
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de motocyclettes, mais i essayait "galement d' i myo-tr du riz. II a 
critiqud avec vehmence la strategie des narchands de 1 ancienne g6ndration 
qui camptent exclusivement sur la speculation et a prdfdrd adopter une 
stratdgie plus courageuse qui fait tourner l'argent plus vite et penmet des 
rendements globaux plus importants. Ii est certain que son ouverture aux 
idees, '.es facilites de communication et sa personnalite ont constitud des 
facteurs importants dans le fagonnage de son style commercial, mais iI 
contr6lait aussi probablement des fonds moins importants que les trois autres 
mentionnes ci-dessus. Ii est difficile de d6terminer de 1 'extdrieur le 
montant de capital qui peut tre utilise avec rentabilitd dans les divearses 
activites conmerciales et il n'etait pas dvident que son entreprise 

d' iportation donne des resultats A long terme. 
Les activitds comnerciales du petit groupe des principaux marchands de 

c~reales illustrees oar les exemples ci-dessus ont une incidence profonde 
dans les zones rurales. Ces marchands sont les chefs de file des
 

Associations de narchanis, comme on va l'expliquer dlans la Section 12 et 
peuvent exercer des pressions considdrables. La taille des stocks qu'ils 
creent leur conf&re une puissance accrue sur les marches de consimmation 
urbains. 1 5 Le fait que toutes cr2s tendances sur le marchd seraient 

renforcdes si le groupe principal de marchanxls exportateurs-importateurs, qui 
pour le manent ne s 'interessent plus au commerce des cerdales alimentaires, 

d~cidaient de s 'y consacrer & nouveau constitue une autre conclusion que 'on 
peut tirer des enqutes. Cela pourrait aboutir & des flux de capitaux plus 
importants dans la comercialisation des cdreales, mais aux depends d'une 
concentration plus importante de l'entreposage urbain de cdrdales d'une 

saison & l'autre. 

Nombre des principaux marchands qui operent & partir d'emplacements sur 

les principaux marches des deux villes sont des Mossis (souvent d'origine 
yanrga) qui ont commence par reussir en tant que marchards regionaux des 
centres secondaires mineurs. Ensuite, il sont preferre s'installer dans les 
villes qui se ddvelcppaient, plut6t que de se rendre vers un centre regional 
important tel que Ouahigouya pour concurrencer ses marchands etablis. De 
maniere typique, ils regoivent une ducation quranic et, apr~s un sejour en 

C6te-d'Ivoire, en vue d'economiser leurs fonds de dApart (et d'elargir leurs 
horizons), us s'associent avec un ccmmeryant important se consacrant aux 
cultures d'exportation et aux cdreales. Le marchand le plus important de ce 
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groupe que j'ai rencontre & Bobo-Dioulasso m'a dit qu il possddait un camion
 
et dtait un trafiquant avec le Ghana avant de se convertir au rassmblement
 
des cultures d'exportation. A present (d6cembre 1984), 
ILL fournit plusileurs 
chargements de cdrdales par seaine aux marchakids de Ouagadougou et de
 
Ouahigouya, il traite avec des agents eurpceens pour 1' exportation de
 
cultures oleagineuses, riAs il vend aussi diirect-pert 
ex, sac aux 
consmmnateurs ou aux brasseurs des c r~a.es aliweantaires, des caroubes, des 
graines d'hibiscus, des oignons; en fait, taus les produits de village
 
peuverit 6tre tries dans des sacs.
 

Un autre marchand de ce genre, encore a Bobo-Dioulasso, travaillait en
 
relation etroite avec un commercant de Bard et j'ai pu parler longunent avec
 
lui. 
A juger leur reputation parmi les autres marchands, il semble qu'il
 
importait moins que le .r&'dent, mais il 
ma dit qu'un marchand comme lui 
pouvait acheter jusql'a 100 sacs par jour au cours de la pericde suivant la 
r icolte. J'ai estime que 6.000 A 7.000 sacs de cerdales lui passaient tous 
les ans entre les mains.
 

Des marchancts de ce genre, camme ceux du groupe dont on a prd-demment
 
parle, dispose d'un reseau important pour rassembler les cultures qui les
 
interessant, mais ils ccmptent davantage sur les agents de ccmurission que sur
 
les acheteurs residents. Il est egalement possible qu'ils traitent une
 
quantite de c~reales presque aussi importante que les marchands les plus
 
innprtants en dehors du marche. 
La difference est qu'ils entreposent bien 
moins entre les saisons et adoptent une strategie de roulement eleve car ils 
contr6lent des fonds moins importants. On ne voit que rarment plus de 200 
sacs & la fois dans leur emplacement sur le marche (mais il est vraisemblable
 
qu'ils ont des erntrepdts ailleurs dans la ville). A Bobo-Dioulasso, ces
 
marchands semblent &tre essentiellement d'importants fournisseurs des
 
marchands de Ouagadougou et de Ouahigouya. 

A Cuagadougou, j'ai rencontrd un autre commerant yarga qui est 
representatif du mdme groupe. Il se specialise dans la partie meridionnale 
du pays gui jouxwte le Ghana. LorscRu'en 1984, le Ghana obtenu une r~colte 
de mais exceptionnelle alors que le Sahel souffrait drc: effets d'une mauvaise 
recolte. l'agglom(_ration frontali&re de Gud1eoungo, autrefois sans 
importance, est soudain devenue un des principaux points d'entree des 
cereales ghaneennes. Comme beaucoup, il a concentre ses efforts sur cette 
ville. Ii se rend a tous les marches avec les deux gros camions qu'il
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possede, et du fait qu' il est le ccmmergant le plus riche qui fait la navette 
entre cette ville et la capitale, i est considdre caame le "president". 
J'ai estime -- sur la base du nombre de voyages qu' il effectue et la moyenne 
des achats & chaque d~placement -- qu' il traitait environ 1.500 tonnes de 
creales pa: n (un citadin qui ne fait pas de commerce mais qui connait bien 
ce marchad et qui l'a observe & l'oeuvre a trou&v cette estimation 
surprenante raisonnable). En 1984. les trois-quarts de ses cKales etaient 
du mais d'origine ghanbenne. De mme que les autres grossistes, il fournit 
les grossistes, les detaillants et les consommateurs. 

Je donnerai un autre exemple de Sankariare, encore d Ouagadougou. Ce 
marchand m'a dit qu'il avait debute il y a trente ans comme colporteur, mais 
qu' il etait dans le commerce des cdr~ales depuis un bon nombre d'anndes et 
qu'lil dtait connu comme le premier grossiste d s'6tre installe stir le marche 
de Sankariare. il a d' impoL tants contacts dans les provinces occidentales 
qui, en 1984, lui ont fourni, selon mon estimation, 150 tonnes de sorgho et 
de mil. Mais il se repose egalement sur le mais glanden qu' il obtient par 
Hamale. Las P-rcbands les plus imortants comme lui vont j usqu'a Wa au nord 
du Ghana pour acheter directement leurs cereales. On m'a dit en novenbre 
qu'un gros sac (de plus de 120 kilos) s'etait vendu pour 1,400 FCFA & Wa. Ii 
faut 6galement payer les intermdiaires qui font passer la douane ghandenne 
aux cerdales (ce commerce est illicite) et le livrent & Hamale pour 2.000 
FCFA supplimentaires par sac. Ii y a un tarif douanier de 760 FCFA au 
&lrkina Faso. Le transport & Ouagadougou coAte entre 1.000 et 1.250 FCFA par 
sac. Tout an debut du mois de decembre, un sac d'enviran 100 kilos a te 
vendu par l.es grassistes & Ouagadougou pour 7.500 FCFA, laissant tine marge 
d'environ 2.000 FCFA, soit 36 pour cent du codt.
 

Par contraste avec les marchands dont on a parle jusqu'a present, la 
majorite des commeryants qui op rent a partir d'emplacements sur les marchds 
urbains possedent des capitaux negligeables et ne traitent que de tr-s 
petites quantites de cerdales. La plupart traitent moins de 500 sacs par an 
et contr~lent des capitaux de moins de 5 millions de FCFA. Pourtant, il est 
possible qu' ils soient forces de faire un peu credit au consommateur qui 
ach6tent leurs cdr6ales, mais As peuvent & leur tour recevoir des c~reales 
avec tun credit d court terme (moins d'un mois) des marchands principaux. Ils 
n'ont pas tellenent de relations avec les banques, mais j 'ai rencontr6 de 
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jeunes cc errzaIts qui effectuaient une ccnptabilitd simple, notamment des 
transactions par credit. 

Ceux qui, parmi eux, ach&tent dans les villages, vendent les cultures 
d'exportation qu'ils rassemblent potLr le mve marchiand important qui est 
souvent aussi la personne quiLos fc;urnit enl c&raje~ lorsque celles-ci se 
font plus rares 1' annee suivanteo Ma :L les coiiergants les moins importants, 
notaunoet 6 Ouagadougou, peuverrt ne pas acheter du tout sur les marchds 
iocaux car ils manquent de capitaux. Ils sont aJin-i rbiuits & de siiples 
ddtaillants. Nombre de ces petit-, marchands op&rent A partir de 
l'empiacemnit d'un autr str 1 'tn des marchds secondaires de la ville, en 
versant au premtier locataire une petite somme de 25 & 50 FCFA (selon le type 
de 1 'emplaceinant) par sac apprte pour 1 'entreposage. Cela leur donne le 
droit d'y passer du temps, de discuter avec les clipnts ou de faire tout ce 
qui est ncessaire A la bonne marche des affaires. De fait, il est cifficile 
de faire la distinction entre le locataire original et ces associ6s moins 
importants stur ces places de m earch;ils sont tous assis en groupes devant 
leur emplacement discutant avec les detaillants de creales voisins auxquels 
ils peuvent 6galcrnent 6tre lies par la parente, 1'origine gecgraphique ou 
1 'affiliation au inmre ordre islamique. A premire i ie, il n'existe que peu 
de tension ou de concurrence pour le conscmmteur. Les prix de vente sont 
ajustes avec souplesse et rapidite sur la base des prix d'achat les plus 
r6cents dans le secteur local et cette information semble circuler librement, 
au moins taint que la tendance des prix est la hausse.a 

On rei, ;ontre parfois un commercant plus important m&ne sur ces marches 
urbains secondaires. 
Le marchand de Saint-Etienne a Bobo-Dioulasso qui a 6te
 
mentionne dans la section pr~c~dente est 1 'un d'entre euy. Notamment son 
pare a la riputation de detenir des stocks substantiels jusqu' tard dans 
1 'hivernage et d' itre capable de venire d' importants chargements de camion & 
des Marchands d'autres villes. Le fils qui a remplace ce vieil home a une 
affaire de moindre envergure mais qui a tout de marne une certaine importance 
par comparaison a celle de ses voisins. J'ai estime qu'il traitait plus de 
200 tonnes de ceriales par an dont une grande partie est entreposee de 4 & 6 
Imis. 

Parnd ces marchands, on rencontre des individus tr~s entreprenants. 
L'un des canTertants que j 'ai rencontrd sur le marchI central de Bobo-
Dioulasso se spcialise en partie dans le ccouerce de caroube qui reprdsente 
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35 pour cent de ce qu'il vend. Ii se rend friquemment a Gaoua (province de 
Poni) pour acheter des noix de karite et des caroubes. Sur le chemin du 
retour, il vend les noix de karitd & Bobo-Dioulasso, ach~te d la place des 
c-drles et rapporte les cereales et les caroubes a Ouagadougou. il voyage 
6galement dans les provinces orientales pour acheter du sdsaae ou des 
cdda-es. Mais ses voyages occasionnej.s en Guinee pour acheter des caroubes 
constituent ses entreprises les plus aventureuses. A Ouagadougou, il peut 
vendre ces caroubes tides marchands du Nigeria. Ces activites 

internationales ne sont pas toujours tr&s rentables. Par exenmple, lorsque 
j 'ai parle avec lui, il avait des caroubeas entreposds qu' il avait achetes en 
Guinde et qu'il avait espore vendre au Nigerians il y a longtemps; wais les 
marchands ne s'taient pas presentds et entre-temps, les prix avaient d~cline 
considsrablement. Ce col,-a nt livre probablement un total de 1.500 sacs 
(environ 150 tonnes) de sorriho, d- ri et de carouhbes Liprtir de son 
emplacement a Ouagadougou. Outre cela, il 6change los noix de karite contre 
des cdreales a Boho-Dioulasso et il vend dgaiement un peu de riz importe. Il 
n'entrepose pas volontairement pour plus d'un mois, mais il pourra le faire 
face d un changement de prix defavorable car, comme la plupart des 
ccmmercants burkinabds clae j 'ai rencontrds, i n'aime pas vendre des produits 

a perte. 

Un coimerqant qoe j 'ai rencontre d Ouagadougou se specialise dans 
1 achat de cdirales -. rartir d'une source inhabituelle: les gerxJarmes et les 
gardes qui peuv.nt otenir des provisions a credit dans les magasins de 
l1'arne et les utilisent comme avance sur 1iur salaire, ce que le personnel 
militaire ne peut pas faire d'ordinaire avec du liquide. Il a un magasin en 
ville qui est bien connu des gendarmes quli y viennent pour le trouver. En 
janvier 1985. le cobt du sac de mais qu'il obtenait de cette facon 6tait 500 
FCFA en dessous du prix du mais qu' il pouvait acheter d la frontiere 
ghaneenne. Les gendarmes peuvent obtenir les cdrdales & des prix a la 
consomation officiels cai sont g6neralement plus faibles que les prix du 
march6 pendant tne honne partie de l'anne, mais ils peUvent egalement 6tre 
prfts & perdre de 1 'argent simplement pour obtenir du liquide. Le coxmerrant 
a d6clare qu' ii pouvait galeaent faire credit a certains d'entre eux (c'est
&-dire avant qu'ils n'apportent les cereales). (Peut-6tre que pour ce type 
de transaction nous devrions crbeer le terme de "ventes en rouge" pour 
completer celui de "ventes vertes".) Ce conmerrant semble avoir davelopp, le 
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m~me type de relation avec les employes du gouvernement que les vendeurs de 
Ardales avec leur cli ants salaries, A la diffdrence pros que dans ce cas, 
les clients fournissent les cereales au lieu de les acheter, 1. pretend
 
egalement qu' il a monopolise ce type de relations 
avec tous les gendarmes et 
les gardes de Ouagadougou. 11 est difficile d'est iner In volume de ce type 
de trarjsacItion, irvis nous pouvons noter que son affaire repose uniquement sur 
cette source d'approvisionnement. J'ai entendu parler de la maae pratique c 
Bobo-Diculasso par les femmes qui se consacraient 6 la restaur-ation. Cela se 
savait dans a ville ainsi que dans les villages avoisiniants. I. est
 
concevable que la mime 
 chose se produise, A une echelle moindre, directement 
entre gercdarmes et consommateurs. 

Un exemple de ccmmergant qui reussit malgre des foncis extrimement
 
r-iuits est le carnercant gTie j 'ai 
 rencontre dans sa concession dans le
 
quartier de Sir-afalao d Bbo-Dioulasso. Venant & 1'origine de la region
 
mossi, il s est rEndu i.Gaoua 
 sur les encouragements d'n parent qui y
 
travaillait comme mecanicien. Pendant moment,
un i a travaille comme
 
comergart itinerant, colportant de petits articles qu'il apportait
 
reguli&rement de Bobo--Dioulasso sur les marches de village auxquels ils se
 
rendait a bicyclette. 
 Apres avoir accmule tun peu d'argent, il a abandonne 
son travail pdnible et s'est install4d 5obo-Dioulasso ou il a ouvert tn 
petit magasin avec ses econories dans le quartier oa ii reside aujourd'hui.
 
Plus tard, il a transferr6 son magasin 
 a son parent associe de Gaoua (car, 
dit-il, i ne pouvait se permettre de faire autarit de credit que requiert tne 
telle entreprise) et s'est consacre au commerce de cerdales. 11 passe deux 
j ours par semaine sur les march~s de village aux environs de Yegueresso (dans 
tn rayon de 15 km de la ville) et ach&te des cer~ales et des cultures 
d'exportation en petites unites caome des boites de conserve ou des tines de 
tomates. Au cours de la periode qui suit la recoite, il peut rassembler sur 
le march6 jursqu'a trois sacs de produits, mais la quantite est moindre 
pendant l'hivernage. Ii vend les cultures d'exportation qu'il rassemble &
 
des socites de transit et les c~rdales aux consommateurs du quartier dont la 
plupart sont des salaries qui achetent par sac, ou ! des brasseurs ui 
peuvent acheter plusieurs sacs. En un an, i rassemb.e ade 50 60 sacs de 
noix de karite et peut-6tre environ 100 sacs d- cdrdales.
 

Malgrd sa russite, ce commergant semble 
 Atre extr irment prudent et 
avoir un style commercial presque demode. Il tait possible de le constater 
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de facon spectaculaire dans sa declaration categorique en roponse . une de 
mes questions, & savoir qu' il ne voulait ni prdt ni cr4iit parce qu' ii avait 
peur de ne pas pouvoir les rembourser. Alors que son c-hiffre d'affaires est 
faible, ses bdnfices sont probablement relativement elev~s car il conserve 
une imarge confortable entre les prix a la production et & la conscmnation 

urbaine. 

Je donnerai un exemple final avec un gros marchand de Pisila, important 
centre secor aire qui a une influence stir la province de Sanatenga et mme 
aussi loin que le Sahel (voir Section 5). IIm'a d6clare qu'il avait lancd 
son entreprise au milieu des annes cinqLIte en tant qu'apprenti d'un parent 
qui etait aussi iecanicien. 1i a passd trois ans en C6te-d'Ivoire et en a 
rapporte une bicyclette. Au debut des anndees soimante, il a comrmence . 
rassembler des cultures d' exporta-tion de la part des nmrchands de 
Ouagadougou. Puis il a suivi une voie similaire i ceile des imarchands des 
grandes villes. Tout d'aord, il a ouveat deux xnurteries, puis un bar. Ii 
a commence a aceter des cdrdales et des cultures d'exportation en leur nom. 
En 1972, il a achetd tine voiture (le inme PrPnault tune tonne avec lequel les 
plus gros marchancls de Ouag dcugou ont coamencd au milieu des annees 
cinquante), qu'il a mise en service entre Dori ot Kaya, deux villes entre 
lesquelles il existe une circulation dense du fait de 1 'importance de 
1 'elevage de moutons dans le Nord. Actuellemtent, i poss6de deux gros 
camions qu'il loue et utilise pour son propre commaerce. II y a cinq ans, il 
est galement devenu distributeur regional de boissons en bouteille lorsque 
les brasseries ont decide de transffrer leur propre systme de distribution A 
des parties privees. Receiment, il a egalepment ouvert ciqalement un magasin 
gdndral pour son fr&r-e. I! est intdressant de noter que sa rdussite 
financiire n'a ete nullenient 6tayee par une base politique traditionelle; 
dans cette societe extrmement hidrarchis e, il vient de la caste des griots. 

Selon ses explications, les cdrdal.es alimentaires ne constituent que 20 
pour cent de tous les produits qg' il traite, le reste etant compos6 de noix 
de karite et de sesame qu'il rassenble dans sa region pour vendre & des 
exportateurs a Ouagadougou. J'ai essay6 d'6valuer son comerce de cdreales 
sur la base de ses ventes. II a ddclare qu'il pouvait vendre 50 sacs par 
jour de marche au cours de 1'hivernage et environ 10 sacs par jour de marche 
dans la pdriode suivant la recolte. Si 1'on suppose qu'il y a cinq mois de 
forte deriande, ii vend environ 300 tonmes directtement d des consommateurs ou 

http:cdrdal.es
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des petits detaillants. Outre cela, il passe des contrats avec des
 
organisations telles que la Mission catholique, 
 Save the Children et
 
1 'OFNACER qui op&re & partir de KNaya. 
 Ses ventes totales de cdrdales se
 
rapprochent probablement de 500 tonnes.
 

. ftait 6galement . ULn des r-zes xairhands qulin
Wait pennis de
 
c=mprerodre ccmuent il 
 uti isait le crclit. Ii regoit esentiellement des 
cr63its de huit mois de campagne qu'il rembourse en quatre verseneits 
binensuels. II signale qulhabituellarnent il cmmence i acbueter au ddl~t de 
la saison de la recolte avec ses fondis personnels. I1 pref&re n'avoir
 
recours aux pr6ts que 
 lorsque ses fcxs-propre-s sent epuises, gendralement
 
vers decembre ou janvier, car ce qui 
 est Lnportant pour lui c'est de
 
rembourser aussi. tard que possible 
au cours de la saison siche. Si la
 
recolte de noix de karite 
est trs aborKante, il peut utiliser les pr~ts plus 
t6t dans la saison.
 

Ii a d~clare qu 'actuellement il n'entrepose pas beaucoup de cdrales 
car 
cela presente des dangers sur le plan politique. Neanmoins, il a egalement 
mentionne dans notre conversation que le mais qu' il avait aclete plus t6t 
dans la saison s'etait revele 6tre un nzmuvais investissement car le mais 
ghaneen qui avait envahi le nmia-ue avait enp~ch6 prix de nonter; avaitls il 

ete content de s'en d&barraser- par un r~cent contrat. J'ai compris qu'il
 
voulait dire par lI 
 qu'il st-ckait des c6reales, en tout cas ai court terme et 
au debut de la p6-riode suivant la rcolte, en attfayderlt que les prix montent. 
La publicite faite aux provinces du Nord, selon laquelle leur quiljbre 
alimentaire est critique, constitue un facteur dams cette sitation Le 
resultat en est la disponibilite, au cours de la piricde la plus dure de la 
soudure, de produits alimentaires a des prix subventionnds fournis soit par 
des orLganisations nationaels tellescque I'OFNACER ou par des organisations 
internationaies telles que 1'Eglise catholique. Cela peut emp6cher tiie 
activitd commerciale speculative a certains moments de 1 'annde oui elle 
pourrait 6tre rentable. On a observe gue certaines annes, mne 1 'OFNACER 
avait du mal & terminer ses stocks & cause des distributions charitables, 
alors que dans les provinces prcductives du Sud, de graves pinuries peuvent 
se produire et les prix locaux atteindre des niveaux tr&s 61ev~s. Par 
consequent, il peut 6tre plus rentable et plus sCr de vendre d des 
organisations telles que la Mission catholique ou 1'OFNACER (qui vend plus 
tard les cerdales A perte A la population) au. lieu d'essayer de les 
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concurrencer. En l'absence de pression politique et d'ingdrence charitable, 

les marchands ccme lui pourraient davantage exercer une pression de 
monopsone au cours de la pdriode suivant la r~colte et des pressions de 

monopole au cours de la periode prcdcant la r~colte. 



9. 	 QUEIQUES EFFETS DES CIRCUITS DE DISTRIBUTION DU GOUVERNEM 
ET DES GRANDES ORGANISATION3 

Les efforts de cctmercialisation du gouvernenent burkinabe se sont 
concentrds jusqu'en 1971 sur les cultures d'exportation. Au cours de cette 
annrx-la, l'Office 	national des c6rdales (OFNACER) a dt6 crdd pour rdagir 
la s~cheresse au Sahel; son mandat consistait A stabiliser les prix et 
6tablir un systme 	de reserve de c6r~ales d'urgencic. Au cours des premikres 
anndes, cette organisation a eussentiellement distribud une aide alimentaire, 
mais en 1974, le gouvernement a donne aux bureaux locaux de d.veloppement 
rural (ORD) les droits de monopole pour acheter des c~rdales pour 
1 'OFACER. 1 6 Des 	difficaltes se sont pr~sentdes du fait du manque de fonds 
et des probl~res d'organisation r~sultant de 1' entreposage involontaire au 
niveau des exploitants. En outre, les donateurs etrangers etaient en col~re 
et on a assiste d des reductions d'aide et & des retard3 (Wilcock, 1977:201). 
En 1978, le gouvernement a rdvoque les droits de monopole. A present, les 
principaux marchands obtiennent un agrdement du Bureau economique du 
ministere du commerce outre la patente qu'ils doivent verser pour operer sur 
tel ou tel marche. Au cours de la periode de 1a ricolte, le gouvernement 
fixe un prix d'achat et de vente officiel pour chaque cereale principale. Ce 
prix est formule par une importante commission technique qui se r~unit sous
 
la prdsidence du secretaire gendral du Ministre du developpement rural A 
laquelle sont representds divers groupes, notamment des "exploitants" et 
l'Association des marchands de cerdales. 

L'OFNACER commence par acheter les cdrdales au prix officiel 
immediatement aprts l'annonce. Une partie de cdrales sont achetees parces 
des agents au niveau du village directement aux producteurs & des heures et 
des lieux annoncds A 1'avarice. Les agents peuvent 6galement operer sur les 
places de marche. Du fait que 1'organisation n'est pas prate & acheter en 
unites plus petites qu'un sac (d'environ 100 kilos), - alors que, par 
exemple 1'unite de vente la plus rdpandue sur certaines places de marchd est 
la tine (environ 17 kilos) -- les agents de 1'OENACER ach~tent habituellement 
de grandes quantites & des intermediaires marchands qui rassemblent et 
mettent en sac des quantites moindres. 

La campagne r6ele d'achat peut avoir un impact sur les prix lorsqu'elle 
commence t6t dans la saison, car les prix officiels se situent souvent au
dessus du prix du marche au cours de la periode de la recolte. Par exemple, 
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en dAcebre 1984, c'etait le cas & N'Dorola Qi les agents de 1'OFNACER 
avaient etabli leur magasin A quelques centaines de mtres des marchands de 
Bobo-Dioulasso et Oradara. ies mes effets de concurrence ont W ohbsexvs 
par Oubdraogo (1983:90) & liest 

Ndanmoins, du fait du manque de fonds, les agents de 1.OFNACER ne 
rentrent scuvent en jeu qu'Q la fin de la saison lorsqae les prix sont deja 
au-dessus du prix officiel. (Pour de plus amples informations sur le 
financement de 1 'OF1ACER et sur les facteurs r~duisant son efficacite 
administrative, voir Wilcock, 1977:199-221). 
 On m'a dit que dans ces cas, 
les agents de 1 OFNACER essayaient d'atteindre un quota dans une region 
donne, ce qui imposait un monopsone de facto de fagon tamporaire, car le 
marche est suspendu jusqu'a ce qu'ils atteignent leur objectif. Les petits 
commergants de Ouagadougou 6prouvaient de ] 'aaertume face A cette pratiqne 
qui les dcartaient du nmarchd & la p~riode qui tait si critique pour eux. 
Ces effets ndfastes n' ont pas 06 mentionnes aLBoba-Diulasso. 

L'OINACER achete aussi & des groupements villageois contr61s par 
1'ORD.17 Lobjectif consiste & atteindre le producteur directewent. La 
encore, cet arrangement rdussir-ait beaucoup mieux si les fonds arrivaient A 
temps. Lorsque les fonds sont en retard, la plus grande partie des cerdales 
ont deja et achetees & bas prix par des mcxchandd qui rel~vent alors leurs 
prix pour concurrencer les cdrdales entreposees. Par exenple, A N' Dorola, en 
1982-83, un total de 44 millions de FCFA ont Ad distribuds & environ 40 
graupenents villageois. Mais seulement un tiers de ce montant est arrive au 
moment de la rdcolte, le reste tant donnd en deux fois en fWvrier et mars. 
Par cons~quent, la sonmme ne peut pas tre utilisee dans son intdgralitd par 
les groupements villageois pour 1 achat de cdrdales et i tait mme 
difficile de recupdrer l'argent. L'annee suivante, les fonds pour chaque 
groupement villageois ont 60 reduits & 250.000 FCFA chacun. 
De ce fait et 
cause de l'arrivee inopportune des fonds, des 37 millions de FCFA decaisses, 
25 millions de FCFA ont 06 rendus sans avoir Ad utilises. En 1984, les 
premiers fonds ont Ad regus le 17 decembre, mais le 26, nombre de 
groupements villageois n'avaient pas encore rea 1.'argent, alors que le prix 
local tait en train de rattraper le prix officiel.18 Cet 6chec est 
rdvelateur, car la totalite de 1a somme d~boursee par 1'ORD n'est m~me pas
equivalente au budget d'un marchand moyen dans cette region hautement 
excedentaire; mnme un agent prive de peu d' importance peut acheter deuxen 

http:officiel.18
http:1'ORD.17
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semaines a peine au cours de la pdriode de la r~colte deux fois plus de 
cdr6ales que le groupement villageois dans la saison toute enti&re. 1 9 S'il 
dtait possible de r~soudre les problrmes d'oranisation et si 1 argent 
pouvait 6tre disponible plus t6t, il est tr6s probable que 1l effet des prix 
officiels sur les prix ddprims de la p~riode de la rlcolte seraient beaucoup 
plus rapides et profiteraient plus direct~ient aux producteurs. 

L'OFNACER a des niveaux cib.es de stock toutes les saisons et ne peut 
gdnralenent pas les ecouler en utilisant les mcanismes decrits ci-dessus. 
A mesure que la saison pragresse, les repr~sentants du gouvernerent 
approchent les gros marchands et leur demandent de fournir des cerdales & 
1'OFNACER au prix officiel. Toutefois, dans do nambreux cas, les 
marchands sont suffisamnent solides pour negocier ce prix. En d~cembre 1984, 
par exemple, les marchands ont mentionne une rdunion o i des repr~sentants de 
haut niveau ont dexnan4 & l'Association de marchands de fournir 60.000 tonnes 
de cdrfales en trois fois dans les mois suivan s. Cette derni~re a acceptd 
mais on n'a pu arriver & un accord sur le prix. Dans ces circonstances, 
1 'OFNACER a ajoutd une marge pour le transport et des benefices par rapport 
au prix officiel, en sapposant que le mairhand payait le prix officiel au 
producteur. A 1 '6vidence, les c6rdales fournies sont habituellement 
rassenblees par les circuits du march decrites ci-dessus et non pas 
directement par- le marchand pour fournir 1' OFnA.CEP et le prix regu par le 
producteur est bien inferieur. L'OFNACER peut decider de payer un prix au
dessus du prix officiel plus tard dans la saison. 

La demande de 1 'OFNACER est un facteur important de la dynamique des 
marches urbains de crdales, probablement davantage que sur les marches 
ruraux. Lorsqu'on analyse le secteur burkinabe des c6rdales, la dichotaimie 
entre les circuits prives et publics donnent souvent la fausse impression que 
ces derniers ne sont pas tr~s lies. En realite, 1'O1'NACER, lorsqu'elle passe 
des contrats avec les principaux iarchands, stimule le commerce prive de 
cdrdales A tous les niveaux, ce qui est tin r6le partage egalement par les 
organisations internationales (souvent d'aide) qui achftent de grandes 
quantites de cdrales au Burkina-Faso. 

A Ouagadougou, il existe des marchands qui ne traitent les cdreales que 
lorsqu'ils ont passd ce type de contrat. Ii s'agit gdneralement de 
transporteurs-importateurs-exportateurs, qui appartiennent a la classe elevde 
decrite dans la Section 4. Ils n'ont pas de cdrdales entreposees; ils les 
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achftent une fois qu'ils ont passe le contrat. A cet effet, ils annoncent un 
prix et la quantite de cereales dont IUs ont besoin. Dans un ddlai 
dtonnamment court, tous les marchands et les cxz rantz et les, marchands de 
cdrdales de la vilie prennent connaissarre de ces .nLfonnatioi.s par le biais 
de ciraits officieux. Si le prix est it&ressart, cette cm.antitd est
 
gnralemient rassemblee en 
tres peu de temps. Mais 1l arrive aussi que le
 
marcharn ne soit pas en masure de 
 ivrer la quantitd requise. Le inarchand
 
n'est pas tenu de rassembler les crdales dans le pays, 
 il peut les imfporter. 
Au cours de rues enquites, j'ai rencontre des marcbands qui inpotaient du
 
mais des pays c6tiers pour des contrats du gouvernement. Nanmoois, la
 
plupart du sorgho et du mil proxiennent soit du pays, soit sont importes
 
officieusement 
des pays voisins du Sahel dans le cadre d' 4cdanges continus
 
qui ne sont pas reconnis officiellement. Ce qui rend les contrats avec
 
1'OFNACER ou d'autres organisations internationales attractifs, c'est le 
volume important de ce type de transactions. Ils sont d'autant plus
 
interessants qu'il existe la possibilite 
de recevoir un credit a conirt terme 
d'une banque en utilisant coimne base le contrat lui-mems, ce qui permet de 
mener toute 2 'operation sans enpger de fonds personnels. 

L' bact de ces contrats sur les petits ccmmerants est inportant dans 
la capitale. En decembre, on mia dit chaque jour que tel ou tel gros 
marchand de Sankariare ou d'ailleurs achetait & tel prix. On m'a dit que 
certains contractants pouvait rassemble_ jusqu' tonnes100 par jour lorsque 
le bruit courait qu' il y avait un contrat. La plupart des petits ccmmergants 
prendront quatre ou cinq sacs, mais certains livreront des quantitds plus 
importantes, La quantite de creales rassexnlees par les marchands ruraux, 
transf6=res A la ville, puis arrivant jusqu'a 1'OFNACER par le biais de 
contrats de ce genre, doit 6tre considerable. De cette facon, 1'OFNACER et 
les autres grandes organisations acheteuses de crdales larqissent le marche 
urbain, permettant une marge b neficiaire tim type de nmarchand urbain qui 
autrement ne se consacrerait pas au commerce de c~reales, ce qui contribue 
peut-6tre & maintenir les niveaux de prix actuels. 

Les marchands des regions deficitaires peuvent egalement passer des 
contrats avec 1 1OFNACTR ou des organisations internationales ccmme dans le 
cas du inyrhand de Pisila mentionne dans la Section prdc La plupartdente. 
de ces cerdales sont achetees & Ouagadougou d des marchands qui les ont 
obtenues A la fin d'une longue chaine de comercialisation. Ainsi les 
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cdrdales rassembldes dans les zones rurales peuvent aller jusqu'a la ville, 
changer plusieurs fois de mains ot peuvent 6tre entreposees pendant plusieurs 
mois, ccbindes en lots importants par l'interm4diaire de 1 agence d'un gros 
marchand operant avec une avance ou ain pr6t, puis peuvent 6tre reniportses 
dans les zones rurales par 1 'OFNACER ou toute autre organisation 

internationale, pour 6tre peut-itre vendues & perte dans les villages dans 
lesquels elles ont dtA en partie rassenbl~es. Une autre conseuence de cette 
pratique est la suivante: 1' OFNACER est prdsente A tous les niveaux de la 

chaine de commercialisation, elle interagit avec les agents priv~s, dans 
certaines regions elle concurrence au niveau du village et, dans d'autres, 

elle utilise les agents de rassemblement sur les places de marche secondaires 
ou elle finance les activit6_s des groupements villageois et enfin, de faon 
paradoxale, elle passe les plus gros contrats de cdrdales avec les super

marchards des villes. 

Le gouvernerent a un effet d'un ordre diffdrent sur le marche en 
fournissant des reglementations. Habitue 1lement, celles-ci n'ont que peu 
d'influence car elles ne sont pas s~rieusement appliquees. Ndanmoins, le 
clinrat politique revolutionnaire du pays a quelque peu modifie cette 
situation. Du point de vue du marche des c&rales, la tentative la plus 

interessante a .te la carpagne en vue d'homcgneiser les mesures de volume., 
en insistant sur l'utilisation des ver-sions officielles devant 6tre remplies 
sans petit conplment (voJr Section 13). Les stations de radio ont diffuse 
des annonces friquentes dans ce but en novembre 1983 et en 1984 et les CDR de 
villages ont comnmen.ce & contr6ler les transactions de marchd. Par reaction, 
les deux tines non normalisees de Bare, 1'una plus grande et l'autre plus 
petite que 1'officielle, ont disparu du marcrle, mais la disposition requ~rant 
que la tine soit remplie jusqu'a ras boids a dte ignoree. On m'a dit qu'il y 
avait davantage de pression d cet egard sur des marches tels que Soumousso ou 

les CER etaient plus vigilants. 
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10. STRUCTURE DU MARCHE ET PRIX A LA PRODUCTION
 

Les gros marchands de Bobo-Dioulasso et de Ouagadougou sont organisds en 
syndicats. Ces syndicats sont de puissants groupes de pression politique et 

agissent aussi cumme circuits d' information. Ies grossistes de cWr~ales sont 
organishs en sous-groupes & l'interieur des syndicats de marchands, alors que 

les petits comme-enants et les dtaillants ant un syndicat shpart.. Les 
grossistes de cdrales sont l'un des groupes de narchands les plus puissants 

dans le pays et on sait qu'ils ont reussi a rerettre en question des 

decisions du gouvernement, notamment pendant la sdcheresse tragique et la 
penurie qui a suivi entre 1971 et 1974 (Oubdraogo, 1974:22). Le Syndicat des 

marchands de Ouagadougou est affilie a la confeddration syndicale de . 'OVSL 

depuis 2978. Ils envoient un repr~sentant a la commission technique qui fixe 

les primy officiels de cWr ales. Lorsque le gouvernement veut acheter des 
cdrdales pour I'OFUACER, les responsables approchent le syndicat en tant que 

groupe au lieu de s'adresser & des fournisseurs individuels. 

On m'a expliqu6 trs clairement i Bobo-Dioulasso que l'une des fonctions 

principale (mais officieuse) des syndicats des marchands dea crlaies 

consistait jusqu'a il y a peu de temps & fixer un prix maximum & payer aux 
exploitants. Les mebres executifs (au nombre de 20 a Bobo-Dioulasso), qui 

sont de gros marchands, se reunissent une prmnihre fois avant la recolte chez 

le president du syndicat et decident d'un prix de base a offrir aux 

producteurs pour les nouvelles recoltes. Par la suite, us se rdunissent 

encore plusieurs fois pour ajuster le prix, parce qu'a mesure que la saison 
progresse, les exploitants offrent moins de crdales. Cela n' etait pas un 

accord informel. Ii y avaient des textes etayant 1 accord et precisant 
egalement les amendes & appliquer au cas oa un marchand ne respecterait pas 

cet accord. Selon 1'un des anciens presidents, 1 amende imposee serait de 
10.000 FCFA pour la premi~re violation (mime si la quantite tait faible) et 

de 20.000 FCFA pour la seconde. Si les quantites sont tr~s importantes, on 

calcule un amende supplcementaire par kilo. Un marchand important a declare 

que cas amendes pouvaient atteindre jusqu'd 45-50.000 FCFA. L'argent a 06 

depose sur un compte bancaire du syndicat et etait l'une de ses principales 

sources de revenus. 

Ces amendes eievees nous poussent A nous poser des questions sur les 

sanctions disponibles pour faire appliquer cette discipline. On peut 
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suggdrer que des intdrdts considdrables unissent les marchands les plus 
inmportants qui constituent 1 ensemble des membres executifs du syndicat et 
que l'objectif de lborryanisation consiste & contr6ler ses inter~ts vis-&-vis 
des cammeriants moins importants ai pourraient tre tentds d'obtenir une 
part plus inportante de 1'offre par des prix conptitifs. L'organisation a 
fait preuve dlefficacit6 car ces marcakxds dependent en fin de cacnte des 
gros marcharms & bien des dgards. 

Apparemment le systhme ne fonctionnait pas lorsque J'ai effectuO man 
enqu&re en d4cembre 1984. Les marchanis se plaigrnient que la situation 
tait anarchique. Cela peut s 'expliquer en partie par le climat politique. 

Le syndicat de marchands de Bobo-Dioklasso fait 1'objet de pressions parce 
qu' il a exprime un soutien enthousiaste au gouvernement pr6c~dent qui a
 
detenu l'actuel president du Faso. A cela s'ajoute le fait que le
 
gouvernement actuel 
a mobilise les groupes de jeunesse (les CDR) en wue de
 
contr6ler l'application de certaines 
mesures et les activites des marchands. 
Les marchands ne consid&rent pas que la fixation des prix soit une mauvaise 
chose en soi, car elle leur dorme un modele; de surcroit, l'opinion publique 
dans les villes (et dans une certaine mestre dans les villages) s'interesse 
essentiellement au maintien de faibles prix d la conscmmation; on en tire 
mame une certaine fiert6. Par consdquent, As ne voyaient aucun inconvenient 
A me donner tous les details de cette pratique. Et pourtant, la fixation de 
prix en-dessous des prix officiels n 'est pas un fait qu' ils souhaitent 
divulguer dans le contexte prdsent. Par consdquent, soit As ont mis fin A 
leurs pratiques anterieures, soit, et c'est une eventualitd, ils ne 'nt pas 
totalement abandonnee mais veulent faire preuve de discretion. Dans le cadre 
d'un affaiblissement d'un pouvoir collusif des marchands de Bobo-Dioulasso, 
des forces de march6 etaient egalement en jeu. Elles etaient dues & une rude 
concurrence dans 1 'arri re-pays de Bobo-Diouiasso provenant de groupes de 
marchands qui jusqu'a present n'etaient que leurs clients. 



11. CONCURRENCE PAR LES RCHANDS DE OUAGADOUGOU ET DE YMTENGA 
DANS LES PROVINCES OCCIDEN1ALES 

Au cours des dernires ann~es, les marchanrs de Ouagadougou et de 
Ouahigouya cant a menc & obtenir une .artie de leurs c~rdales directennt 
dans de grandes zones excdentaires A 1'ouest. C'etait A 1 'evidence pour 
conserver une partie de la marqe vers e aux intermidiaires de Bobo-Dioulasso. 
Ure autre raison venait probablement du desir de profiter des augmentations 

de prix en participant A 1 'entreposage des cdrales. Puisque les gros 
marchands qui accumulent des stocks dans les villes ne s'interessent pas L la 
vente de leurs cdrdeales avant que ne ccomence 1'1hivernage, les marchands des 
autres centres voient leurs capacitds d'entreposage restreintes h moins 
qu'ils n'aillent d 1'origine de i'offre. Les marchands exterieurs cui
 
viennent dans les provinces occidentales n'ont gdneralement pas les contacts 
necessaire5 pour faire venir les cdrdales jusqu'a eux. Ils sont egalement 
presses parce que leur sejour dans la zone de production leur coate cher. 
Leur objectif consiste h acheter autant de cndrales que possible en u delai 
aussi court que possible. Ils peuvent y parvenir en attirant les agents des 
gros marchands de Bobo-Dioulasso pour leur vendre les cer6ales qu'ils ont 
rasemblees pour leur employeur. Lorsque cela se produit, les marchands de 
Bobo-Dioulasso perdent un temps pr~cieux tandis que leur capital est utilise 
par quelqu''tin d'autre. En gdndral, cela peut faire monter les prix car ces 
agents peuvent d leur tour offrir des prix plus eleves aux exploitants afin 
d'obtenir davantage de cdreales. Les autres marchands et agents operant dans 
la rgion doivent suivre s'ils veulent continuer d rassembler des cereales. 

L'incidence de ce type de concurrence ne se situe pas uniquement au 
niveau des prix; 1'organisation comerciale mime des marchands se trouve 
affectde. La fluidite de la situation creee tune incertitude et accroit les 
problimes logistiques pour les gras marchands de la ville. On demande 
gendralement aux agents de s 'entretenir avec le marchand avant de commencer a 
offrir un prix plus eleve. Parfois, us doivent recevoir des fonds 
suppldmentaires pour continuer A acheter si le prix des cerdales a augmente. 
Par consequent, les changements frequents de prix signifient une perte de 
temps mime lorsque les agents sont loyaux. Une autonomie accrue offerte auX 
agents peuvent prdsenter une solution, rmais elle comporte certains risques. 
On m'a dit que certains agents pouvaient mime fournir d leur ployeur des 
infori ations erronees sur les prix afin d'accroitre leur bendfice personnel. 
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Les m~mes facteurs entrent en jeu dans le cas d'acheteurs residant dans 
le village. Beaucoup expliquent le declin de 1'importance des acheteurs 
residant dans le village, qui op~rent avec des fonds fou.-nis par Les
 
marchands de la ville, par de-s 
 (as frquents de dlqyiaute .Ls au m&Te 
facteur. A cet 6ari, i-I est intere-ssant de notar que, par exemllple, darts tin 
village te3 que Bare, il n'y ait plus de villageois re.sidents acsetant des
 
c~rtaeLes, alors que le rzssemblement des noix dje karite, 'est
gui pas soumis 
aux mn@nes pressions de la part des car-m~uants de Ouagazugou et de Yatenga, 
est encore effectue en grande partie par quelcgues villageois qui regoivent 
d ' mportantes avances. Ainsi, la concurrence provenant du groupe de 
marchans ecurieurs affecte clans une c.(--taine mesure la structure de 
monopsone, mais bouleverse cgalement les liens cr6ds par les marchands pour 
rassembler le-9 cultures. 

La situation a et6 exacerbde par la recolte tr~s mediocre du Nord en
 
1984. NctzLmiient, les riches nmrchands de Cuahigouya 6taient si agressifs
 
lorsque j'ai rdalise mon enqu~te qu'on m'a dit qu'ils opdraient dans des
 
villages a 15 ]m de Bobo-Dioulasso. Neanmoins, leur impact le plus fort a
 
E-L ressenti dans les provinces de Kossi et Mou-Houn. Aux alentours de Kouka 
par a,:emple, au cours de Ia pdriode de la recolte, les agents des marchands
 
de Bobo-Dioulasso achetulient du sorgho ai 
 6.000 FCFA le sac. Alors que
 
l'agent de commission 
regoit habituellement 200 FCFA supplementaires, on
 
rapporte qgre les marchzuls de Ouahigouya avaient offert 7.500 FCFA sacle A
 
certains d' entre eux.
 

La situation etait encore tr~s dynamique en decembre. T-e marche de 
Kouka d Kossi est un centre de groupage intermediaire cas une rdgion 
cdrealiere tr6s productive. Les mauchands de Bobo-Dioulasso y sont tres 
actifs, d( m&.e que ceux qui ont de grands entrep6ts autour des places de 
marche. Le, ccammerants independants ou les agents de coission travaillant 
pour les marchands se rendent dans les villages environnants pour acheter des 
cr~ales et des cultures d'exportation et les rapporter d Kouka. Lorsqu'au 
cours de notre visite le 27 decenibre ron assistant a tente d'acheter un sac 
de sorgho blanc sur le marche de Kouka, nous avons releve trois differents 
prix allant de 8.250 d 9.000 FCFA; et mane a ce prix, le- commer7ants ne 
voulaient vendre qu'une partie du sac. Au milieu de la jouacle, nous avons 
prcqresse ver le Nord, a Kotoura, et les cereaies y etaient encore plus 
rares. Un comeryant n'a offert que deux tines & vendre a 1.500 FCFA chacune 
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(9.000 FCFA le sac). Sur le chemin du retour vers Bobo-Dioulasso, vers 15 
heures, nous nous somnes arrtes & Koudougou qui avait 6galement un march ce 
jour-lf. Un camnergant qui avait rascenb1e deux sacs et demi et qui 
s'apprtait & partir nous a offert deux tines pour 1.350 FCFA (8.250 FCFA le 
sac), mais lorsque mon assistant a tentd de le faire changar d'avis, il a 

refusd de vendre. 
rans tous ces mouvements, il est evident que Ouahigouya constitue le 

centre de gravite si 1' on se base sur le fait que les prix augmentent A 
mesure que 1'on se rapproche du Nord (pysde Ouahigouya). Si l'on tient 
ccnpte du prix du transport vers Bobo-Dioulasso (500 FCFA) et de la 
ccmission de 1 'agent. et des autres frais, les prix etaient deja trop elev~s 
pour les marchands de la ville a ce jour sur le march, de Kouka et plus au 

nord. 2 0 

A Kouka, la situation est en contraste avec celle de N'Dorola, un grand
 
centre de marche & quelque 80 km a 1 'ouest de Kouka. La diff~rence est due 
au fait que les deux centres sont relis par une route tr&s mauvaise, dont la 
moitie est a peine praticable par voiture. Par concsguent, les commergants 
de Oiahigouya ne vont p.s &N'Dorola et le maichd est laisse aux marchands de 
Bobo-Dioulasso, d'Orodara et de 1'OFNACER. Orodara est une region prosp~re 
et tr~s productive au niveau agricole, mais la production de cereales a 
decline au cours des dernisres anndes car la population se consacre & prdsent 
& des activit6s plus r~munratrices, telle que la culture de fruits 

(essentiellement manguPs et agnuies). A N'Dorola, les prix qui nous ont ete 
doimis etaient beacoup olus faibles que ceux de Kouka: 1.000 FCFA et 1.100 
FCFA par tine de sorgho blanc.21 Mais 1A aussi, les grands exploitants nous
 
ont dit qu'ils avaient re-u des offres de 1.200 FCFA et m~me de 1.300 FCFA
 
par tine (7.800 FCFA le sac) stils pouvaient fournir d'importantes quantites.
 

Les gros inarchands de Ouagadougou m'ont 6galement dit qu'ils fixaient en 
general les prix d'achat de la nie faron que les marchands de Bobo-
Dioulasso. L'un d'entre eux m'a i&e assure quie les arrangements concernant 
les reunions et les amendes etaient copies par les marchands de Bobo-
Dioulasso sur les marcthands de Ouagadougou. Toutefois, cette pratique semble 

avoir 6te abandonnee il y a plus longtemps dans la capitale. Cela est 
probablement dCI au fait que trs peu de marchands de Ouagadougou ou d'agents 
ont une relation directe avec les producteurs; comne on l'a expliqud dans la
 
Section 5, la premi6re dtape du regroupage est tres souvent entre les mains
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de =mm-rants locaux indpendants; il peut 6galement dtre effectue par une 
multitude d'opdrateurs de petite envergure qui exploitent un creneau 
ge60raphique tres r~duit. Une grande partie des fournitures de la ville 
proviennent des centres d 'entrep6t tels que Bobo-Dioulasso. Dans ces 
circonstances, 1'ologopsonie au YLiveau des pyrcducteurs devient ynoins
 
T2oortante pcurr les marcharxds de Ouiagadougou. La partie cemtr-le du 
pays est 
presque subdivisd'a en zones d' influence ,ur Iesquelles lesq mavrkcfh:nds bas4s 
dans le centre r~gional exercent leur pression. I1 e-t. comrievable que les 
plus gros courtiers en cezdaies de la capitale puissexlt avoir & leur tour une 
influence iortante sur ces narchards regionaux gra-ce d leur puissance 
financiare et & 1 'tvidence il exercent une influence similaire sur le marche 
de la consc'mmation ccmme a BoL-Dioulasso. Ii convient toutefois d 'tudier 
ces points de mani&re plus approfondie. Par contraste, il existe davantage 
de preuves sur la facon dont se fait le contr6le au niveau le plus bas de la 
comercialisation paysanne. 



12. STRUCTURE SUR LES MARCHES DE VILLAGE 

L'existeice d'une place de marche facilite le contact entre les 
acheteurs et les vendeurs et peut 6tre favorable & la concurrence par 
contraste avec la situation oa les acheteurs rdsidents sont la seule option 
offerte aux exploitants. Les exploitants de niveau noyen, tout 
partiailiwrennt, qui ont des excidents moddrds Atvenire, prdf~rent les 
places de marchd. Un exemple est le village de Bar qui jusqu'en 1983 n'a 
pas eu de marche. Jusque la, les ventes de creales etaient faites aux 
acheteurs rsidents ou & Souxsso qui est suffisamuent prohe de certaines 
exploitations de brousse pour que les villageois les utilisent rdgulirement 

comme ddbouche, ime aujourd'hui. Ce sont Jes gros exploitants qui ont pris 
1'initiative d'dtablir un marche, alors gue les anciens etaient hsitants 
parce qu' ils avaient peur gue le march encourage le vol. NWanmoins, le 
march6 a 6t6 etabli et les villageois ont payd la plupart des ccaits en 

nettoyant 1 endroit, en construisant des abris et en faisant des sacrifices. 
L'existence d'une place de narch6, toutefois, n'assure pas la 

conptitivitd de clle-ci pour les produits des exploitants. Le nombre 
d'acheteurs qui peuvent entrer sur le marchd est limite par la disponibilite 
de fonds et les cormerqants et les agents des iarchands s'entendent souvent 
entre eux pour exercer une pression sur les prix. Cela est confirme dans de 
nombreuses parties du pays par les courtiers et les exploitants. Par 
exemple, & N'Dorola, on m'a dit que les courtiers independants et les agents 
se rendaient au archd t6t le matin avant de commencer &tacheter et fixaient 
un prix d'acaht pour les principales cdrdales. La situation est similaire & 
Gudleoungo. Ici, i y a environ 15 narchands et agents qui viennent de 
Ouagadougou pour se rendre au marchd qui a lieu tous les trois jours. La 
veille de chaque jour de march6, ils voyagent tous ensemble dans un camion 
qui appartient au "prdsident" (voir Section 8). Pendant le trajet, et apr&s, 
une fois qu'ils sont arrives sur la place du narch, ils discutent de la 
situation et se mettent d'accord sur les prix. Fuis ils dorment tous 
ensemble dans le mime coin de la place du marche. Le matin du jour du 
marche, ils commencent d acheter tres t6t; puis, tard dans l'apres-midi, ils 
repartent tous avec leurs cireales dans les camions du "prdsident". Cet 
arrangement a 06 dcrit par le "prisident", par un autre commerqant et par 
un observateur independant. La collusion semble particulirement bien 

69
 



70
 

fonctionner & Gue1o1ungou car les cereales sont fournies par. des centaines de 
fenmes qui traversert la fronti~re du Ghana & pied avec des paniers sur la 
tate, chacune ne fournissant que des quantites rd iuites.
 

Sherman (1984:1.13) donne imn autre exEmp].e en d6ca-iv.ant cc~inrfmet
 
forxotiorine 
 le contr6le A Marga. Cn a 11nt:.on)e dans la SE Ction 1 que 1A, par 
accord, leps (xrfergants iccaux 6cartaient de la concur-nce les regroupeurs 
qLi venaient de Ouaqadougou de la concurrence afin d eviter qLue les prix 
dachat ne nmntent trop haut. Le matin du jour du maxche, les gros
 
mnme~rants de la ville se reunissent pour discuter du prix & offrir.
 
nisuite, tout le long de la journie, is suivent de prds les transactions en 

se deplagant dans le narche; ceux qui transgressent la reglrientation des
 
prix sorit sanctionnis financi.renent en 6tant forc6s de vendre toutes les
 
creales qu'ils ont rassemblees au prix oi ils les ont acquises.
 

Sur Lin imarch de village il existe habituellunent in demande de cereaies 
ou -e celle qui est creee par les marchands, leurs agents et les courtiers
 
professionels independants. 
D'autres exploitants, des consoimnateurs urbains
 
qui se trouvent sur 1 place du marche et de fayon plus importante les
 
brasseurs, les malteurs ou ceux qui traitent les prcduits alimentaires (coir
 
Ou~dracgo, 1983:72; Sherman, 1984:115) en sont responsables. Ces acteurs ne
 
participent pas d !La collusion des courtiers et offrent g(n6lraement un prix
 
plus &iev6. Par cons-queit, on obtient l'existence de plusieurs prix sur un
 
nmie place de marche. Ainsi, par exemple, le 18 fevriar 1984, la femue d'un
 
village rassemblait du sorgho blanc a 1.250 FCFA par tine sur le marche de
 
Bard pour son modeste restaurant, alors qu'en mme temps les courtiers 
payaient 1.200 FCFA. Similairement, le 3 
mars 1984, uine femne eftrangere se
 
rendant sur le march6 a achete une tine pour 1.250 FOFA alors que les
 
courtiers payaient le mCme jour 
..100 FCFA. A 1'evidence, la difference peut
 
se faire dans la direction oppose 
si la parente ou des liens similaires 
ent -ent en ligne de compte. Ainsi, le 17 mars 1984, on signale qu'un 
brasseur de Bare a achet6 une tine pour 1.200 FCFA, alors qu'au cours de 
cette semaine, les courtiers avaient comnenc6 a acheter & 1.250 FCFA. 
Les 
differences de prix persistent car la demande interne est habituellement 
faible ccopare a celle des courtiers et des iarciands gui se mettent 
d'accord sir un prix plus faible. 
Proportionnellement, plus la demande
 
"interne" est d1evee, plus le pouvoir collusif des courtiers est faible.
 
Sherman note egalement (1984:117), par exemple, que dans la region de Manga
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les marches de brousse les plus petits, oU la plus grarne partie de la 
denmande est cree par les consmmateurs, les brasseurs ou les restaurateurs, 
sont en fait compdtitifs, alors que la oa les courtiers sont & 1' origine 
d'une part plus importante de la demande, la concurrence diminue. 2 2 

Parfois, les courtiers qui n'ont pas interft A se joindre l1'accord de 
prix peuvent dqalement avoir un effet compdtitif. Par exemple, A Gueloungo, 
des courtiers de Kaya et de Dori se prdsentent parfois sur le marche et 
offrent un prix plus 6leve pour att.irer Lapidement de plus grandes quantitds. 
Les courtiers habituels se retirent tezporairement do marche et attendent 
jusqu'a ce que les intrus aient rassemb1 ce qu'ils voulaient et soient 
partis. IL-s prix revienent ensuite d leur niveau pr&cedent. C' est une 
version rduite de ce qui se produit a 1 'chelle de la r6gion dans une zone 
alimentant Bobo-Dioulasso, tel que cela a ete decrit dans la Section ci
dessus. Dans le cas de Guel~oungo, les effets sont limites car les fonds de 
ceux qui entrent en concurrence sont relativement peu importants et 
1' intrusion est peu frequente. 

Parfois, les exploitants ripostent matriellement & la collusion des 
commercants et des marchands. Cela n'est pas touj ours le resultat d'actions 
concertees; cela peut 6tre d i aux sentiements des individus quant & ce qui 
est juste. Un inportant marchand de Bobo-Dioulasso m'a dit que les 
groupeients viJlageois pouvaient dominer le marche lorsqu ils comnencent b 
acheter t6t dans la saison d des prix officiels. Conme d'habitude, les fonds 
fournis au groupements villageois par les ORD sont faibles et les courtiers 
et les agents attendent que cet argent soit 6puise pour penetrer & nouveau 
sur le marche & 1'ancien faible prix. Il arrive toutefois que les 
exploitants refusent de revenir A 1 'ancien prix. Ils pensent que cela est 
injuste et arr6tent les ventes de crales. Ensuite, les courtiers et les 
marchands peuvent soit atteindre le nouveau prix, soit, si d'autres regions 
fourniseent encore a l'ancien prix, se retirer d'une region donnde jusqu'a 
plus tard dans la saison. Ils disent que le ma-rchd "a ete gach6". 

Les exploitants peuvent dgalement s 'opposer aux courtiers d',une fa;on 
organisee, bien que j e n' aie pas entendu parler de tentatives couron-nes de 
succes. Cans le village de Bard, par exemple, le chef rituel reglementera 
occasionnellement les pratiques des comne-r ants en langant des reproches 
sev&res sur la place du marche. Parfois, ceux-ci concernent les prix. En 
1984, & la fin du mois de novembre, on achetait toujours le sorgho rouge pour 
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800 FCFA la tine sur le marchd du village alors que les mmes courtiers 
l'achetaient A 1.000 FCFA A Soumousso qui avait dgalement des frais de
 
transport plus dlev~s & Bobo-Dioulasso, 
 Le chef s'est rendu sur la place du 
marchd en campagnie des CDR et a declar6 qu'aucun villageois ne verx-rait
 
moins que les courtiers n'offrent le reme 
prix qu'A Sonmysso. Les
 
transactions de cd.ales se sont errftdes pendant un irnmento L'issue,
 
toutefois, a dth un 6chec parce que les courtiers se prparaient A faire
 
leurs bagages 
et & rentrer A la ville; certains exploitants desireux de
 
verdre les ont approches 
 pour passer des marchds privds et le prix effeatif 
est reste faible pendant encore quelques senaines. 

Les exploitants ne sont pas toujours en faveur de prix plus elevds des 
c4rales pendant 1 annee et 1 'effet desird peut mame 8tre parfois inverse.
 
Plusieurs mois avant cet incident, au debut du mois de juin 
 (au cours de la
 
pdriode avant la recolte, lorsque les exploitants n'ont plus grand-chose 
&
 
vendre et que les prix approchent de leur maximum), le mdme chef de Bare est 
intervenu pour abaisser les prix du sorgho rouge. Alors que certains 
connerq-ants payaient 1.600 FCFA la tine, le chef a fixe le prix & 1.500 la 
tine. Cet incident m'a et6 raconte par les exploitants come dtant une 
rdussite, mais les prix notes au ma2che du village rdv61ent que les prix ont 
continue leur tendance & la hausse apr&s un declin momentane (voir Tableau 
1). Cette mesure a ete prise afin de proteger les brasseurs et les, malteurs 
du village qui ne pouvaient pas se permettre de concurrencer les cammergants 
de Bobo-Dioulasso et par consequent pour aider aussi & garder le prix de la 
bi~re de sorgho dans des limites raisonnables. Il est intdressant de noter 
que m me dans un village comne Bard, oi des excedents izportants sont offerts 
& la vente, & cette pdriode de l'annde 1'opinion publique est fagonnde 
d'apr~s le point de vue du consommateur. 



13. CMCURPMNCE AUTRE QU' AU NIVEAU DES PRIX SUR LES MARCHES DE VILLAGE 

ies c merants qui op ret sur la mm place de marche, lorsqu'ils sont 
d'accord sur un prix d'achat, se concurrencent les uns ]:- autres par des 
moyerms autres que le prix pour obtenir une part aussi inportante que possible 
du produit fourni dventuellement au colt le plus faible. Les parts 
respectives des diff~rents ccnmerants sont determindes dernier recoursen 

par la puissance relative des fords qu'ils contr6lent, mais au cours d'un
 
jour de marche particulier ou d'une periode d'activitd, un agent peut se
 
retrouver avec de l'argent qui n'a pas etd depensd et par consdquent perdre 
des bdndfices potentiels. 

Un accs accru aux vendeurs potentiels constitue un avantage. 
L'emplacement du comergant sur la place du marche, par exemple, peut jouer 
un r6le dans sa part. A Bare, le premier eplacement proche de la route, 
celui recherche par la plupart des vendeurs, etait occupe par un commergant 
prosp&re qui travaillait en collaboration avec les marchands internatioraux 
de Bobo-Dioulasso (voir Section 4) et il detient la part la plus importante 

du marche. 

Un autre pratique courante constitue a demander & des individus 
(g&6ralement des enfants) de rencontrer des producteurs non engagds sur la 
place du marche ou sur les routes y menant et de les guider vezs un 
ccaTerant ou un agent. Cela a etd mentionne par plusieurs ccmmergants de 
Bobo-Dioulasso et de Ouagadougou et a 6galement d6 note par Oudraogo 
(1983:85) & l'est. A Koundougou, on m'a dit qu ces enfants etaient pay6s 200 
FCFA A la fin dela journde. Cette pratique n'etait pas apprdci~e dans le 
village de Bare, car on estimait qu'elle entravait la liberte du vendeur; 
l'un des reproches les plus vehements du chef rituel du village, ue j 'ai 
observe en octobre 1983, concernait cette action. 

Les ccmmerrants et les agents peuvent egalement se faire la concurrence 
en j ouant sur les volumes. La sagesse conventionnelle de la 
commercialisation avance que le calibrage (le tri de produits lotsen 
hmog&nes selon des caracteristiues physiques ou subjectives) et la 
normalisation des mesures facilitent la fixation des prix et cela est & 
1 'avantage des producteurs, des ccnmiergants et des consoim~teurs (Kohls et 
Uhl, 1973, cite par Ouedraogo, 1983). Par contraste, la normalisation peut 
6tre contre les intrdts des ccmmergants, & la fois en tant que groupe et en 
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tant qu' individus se concurrengant les uns les autres. Au Burkina Faso on 
ccnpte parmi les mesures: louches, boites de conserve de diverses tailles, 
saladiers dmaillds et paniers, tous dans un dventail de tailles lg~r nt
 
diffdrentes. 2 3 Certaines de 
ces mesures ont des versions officielles, mais 
ells ne sont pas toujours appliques. U marchandage sur les iarchs prerd 
souvent la forme de discussions mir la ta.ille de la mesure A utiliser, alors 
que 1 on suppose que le prix de 1 unitA est fixe. Les cmmr(ants et les
 
vendeurs peuvent comparer meticuleuseent leurs louches ou mesurer la
 
quantite de cer~ales ou de lgumineuses avec deux unitds diffdrentes pour en 
tirer des conclusions.
 

L'un des principes gendraux 
de fixation des prix pour les cerdales et 
les cultures d'exportation est que les ccmerants accordent une prime pour 
la fourniture de grandes quantites. Parfois cela se fait en offrant un 
meilleur prix d4quise sous un taux de conversion fictif entre diff6rentes
 
unites, simplement pour maintenir 
un prix & 1'unite- theorique. Par exemple, 
aux environs de Bobo-Dioulasso, on dit qu'une tine est dquivalente A dix
 
grandes boites de 
sauce tomate et son prix est par consequent dix fois
 
superieur, mais il ne peut jamais depasser neuf fois 
son contenu; on obtient 
ainsi un prix plus avantageux si 1' on veut en mesurant avec la tine au lieu 
de mesurer avec la boite. Le Tableau 1 donne une comparaison pour certaines 
semaines de prix au kilo pour diff~rentes transactions effectuees avec
 
difftrentes mesures de volume.
 

Les taux de conversion theoriques sont parfois utilisds dans le sens
 
inverse. Par exemple, 
 dans la partie centra e du pays, un saladier &illd 
d'une taille sp-c~ifique est largement accept, par les Mossis comme 6tant une 
unite de mesure normalisee correspondant A 1/7 d'une tine. N~anmois, c'est 
une vue de 1 'esprit parce 7 saladiers de ce genre remplissent en realitd 
davantage que le contenu d'une tine. Lorsque les canerg-ats locaux achetent 
des cdreales aux exploitants, ils mesurent les "tines" en utilisant un 
saladier sept fois alors que lorsqu'ils vendent, les c~r~ales sont mesurdes 
avec une tine. Si 'on demandait & un comnerrant de vendre au dtail au 
saladier, ils ne seraient d'accord que si le consomamteur dtait prdt -&payer 
davantage qu'un septitme du prix d'une tine. (En r~alitd, cela se produit 
rarement car la vente de plus petites quantites & des consommateurs est la 
specialite d'une certaine catdgorie de fenmies detaillantes Sgi utilise la 
louche.) Ii existe un mecanisme similaire en ce qui concerne ce que 'on 
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appelle le "chapeau", une couronne formde au scnmet de la mesure en versant 
les cdrdales jusqu' ce qu'elle soit renplie 6 ras bords. Les cammergants 

achtent avec de grands "chapeaux" mais vendrent avec des mensures & ras. On 
obtient parfois le m~me rsuitat en utilisant syst~matiquement les deux 
versions de la m~me unit6. Par exemple, Bonkian (1982:26) signale qu' 

Ziniard, les marchanrs achtent des c~rdales avec une tine locale qui 
contient environ 20 kg de cdrales et la vendent avec la tine officielle qui 
contient environ 16 kg. Une partie du b&ndfice du comergant provient de la 
diffdrence dans le prix par unit6, alors que l'autre partie vient d'un 
contenu de cereales moirdre par unite. Le m6me principe s'applique dans des 

transactions entre les commiergats eux-memes. Dars la region de Bobo--
Dioulasso, la plupait des sacs de cdrdales qui arrivent des zones de 
production pesent entre 100 et 105 kilos; les ccamrerants du marchd de la 

ville les remettent en sac pour reduire le prix entre 80 et 90 kilos. 2 4 

L'une des aptitudes les plus fondamentales n~cessai.es dans le commerce 

est la capacite A juger la quantite d'un produit dans une mesure. Les 
commergants de Ouagadougou pretendent qu'ils peuvent, en un coup d'oeil, 

donner la quantite relative de c~reales darts toute mesure du mnme type que 
celles qu'ils ont l'habitude d'utiliser. On signale que les discussions 

concernant la taille du volume sont rares darts les transactions entre 
commergants et marchands, et en prdsence du moirnre doute, les parties ont 
recours au mesurage. Ce n'est pas le cas lorsque les cmei-yants ont & faire 
avec des conscmmnateurs ou des producteurs qui manquent de jugement critique. 

Les petits ccanerants de Ouagadougou m'ont signale sournoisement qu'ils ne 
refuseraient pas un consomateur qui insiste pour faire baisser le prix, mais 

lui donneraient simplement un sac avec moins de c&r~ales dedans (voir Section 
6). M1ni lorsqu'ils fournissent des cdrbales dans le cadre de contrats 
officiels, certains commergants declarent que les sacs seront remplis selon 

le prix offert. 

Lorsque les commergants ach~tent aux exploitants, la manipulaLion de 
volumes devient 1'une des causes principales de "d~formation" sur le marchd. 

L'un des stereotypes courant dans les zones ruales est celui du commerant 
ou de l'agent qui falsifie les mesures pour tromer le client; norbre 
d'etrangers ont remarque sur les places de marche que les mesures sont prises 
de fagon & contenir plus ou moins de cdreales. Nombre de producteurs 

mesurent leurs cdreales ou d'autres produits avant de les eitmener sur le 
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marchd; par consdquent, il est courant que des discussions s'engagent sur le 
mesurage. Ndanmins, de tels conflits ne sont pas suffisants pour 
hamogndiser les mesures. 

Voici un dvdnement qui s'est produit & Scunousso au cours de la saison 
de la recolte de 1984 gL donnera une illustration. A cette dpoque, le 
sorgho roucje se vendait couMamment A 10000 FCFA la tine. Une =miergante 
payait 1.200 FCFA mais avait achete avec une tine fabriqu~e sur place qui 
ressemblait beaucoup A la tine normlisde. Un exploitant lui a donn6 un sac 
de soYMho rouge (6 tines), l'a lais-s pour qu'il soit mesure et a vaque A 
d'autres occupations. Lorsqu'il est revenu pour prendre son argent, elle l'a 
informe qu'il n'y avait que quatre tines. II se trouvait que 1 exploitant 
avait soigneusement mesur6 les ctrales chez lui: il a conmence une dispute 
en l'accusant d'etre malhonndte. La ccmmie rante a offert de le payer 1.200 
F.:'A pour chacune des quatre tines pour le calmer, mais 11 exploitant etait 
encore en col&re et a appele le CDR. Les membres du comite ont mesur6 la 
tine de la comergante par rapport & la tine officielle et se sont aperyus 
qu'elle etait 1,5 fois plus grande. La tine. defecteuse a ete retiree & la 
commergante en guise de sanction. Elle egalement d.a payer amende deune 
5.000 FCFA et s 'est vue interdire de se rendre au marchd pour les deux 
semaines suivantes. NearnmoiLs, elle avait achete des cdr~ales en utilisant 
une mesure non nonalisee pendant plusieurs semaines, hiagre la vigilance de 
certains exploitants et du CER sur ce marche. Si le gouvernement n'avait pas 
±ait naitre une prise de conscience politique dans la pcpulation ou si le CR 
n'avait pas inclus les exploitants dans ses mejrbres, elle n'aurait 
probablaent pas dte sancionn~e. 



14. LIM PUSONNE S ENTRE US TPI'OTnMTS ET LES CXNMENTS 

L'une des principales strategies des acheteurs au niveau du village 
consiste & ddvelopper des liens personnels avec les exploitants qui ont 
g~ntralement des cdrdales & vendre. Les conmwrgants qui achetent dans les 
villages parlent de "leurs" clients. Les marcharxis dans les grandes villes 
font souvent des ccmmentaires sur le besoin de developper ane clientele 
loyale et nombre d'entre eux arguent que 1 'absence de ce type de clientele 
constitue 1 'une des principales difficultds pour obtenir des c rdales sur les 
marc-his de village. Les liens personnels developpes entre les partenaires 
commerciaux ont ete etudids de facon approfondie ailleurs (notamment dans les 
premiers travaux de Mintz, 1961 et 1954); il est fait allusion a des 
avantages & long terme par rapport & des bendfices & court terme dans un 
environnement & haut risque. 2 5 Il convient de souligner, toutefois, que les 
parties ne tirent pas necessairement avantage de cette relation de faron 
4Fle, notamment lorsque qu'a 1' origine leur puissance est inegale. Les 
avantages que le client tire d'une relation personnalisde varient. Il ne 
peut y avoir que des avantages materiels mineurs. Les exploitants & Bare ont 
mentionne que certains commergants pouvaient occasionnelement offrir de 
petits cadeaux & leurs clients fidles, tels que quelques poissons sdchds, un 
peu de sel ou un morceau de savon. Il est possible que de nouvwlles 
dimensions soient ainsi ajoutees aux liens camerciaux entre le vendeur et 
l'acheteur, ce qui aboutit A une relation scciale plus compl&te. Le 
comneza-it peut par consequent faire pression sur 1 'exploitant pour lui 

vendre. 

' assurance que ses cdrdales seront achetees & tout moment de la journde 
ou de 1'annee au prix courant est probablement. un facteur plus important de 
la crdation de relations permanentes avec les exploitants qui ont des 
excdents importants et reguliers. Ce probleme peut sembler inhabituel pour 
un marche qui semble fonctionner sans entraves. Pourtant, la plupart des 
operateurs dans les villages disposent de faibles fonds et peuvent 6tre plus 
ou moins incapables d'absorber un achat important soit & la fin de la journ~e 
ou & une certaine periode de l'annee. Cela peut 6tre d. en partie & 
1 'augmentation des niveaux de stocks du commergant dans l'espoir de relever 
les prix & certaines pericdes de l'annde, TP-S gros exploitants, quant a eux, 
peuvent vouloir vendre soit pour tirer parti des prix elevds, soit parce 
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qu'ils ont besoin d'argent. Par consequent, il est important, 
particuli~rment pour les exploitants qui ont une capacite considerable pour
 
vendre, d'avoir la garantie d'un acheteur pr6t tout au long de l'annde.
 
Ccmme I'a dit un commerrant dg6 sur le rarchie de BCo-Diou-1aso: "s.i votus 
v-lez g-cuPer votx.p client, vous deiez acheter nji ,quarxi vciLs n'avez pas 
besoin.o" A .11'vide-rce, les aqents des gros marchards et les acheteurs
 
rdsident-s 
ou les cnmgants indpenxdants quli. ont acc@s a d'importants fords 
d exploitation ont ur, avantage 6 cet 6ga-d. Ce mecanisme exp.ique camment il 
se fait que les mai.-rcnds et les ccmmerqants le.plus riches sont 4galemeit 

ceux qui ont les liens personriels les plus 6troits qui leur permettent 
dI'attirer des volumes de cereales considerables.
 

Les pr~ts d'argent sont 1'une des faveurs personnel.es offertes par les
 
canuergants aux exploitants. L'offre unde credit par marchand a un 
exploitant qui Ost aussi une fournisseur de c-r&ales est souvent decrite
 
cune un pi~ge liant le producteur & ure obligation qui en fin de compte
 
n'est pas v6ritablement dans son intdrft. 
 Ii est certain que la pratique de 
"ventes d 1 'avance" est courante dans certaines parties du Burkina Faso, mais 
dans les regions od j'ai entrepris des recherches, les lins de pr~t ne
 
semblaient 6tre ni courants ni importants. A Bentenga, je n'ai note qu'une
 
seule transaction de pr~t avant la r6coite. 
I s' agissait d'un riche
 
exploitant qui voulait acheter une charrette et d'un agent acheteur opr-nt
 
avec des fonds foiornis par un maivchand de Ouagadougou. Le pret a et6 
remurse en ceriales et, bien que l'interet n' ait pas ete officiellement 
reconnu, j'ai calcul.6 que le taux 6tait tr~s eleve (26 pour cent en moins de
 
trois mois) (Saul, 1982:201). A Bare, plusieurs exploitants m'ont dit qu'un
 
ccnmergant serait la premidre personne & laquelle il penserait s'ils avai.ent
 
besoin d'eprunter de l'argent, mais il n'existait aucurne preuve que
 
1'intdrdt avait 6t6 calcul. 
 Une autre pratique que j 'ai rencontree dtait la 
suivante: un exploitant regoit ure sonmie d'argent d'un comnnerant avec la 
promesse de livrer une certaine quantits de cdrbales la semaine suivante. La
 
vente etait considerde comme conclue lorsque le prdt etait accordid 
et s'il y 
avait une augmentation de prix la semaine suivante, l'exploitant ne recevait 
pas la diffdrence. Dans la plupart de ces transactions, l'exploitant est
 
relativement aise, ahors que le prdt d'argent est considere come une faveur
 
faite par le commeryant et renforce les liens personnels entre les parties.
 
II convient de garder & 1'esprit le fait que les sanctions contre les defauts
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sont minines. Les cammergants filtrent tres soigneusement les demandes de 
pr~t et ne les accordent qu'aux exploitants qui peuvent vraisemblablement 
verdre d'importantes quantites de crdales (et qui ont aussi une longue 
relation amicale avec eux). Le commcr:ant s 'attend naturellement & ce que 
l'exploitant lui vende ses cdr ales, mais cela ne peut 6tre appliqu6 de fagon 

stricte. 

Le d~veloppement d'une clientele importante, surtout d'une clientele qui 
iclut de gros exploitants qui peuwnt verndre beaucoup de cdrdales, requiert 

du temps et des efforts, des aptitudes personnelles spciales et constitue un 
atout important dans le commerce. Un membre de la comnunaute villageoise n'a 
oas n4cessairement priorite lor-squ'il s' agit de transactions monetaires. A 
Bare, il y avait une jeune exploitant prosp-re qui faisait, & part, un peu de 
spdculation de c~r~ales avec ses &c.onomies (un paysan-carmergant qui 
"s'asseoit sur ses c&reales" selon une expression de Sherman (1984:101)). En 
1984, il n'a pas pu acheter de sorgho parce que, a-t-il d6clare, il n'y en 
avait pas d vendre. Je lui ai fait remarquer que les commergants achetaient 
plusieurs sacs tous les jours de marche. II a explique qu'ils les obtenaient 
de leurs clients et que puisqu'il n'avait pas de clientele permanente, il ne 

pouvait obtenir des c&deales que lorsqu' il y avait une abondance veritable 
(la recolte de 1983 se situait en-dessous de la moyenne). 

La question interessante qui se pose alors est la suivante: comment 
construit-on ce type de relations commerciales personnelles? Les marchards 
signalent qu'a 1'epoque oa il existait encore des zones explordes & lanon 

pripherie du marhe national, il fallait une residence temporaire prolongde 
dans la localite en question, des relations personnelles etroites avec les 
gens et une certaine propagande sur les vertus de la participation au marche. 
A present c' est rare, car la plupart des zones sont maintenant ouvertes au 
commerce. Lorsque le commerce des cereales est veritablement actif et que 
les marchands et les comergants sont deja etablis, l'une des facons consiste 
a se rendre 6aun ensemble cible de marches au moment de la rdcolte et apres 
celle-ci, d'essayer d' attirer 1 'excedent offert par les rares vendeurs qui ne 
sont pas encore engages auprds d'un ccmmergant et de cultiver ces relations. 
Les chances de reussite sont meilleures sur des marches o i il existe une 
offre plus inportante, mais, en tout etat de cause, un commergant nouveau 
venu n'attirera vraisemblablement que des vendeurs marginaux. La proximite 
peut presenter certains avantages. Comme on 1 'a mentionne dans la Section 5, 
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dans la partie centrale du pays les marchands locaux bases dans les centres 
secondaires sont venus essentiellement pour contr6ler ces types de liens dans 
leur sphre d'opration, notamnent lorsqu'ils ont acc s A des fonds
 
substantiels (par le biais de prits bancaires), 
aux depends des marchands de 

oag-adnaiua,~ la i:i tuat.i on n a pas encore Avolu& de c-etts tayon dans IA
 
rgicq (x'cidenltWa.e
 

11 existe d'autres techniques qui sort utilisees par des commeigants
 
innovateurs pour tablir le contact. A Kouka, 
 on m'a dit qu'un marchand
 
pranait contact avec d'importants exploitants dans la region, en tant
 
qu'agent d'achat officiellement ddsigne pour le programme de cr6dit au 
labourage actif local et a MAninistr par 1 ORD. Un exploitant ne vendra pas 
necessairement d telle ou telle personne A faible prix, mais ce qu' i] avance 
donne sans doute un avantage au nmarchand stir ses concurreants. 

II y a lieu de croire que la relation A long terme personna1isee que les 
acheteurs developpent avec les producteurs est & 1 'avantage des acheteurs car 
elle segmente encore plus le marche en intrdxiuisant un 616ment de concurrence 
monopolistique mime en la presence physique de plusieurs commerants. 

Les tendances a 1 'oligopsone decrites jusqu d present pour les marches 
de village expliquent 1 'existence par ailleurs inexplicable des prix 
multiples. Ce phenomene n'apas encore Q6 bien etudie parce que, corune le
 
signaie Harris (1982), 
on a trop insiste sur l'integration spatiale des
 
places de march6 dans le traitement 6conamique des prix des crdales de
 
1'Afrique de 1iuest. 
Bien qu'il puisse 
tre vrai que, t6t ou tard, les
 
segments des marches locaux reagissent de la mime mani~re aux pressions
 
siinilaires de l'offre et de la demande (dcause desquelles on peut parfois
 
trouver rune correlation ganarale dans les prix sur des territoires etendus),
 
le schema des diffdrences de prix A tout moment est ab6--rant si 1' on ne 
consid6re que le prix du trnsport. Un exemple en est la difference de prix 
entre le marche de Soumousso et ceux de Bare. Comme cn l'a brievement 
mentionne dans la Section 12, les prix des cdrdales eta ient plus dleves A
 
Soumousso pendant plusieurs semaines au cours de la pri.cde suivant la 
rdcolte, bien que les coGts de transport vers Bobc-Dioulasso soient aussi
 
1g~reent plus 6levds et malgre le fait que les mimes commergants se rendent 
aux marchds de Bare et de Soumousso. La raison reside probablement dans le 
fait que le marche de Soumousso est plus grand et plus ancien auquel se 
rendent beaucoup plus d'acheteurs independants ainsi que des consommateurs
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qui, dans 1'ensemble, exercent une prebsion accrue sur les cammergants 

On a constatd ailleurs des ventes directes de producteurs individuels 
des consommateurs urbains mobiles sur un marche imparfait, notamment au 
S&ngal (Harris, 1982:76). A l'evidence, i existe une limite A l'cart de 
prix entre deux points qui peut tre tolde lorsque le transport entre les 
deux est impossible. Les vendeurs peuvent emmener leurs cdrdales ailleurs et 

faire un arbitrage qui pousse diff~rents centres de march A la concurrence 
pour arr~ter le flot de biens. Pais A cet egard, l'exploitant souffre de
 
ddsavantages. Le transport entre les centres de marche secondaires est plus 
ondreux qu'entre ces cntres et les grandes villes et il existe aussi un 
facteur d'echelle. L'exploitant qui veut emporter ses cultures vers un 
marche distant doit faire face L une fonction de coat progressive entre ce 
qu' il peut transporter sur sa tate ou sur le porte-bagage d'une bicyclette et 
la quantite qui justifie le cot de la location d'une charrette a dne; il n'y 
a pas de choix intermediaires. Cela implique que la tolerance aux 
differentielles de prix entre les centres secondaires et tertiaires est 
considdrablement plus elevee que ce que 1 'on pourrait calculer sur la base 
des diffdrences de coat en atire de transport dans les v61ilcules 
commerciaux qu'utilisent les commrgants et les marchands. 

De fait, la difference de prix entre les imarvhds peut atteindre de tels 
sommets que la solidarite entre les commergants s'effritent sous !a pression 

avant que 1 'arbitrage ne se mette en route pour r~duire leur ampleur. Au 

cours de la premire semaine de dcembre, quelques semaines apr~s que le chef 
rituel de Bard a ressi a faire amener le prix du sorgho rouge au mime niveau 
qu'a Soumousso (voir Section 12), un differend entre les commergants eux

mimes a abouti a un changement de prix. Le commergant important qui a une 
position avantageuse sur la route a intercepte tne fenmme qui apportait des 
cerdales au marche dans un grand panier sur la tite et les lui a achetees. 
Cela n'a pas plu &une commergante qui pretendait que 1 'exploitant dtait un 
de ses clients. Elle a entamd une discussion animbe avec le vendeur qui est 
vite devenue une dispute avec le premier commeerant; elle a alors dclard 
qu'elle augmenterait le prix du sorgho rouge a 1.000 FCFA la tine. Ii va 
sans dire que son intervention a te tr&s appreci6e par les villageois et 
elle a rassemble ce jour-la une grande quantite de cdreales. Les autres 
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cammeraynts ont da suivre et c'est ainsi que le prix du sorgho rouge a Ad 
ajuste au niveau de celui de Soumousso, apr~s un ddlai de plusieurs semaineso 

Alors que les marchands et les cammaeiants peuvent exercer certaineune 

pression sur le prix, le volume total offert A la vente 
est encore fonction 
du prix. Clet la raison poxn. laguel.e les acteteuir-s augmenterarit le prix 
d'ezx-mmes lorsque ]1offr. fair .r-tre.se Jai fait remar uer que les
 
marcans des grandes villes 
se rdunissaient plusieurs fois au cours des 
saisons d'achat pour Wlever le prix maxmmi qu'ils 6taient pr@ts 6 offrir aux 
producteurs afin de s 'adapter aux conditions de 1 'offre. A un autre niveau, 
un arranaement similaire se fait entre les comiergants qui se rendent au mame 
marche de village. C'est comme si les ccmmergants avaient le modele sudivant 
sur le marche des cerdales: la quantitd de crales (et des cultures
 
d'exportation) commercialisables est limitee; 
 c'lest penrdant la ricolte qu'il 
coience i y avoir abonrlance; lorsqu'une certaine partie est achetde au prix
de depart faible, 1'offre ralentit; un lAger relevement du prix ramnera le 
flux A son niveau d'origine. Cette operation r6pete plusieurs foisse 
jusqu'au debut de 1'hivernage, p~riode a laquelle un riLiveau de prix eleve est 
atteint mais les cerdales encore rares. Au cours de cette periode, les
 
marchands des grandes villes comencent & perdre leur int.r&t pour de
 
nombreuses regions productives car des routes impraticables rendent
 
1 'evacuation du produit impossible. Les grandes villes doivent 
canmoter sur
 
les cdreales qui ont ete achetees auparavant et les entreposer, et ur de
 
maigres livraisons venant de centres secondaires qui se trouveznt sur les
 
autoroutes nationales. Au cours de cette periode, 
 les prix & la consommation
 
dans les villes continuent de grimper, mais 11 
 est difficile de gdndraliser
 
sur ce qui se produit dans les villages. Les marches sont dissocids et les
 
prix cmnmencent d varier de mani~re independante suivant les facteurs locaux. 
Lorsque les stocks dans le village sont suffisants par rapport h la demande 
interne au cours de 1'hiveinage, les prix ont tendance d se stabiliser 
lorsque le village est isole. Mais i'inverse peut aussi se produire selon la 
richesse du village (sans tenir compte du fait que la richesse provient ou 
non des exploitations) et selon la repartition de cette richesse entre les 
menages. Lorsqu' il existe d' importantes differences de production et de 
niveau de stocks entre les mdages, les gros producteurs peuvent vendre leurs 
exc dents & des agents urbains avant les pluies car la demande locale n est 
pas fiable. Toutefois, le rdsultat global de cette action individuelle peut 
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6tre une pdnurie aigud dans le village au cours de la "soudure". Les prix 
peuvent augmenter davantage que dans les centres urbains et il est courant de 
voir les villageois se rendre A des centres regicnaux pour acheter des 
cez&ales et les transporter vers le village par leurs propres moyens. Au 
cours de cette pdride, les prix des crdales sont quelquefois plus dlev6s 
md dans les centres r~gionaux qui ne sont pas totalement coupas des grandes 
villes, peut-tre parce que 1'organisation du secteur privd est extractive et 
que le flux de crales n'est pas institutionnalise (Oudraogo, 1.983). La 
tendance est evidente dans les six graphiques donrids par Berg (1977:101-103) 
qui donnent des diffdrences de prix entre Ouagadougou et quelques centres 
regionaux linortants. (Harris (1982) interpr&te ces tendances de prix en se 
referant au monopole spatial des principales villes.) 

Lorsque les exploitants ajustent le prix sur les marches de village, le 
fait de changer le contenu de cereales de la mesure permnet une transition 

plus souple que le changement du prix. Le changement de prix de 1 'unite est 
une 6tape importante et seuble 6tre irreversible mme lorsqu'un des 
ccmmrgants s'est trinm dans ses calculs. En aoalt 1983, lorsque j'ai 

ccrnrice d travailler d Bare, les cmnerramnts du iarchd ont augmente le prix 
par tine de noix de karitd de 100 FCFA. La place a et6 instantanment 
inondee de noix; les ccnerrants ont rdalise que les stocks du village 
etaient plus importants que ce qu'ils avaient pense et qu 'ils avaient propose 
1 'augmentation trop t6t. Ils ont dacide de faire inarche arri-re en reduisant 
le prix & son niveau initial. Sur ce, le chef rituel a lance une de ses 
interdictions sur la place du marchd, ce qui s'lest avdrd efficace car les 
feamnes du village (qui fournissent presque exclusivement les noix) n'ont pas 
apporte le produit; les commerants ont dte forces de reveirit 1 'ancien 

prix. 

Les prix peuvent progresser mme en une seule j ournee camme j 'ai pu 
1 'observer & Soumousso et & Koudougou. Lorsque les prix changent frque=,ent 
sur des marches si importants, les ccmmerrants comnencent par offrir un prix 
faible pour les vendeurs ddterminds qui viennent t6t au marche pour se 
debarasser de leurs denrdes. Lorsque le flux de cdreales est reduit et 
lorsque des acheteurs occasioi-alels se presentent tels que des visiteurs, 
d'autres exploitants ou des petits connercants indapendants se presentent, 
les conmercants conuencent & offrir 100 FCFA la tine. Le prix peut 6tre mdme 
plus elev6 vers deux ou trois heures de 1 'apres-midi, alors que les 
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commerants plient bagage pour retourner vers la ville et qu'il n'y a plus
 
d'exploitants qui apportent des cereales. 
 Le point culminant est atteint
 
lorsque les comriergants commcent a uns avec
traiter les les autres; les 
cuamerants independants vendepnt les uns aux autr-es ou aux regroupeurs des
 
marcl*ads, des qrarde-s 
 riles ce qu'iJ.s ne \reu].ent pas tr-ansorter cm 
entreposer. Le prix de ces tt-nsactions inclut riturellement un petit 
bdritfice pour le premier cuurtier, 2 6 

Les prix varient 6galument car les comerrants offreijt des transactions 
privdes & leurs clients qgui ont de grandes quauitites davendire. Un exploitant 
qui decide de vendre un lot important pourra approcher son czmnercant et 
demander un prix special. Mais gendralement, c'est le ccmcaant qui prend 
contact avec les exploitants prosp res. L'exploitant souhaite habituellement 
garder ses cerdales en attendant que le v-ix monte; le comercant essaie de 
le convaincre de ver-ire le plus t6t possible en offrant mdne un prix plus 
eleve que celui de la place du marche. Quelques exloitants m'ont dit qu'ils 
etaient pousses a vendre par un prix qui semblait lcvd et qu'ils 1 'avaient 
regrette par la suite. Un tel prix special est parfois offert en violation 
de 1 'accord de prix passe avec les autres commergants et prisente donc un 
risque de sanction. Par consdquent, il reste secret. C'est un aspect 
curieux de la strategie des commerants. En rendant public le prix d'achat 
qu' ils ont decide entre eux, ils en font aussi une base pour les 
differentielles de prix. L'apparence de secret qui entoure les transactions 
privdes creee une collusion entre l'acheteur et le ve'deur et, en renforant 
les liens existent entre les deux, r~duit les chances d'ure action collective 
ou de reprdsailles de la part des exploitants. 



15. E)ULEMENT DES CEREALES PAR LES EXPLOI7ANrS
 

tps exploitants ne constituent pas une couche homog~ne et ceux qui
 
disposent de conditions et de moyens de production diffdrents ont des
 

camportements de cmmercialisation diff~rents. La relation entre la
 

stratification et la comiercialisation des c rdales a dtd mise en avant au
 

debut des annes soixante au cours de discussions sur les effets de 
1'introduction d'exc'dents de cdrdales en Asie du Sud.27 Les dconcmistes
 

d'Afrique de l'Ouest ont analysd la stratification chez les exploitants en ce
 
qui concerne ces deux problmes lids. L'tn d'entre eux concerne la
 

difference de ccmportement d'entreposage de cerdales chez les exploitants des
 

differentes couches en tant qu'elemert du schema d'offre globale de cdrales 
sur le marche. Le second a trait & l'effet diff6rentiel des variations de
 

prix sur les diff~rents types de menage.
 

Pour ces deux questions, ii est important de determiner la proportion de 

cdrdales vendues et achetees & diverses periodes d9e l'annee. C'est 1'un des 
problmes les plus ardus 6 resoudre avec d!?- preuves concluantes car les 

statistiques nationales n'incluent pas de donnees sur les transactions de 

cdreales. Et pourtant, pour tcus ceux qui ont vdcu tout au long d'une annde 

dans le village ou les marchds-urbains du Burkina Faso et observe 1'abondance 

suivant la ricolte, ou pour quiconque a eu des discussions sur le sujet avec 

les exploitaits et les camergants, il ne fait pas l'ombre d un doute que la 

majeure partie des crales ccmmercialisdes quittent les mains da producteur 

pendant les periodes de recolte ou immadiatement apres celle-ci. Cela a dtd 

egelement confirme par plusieurs "tudes independantes ricentes realisees dans 
diverses parties de 1 'Afrique de 1'Ouest et basdes sur des enqudtes sur les 
menages de village telles que Ross (1979) au S&ngal, Sutter (1982) chez les 

Hausas au Nig~ria, Ouedraogo (1983) et Sherman (1984) au Burkina Faso.28 

Oudraogo trouve m6me la preuve de "ventes vertes" (1983:209-217). La
 

question qui se pose alors est la suivante: tous les manages se coniportent

ils de la mAime faron A cet egard et pour quelles raisons?
 

En guise d'introduction & 1'etude de cette question, il est important de
 

prdciser qu'au Burkina Faso il existe aujourd'hui un groupe important 

d1exploitants qui op&rent sur une echelle tr~s nettement superieure & celle 

de 1 exploitant moyen et qui produisent beaucoup plus que ce dont ils ont 

besoin pour faire vivre leur famille. En mati~re de production, leur 
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objectif consiste & gagner de 1 'argent en veniant ces produits. 
Malheureusement, encore & cause du manque de statistigues, il n' est pas 
possible de connaitre avec precision leur ncmbre ou quelles sont le 
proportions de 1 offre glcbale de cdreales qu 'ils fournisserit. L'existence 
d un tel groupe ssmble dgalement 6tze reste dens 1l'cinbre dans l'abondante 
litterature sociologique et dconcnique de qualite produite sur le pays au 
cours des deux dernieres decennies. Cet oubli est sans doute dQ au fait que 
ces exploitants sont souvent exclus des etudes pendant 1' 6dantillonnage de 
la plupart des enqu~tes centrdes sur un village, car ils se distinguent 
largement de la population agricole normale quant aux caracteristiques 
sociales et dconaiques. La plupart de ces producteurs se separent des 
comunautes avo sinantes. Nambr d'entre eux sont des immigrants dens les 
zones qu'ils exploitent, L'ahxndante littdrature sur la migration mossi vers 
1' ouest du Burkina Faso doit 6tre r66valuee en tenant compte de cette 
perspective. '.z-ent ils emigrent non pas par necessitd, mais parce qu'ils 
disposent de fonds financiers et de main-d'oeuvre plus importants, ce qui 
leur permet de tirer parti d'un potentiel foncier plus important. A l'ouest, 
les exploitants migrants sont invariablement les producteurs d'excedents les 
plus importants. Cela est vrai non seulement pour les Mossis, dont la 
colonisation agricole en etgrand nombre dans une zone eloignde 
culcurellement diffdrente a attire l'attention; les migrations se font aussi 
sur de plus courtEs-distances et elles respectent le m~me schdxma, m&me si les 
colons et les h6tes appartiennent tous au mdae groupe ethnique. Aux 
alentours de Soumousso, par exemple, on treuve des exploitants migrants 
mossis, mais aussi des exploitants migrants bobos du Nord, cultivant tous de 
grandes exploitantions de brousse en dehors des villages et largement exclus 
de leur vie sociale et qui fournissent d' importantes quantites de produits 
aux march6s. 

Les exploitants produisant de gros excedents ne sont pas tous des 
migrants; ils peuvent 6galement 6tre des residents de leur village natal. En 
outre, ils ont souvent d' importantes sources de revenus non agricoles. Ils 
peuvent exploiter une minoterie ou un bar, faire du camerce ou avoir un 
mtier tel que soudeur, ivcanicien ou tailleur. Certains cac1eryants de 
Bobo-Dioulasso m' ont dit qu' & 1 'rigine ils etaient d' importants exploitants 
et qu' ils avaient lance leur ccnerce avec les recettes de la vente de leur 
propre exc~dent. 
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Un autre type de gros exploitant peut 6tre un fonctionnaire a la 

retraite ou un ex-soldat. Ces individus ont des vergers et des exploitations 

de c&rales et utilisent leurs economies ou leurs salaires pour acheter des 

intrants agricoles tels que de 1' quipemeant moderne, des engrais et d'autres 

produits chimiques et de la main-d'oeuvre. J'ai d4crit ailleurs quelques-uns 
de ces individus qui faisaient de l'exploitation autour de Bentenga (Saul, 
1983). J'en ai rencontrd plusieurs autres autour de Bard, alors que man 
enqufte ftait ddj& bien entanme, et aucun ne figurait dans mon recensement 
detaille initial du village. Les villageois m'ont aussi montrd un grand 
terrain qTi'un ancien ministre du -uvernement de Saye Zerbo avait ddblayd sur 
les terres du village dans l'intention de le cultiver en utilisant un 
6quipement moderne; ce projet ne s'est pas concrdtis6 car un coup d 'tat a 

renverse le gouvernement au pouvoir. 

Mdme quelques marchands urbains importants ou leur iirecteurs font 
serieusement de l1agriculture. Outre ceux qui, parmi eux, n'ont jamais 
arrt6 de travailler la terre, j 'ai rencontre & Bobo-Dioulasso des menbres 
trs 6duques du milieu des affaires qui, en collaboration avec des parents 
proches qui 1'e6taient moins, exploitaient des zones agricoles de 30 & 40 
hectares. Desormais, j e ferai allusion & toutes ces varietes de gros 
producteurs agricoles sous le nan "d' exploitants essentiellement orientds sur 

le marc&d". 

Ces exploitants essentiellement orientds sur le marche caonsmrent une 
toute petite pattie de leur production et peuvent tirer des revenus de 
1' ordre de 3 A 4 millions de FCFA de la vente des produits agricoles; mais 

ils ont gen~ralement aussi de lourds decaissements pour payer les intrants 
modernes et les traites des tracteurs ou d'autre 6quipement lourd, s'ils 
peuvent les acheter & credit. Ils prennent la plupart de leurs decisions de 
production de facon & maximiser le rendenment. Ils produisent une grande 
variete de cultures commerciales, par exenple outre les cireales, le coton, 
les lgnmes ou 1 arachide; ils sont tout & fait au courant des nouveaux 
debouchds qui se developpent pour les cultures alternatives. J'ai demandd A 
un gros exploitant de Kouka pourquoi le sorgho blanc dominait tant aux 
depends du sorgho rouge. L'interesse a explique qu'il etait plus facile de 
vendre du sorgho blanc (probablement du fait de la demande vient surtout de 
Yatenga ofi les besoins en cdreales sont importants et oi l'Islam a r~duit la 
brasse.rie locale de bi~re); mais il s'est empressd d'ajouter que si moi 
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j 'dtais interesse par le sorgho rouge, il lui dtait tr&s facile de changer au 
cours de la saison suivante. A 1' vidence, ces d~cisions ne sont pas prises 
uniquenieft sur Le coton,la base des prix. par exenple, n' est pas
 
interessant 
sur le plan du rendement par rapport 6.la main-d'oeuvre; comine un 
autre gros exploitant I' a souligne, il est jThfossille de le manger ou de 
l Uentreposer et par consdquent, iI faut le vendre tout de suite apris la 
r~colteo2 9 Dans les provinces productives de 1'Ouest, la plupart des gros 
exploitants cornsacrent encore cinq ' dix pour cent de leur superficie au
 
coton, d'une part pour maintenir les bonnes relations avec les ORD qui
 
s'interessent surtout a 
cette culture et par consdquent obtierment les
 
intrants critiques et les cr~di.ts quils fournissent et, d'autre part, pour
 
se diversifier parce qu'au cours des ann'es oi le sorgho souffre, le coton 
s'en tire bien. 3 0 Ndanwins, en 1984, nombre d'exploitants, de taille 
moyenne et importante, r~duisaient leur superficie en coton de moitie parce
 
que "tout le monde veut du sorgho".
 

Les exploitants essentiellement orientes sur le marchd 
 sont 6galement
 
tres sensibles aux mouvements 
de prix dans l2'lann~e et sont prets & attendre
 
que les prix augmentent pour vendre. lis sont bien 
 iriforms sur les prix,
 
non seulement dans ler 
 region mais aussi dam3 les centres dloi-n6s. J'ai 
demande & un exploitant de Kouka (qui estimait la superficie qu'il exploite & 
40 hectares) s'il suivait les prix de la villa. Ii ri en maa entendant 

question. Il a dit qu'il avait un "fr~re" A Bobo-Dioulasso qui jouait en
 
quelque sorte le r6le de jauge; lorsque les prix augmentent & la ville, il 
vient passer plus de temps au village avec lui et lui raconte tout. La 
philosophie de commercialisation des exploitants essentiellement orientes sur 
le marche peut &treresumee dans les paroles d'un exploitant mossi que j 'ai 
rencontre A N'Dorola. "ILa patience est la cle de la reussite de 
1 'exploitant." 

Et pourtant, il serait errone de supposer que toute la production 
commercialisable de ces exploitants est vendue au moment o i les prix 
atteignent leur maximum. Tout d'abord, m~me dans ce type de manages, les 
membres adultes dependants ont leur propre budget separe et prennent leur 
decision dans des circonstances differentes de celles du chef du mdnage. 
T~s souvent a la fin de l'ann~e, les chefs de minage recompensent les femmes 
et les honmmes adultes des groupes d'exploitation par des dons de c~reales 
g~nereux. Cela est tr&s rdpandu chez les Mossis (je l'ai observe & Bentenga 

http:cr~di.ts
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ainsi que chez les migrants mossis aux alentours de Kouka) et chez les Bobos. 
Chez les Mossis, j 'ai observe une fois une jeune fils adulte mecontent qui 
avait mm vo1 un sac plein de sorgho dans le magasin de son p~re pendant la 
periode de la recolte. Dans les m~nages importants des exploitants 
prospres, ces r compenses d' aprs la rdcolte peuvent reprdsenter plusieurs 
sacs et ces cdrdales se retrouvent g~n4ralement presque im atement sur le 

3 1marci. Ii y a ensuite les cadeaux aux nembres des autres mtnages, 
notament les sceurs e les autres parents Qdgs (surtout des femmes), dont 
certains attendent ces dons de fr&res prosperes pour obtenir un petit peu 
d' argent pour des besoins longtemps remis & plus tard. Ces parents ant 

4a-lement 1 'autorisation de glaner les champs dja rLcoltis. -Onpeut 

egalement y ajouter les importantes quantites de ceo~ales distribudes au 

cours de cdrdmonies de recolte qui sont organisees selon de vieilles 

coutumes, ne sA cela peut tre considere comme une depense productive; ces 

traau coUlectifs sont gentralement evites par les exploitants 

essentiellenent orients stir le marche dont il s'agit ici. Par consequent, 
la distribution dans le mnnage reduit les excedents de cdreales disponibles 
pour la vente; i a egalement ete sugger6 par certairLs exploitants que j 'ai 
interroges, que c'etait une importante contribution & la surabondance d'apr~s 

la recolte. 

Les c.rdales commercialisables qui restent apr6s ces deductions peuvent 
atteindre 150 d 400 sacs. C'est ce que recherchent les marchands de cdrdales 
et leurs agents & la fin de la saison s4che juste avant que les pluies ne 
cammencent. Ils offrent une prime p ur inciter les exploitants a vendre tout 
d'un coup. L'exploitant peaut s'ex6oiter, mais il a aussi d'autres 
considerations. Les exploitants detestent avoir en leur possession 
d'imp~crtantes sommes d'argent, comme l'a note Sherman (1984:57). Pour eviter 
de di] ipider leurs fonds, les exploitants pr~f2rent conserve- leurs richesses 
sous d'autres formes. La seule difficulte de la nature hautement liquide de 
1 argent n'est pas le probiine bien connu des emprunteurs potentiels (ou la 

tentation d'accoitre les depenses de consommation); 1 'argent est aussi 
inutilise et court des risques. A Bare, il y avaient plusieurs exploitants 

qui avaient des comptes d'epargne A la banque, & la poste ou a !a Mission 
catholique (dans les deux cas, il ne s'agissait pas de comptes rapportant des 

intrts). Mais c'est inhabituel et surtout le fait du grand nombre 
d'anciens militaires et c'est d. aux liens troits que la population du 
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village entretient avec la ville. Dans la region manga et dans les grandes 
zones productrices de cdrdales aux alentours de N'Dorola et Kouka, j 'ai eu 
1 ' impression que tr~s peu d' exp loitants avaient des conptes bancaires. (Seul 
l'un d'entin eux m'a ete signale camme une possibilite au cours de meS
 
eo. 
 retiens & Kou]ka) Non sed[eeunt l.a valeur de .1 argent dcroit, mais le
 
gar der en s4curjitQ pose auss.t up problme. 
 le vol d'arcent cache a la maison 
est 1 'un des dMlits les plus courants dans les villages et les maisons des
 
exploitations de brousse. 
 Clest une des raisons pour laquelle les 
exploitants repoussent Ia vente de leur excdent commercialisable jusquQ' ce 
qu'ils aient besoin de l'argent pour un projet. P.Lis les riches exploitants 
proposent des explications telles que "je ne vendrai pas A moins d'avoir &
 
acheter quelque chose", 
 qui ressemble de fagon superficielle & une "vente de 
detresse". 

Du fait que les institutions financieres ne sont pas largement utilisees 
et que les cdrdales sont facilement convertibles tout au long de 1 'annee, il 
convient de tenir compte non seulement des prix des creales mais aussi des 
facteurs ayant trait aux achats des exploitants si l'on veut comprendre les 
decisions de vente des exploitants. Par exemple, si l'exploitant a 
l'intention d'acheter du betail pour acheter une charrue ou pour se 
constituer un troupeau en guise d'investissement, l'opportuLnit6 de la vente 
depend de la disponibilite et des prix du betail ainsi que de ceux des 

dales. S'il doit verser un acompte pour acheter un tracteur ou une
 
charrue fournie par les services de vulgarisation, la date du paiement 
est 
fixee pour lui par cette organization. A 1'evidence, i. existe des pressions 
sociales pour les depenses de cdrionie. Tout cela aboutit & un schema de 
vente bimodal, selon lequel le chef du menage prospere vend une partie de ses 
cultures au cours de la pericde suivant la recolte A des prix deprimds et le 
reste au cours de la yeriode pr~cdant la recolte afin de tirer parti des 
prix elev~s (Harris, 1982:34). 

La minorite des exploitants essentiellement orientds sur le marche sont 
gdneralement en faveur de variations de pr" saisonni~res, ce qui est tune 
attitude qui n'est pas partagee par la majorite des exploitants que je 
connait. Ils sont contre toute mesuresorte de politige de stabilisation. 
Par exemple, & N'Dorola, au cours d'une de mes enqutes, j 'ai mentionne que 
les prix officiels etaient encore 2d.g6rement au-dessus des prix du marche. 
Cette remarque a deplu au riche exploitant avec lequel j e m'entretenais. Il 
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s ' inquidteit non pas tant de 1 'effet imnmdiat produit par 1' annonce 

officielle sur les prLx du marche, mais de la possibilite qu'ils pouvaient 
contrecarrer leur augmentation plus tard dans la saison. Ii a prdtendu que 
les exploitants qui coptent sur 1 'equipement lourd et les intrants 

n~cessaires A l1exploitation moderne ne pourraient j aais gagner d'argent 

avec les prix officiels annonc~s. 

Toutefois, il n' est pas difficile pour nombre de gros exploitants de 
profiter des prix 6lev~s en vendant tard dans 1' annde. Un autre exploitant 

migrant de Kouka a declare qu'il etait immral de vendre &,des prix tris 
eleves et que ceux qui le faisaient etaient en fait responsables des prix 
61eves. Lorsque j 'ai suggdre que des stocks import::nts chex les exploitants 
jusquI'a la pdricde pr-c dant la recolte pouvaient erpucher les prix de 
monter, il a exprime son desaccord. J'ai pense qu'ilitait sinc~re, bien que 
conme la plupart des exploitants dans sa position, il vendait de fagon . 

pouvoir tirer parti des prix elevds. J'ai interprdt6 cette r~piique 

m contente ccmme etant une indication de l'attitude morale qui provient 
probablement du conflit entre les pratiques individualistes et 1 6thique 

comnunautaire. 

Le second type d'exploitant, que l'on appelle souvent exploitant de 
subsistance ou auto-suffisant, constitue la plus grosse majorite de la 

population rurale du Burkina Faso, comne ailleurs dans le Sahel. On constate 
6galement une graduation dans cette couche, allant des exploitants trds 

pauvres aux exploitants prospdres qui aspirent & la richesse. Ce qui 

distingue ces derniers des exploitants essentiellement orientes sur le march6 
c'est que 1 'llcju' ils prennent leurs decisions de base en ce qui concerne la 

production, ils s'inquietent avant tout d 'assurer la conscxrution des membres 
du menage et de considerations techniques tel] es ue le type de sol sur la 

parcelle qu'ils exploLterii: d ce moment-la, ou de la disponibilite de la main

d'oeuvre dans le menage pendant les goulots d'etranglement. 
Dans une bonne a=nee, certairs exploitants prospres que je pourrais 

aussi inclure dans ce groupe peuvent eventuellement avoir un excddent 

comnercialisable qui peut atteindre la moiti6 de leur production. Mais la 
taille de 1' excedent varie largement selon les conditions de precipitation. 
La surface cultivee varie egalement d'une annee & 1 'autre selon le cycle 

d' exploitation. Le deblayage initial d'une nouvelle parcelle aboutit 
gndralement & un petit chanp principal; au cours des annees suivantes, 
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l'exploitant deblaye encore un peu de brousse pour accroitre la taille de son 
exploitation A chaque saison agricole. Nhanmoins, cinq ou six ans plus tard, 
la surface atteint une taille moyenne parce qu' ce stade, la partie ajoutde 
correspond A peu pres aux parties abandonndes. Cette myenne est etablie de 
telle fagon que m6me au cours des ann~es mauvaises, i y atra suiffismmnt de 
nourribire pour la consommation et dans la plupart des cas au moins un peu 
d' excdent Aivendre. La camposition de la r~colte d4dpeai de ncmbreux 
facteurs techniques. Les Bobos, par exemple, commencent gndralement A 
exploiter au point le plus faible de la sequence topologique qui s'adapte 
trs bien au mais et au sorghc, pul s passe progressivement vers les terres 
hautes vers les crates avec des sols legers et caillouteux qui sont bonnes 
pour le mil. Ins sections nouvellement eclaircies sont couvertes de sesame 
tard dans la saison des semailles; diffdrents types et varidths de c~rdales 
effectuent rotation dans les champsune intercales avec du nidbe; lorsque les 
champs sont fatiguds, on les utiiise pour le fonio, l'arachide, les pois des 
champs cu le coton. 

I! existe aussi des preferences bien detewminies. Dans les villages 
autour de Bobo-Dioulasso et chez les Mossis aux alentours de Manga, la 
cdrdale preferee pour la cuisine est le nil pour toutes sortes de raisons 
ayant trait au goit ainsi qu'& la facilite de sa prdparation et sa 
versatilitd. Chef les Bobos, le sorgho blanc, qui est une cdrdal
alimentaire rQc=a:., vient en second. Le sorgho rouge, la encore chez les 
Mossis, est recheche pour le brassage. Ls exploitants bobos n'aiment pas 
manger du mais, sauf en coupe-faim, grille lorsqu'il est frais. Les goits 
sont diffdrents dans les villes o la demande est tr~s influencee par les 
choix des fonctionnaires et d ' sonnel salarie. 

Cette compldentarie de preferences produit un schema de vente tres 
clair. A Bard, qui a d'excellents sols pour le mais, cette culture a td 
presque totalenent vendue et, lorsque la demande a baisse, nombre 
d'eyploitants sont passds 6 d'autres cdreales. Le sorgho rouge, lorsqu'il 
n'est pas rdservd A des cerhmonies qui demandent de la blAre et s'il y a 
suffisamment de cerdales alimentaires, est egalement totalement vendu. Le 
sorgho blanc est consone, mais s'il y a un excedent, i est vrndu. La mil 
est la cereale qui a le mains besoin d'&tre commercialisee et celle qui se 
vend le mieux m~me si son prix est considdrablement plus eleve que celui des 
autres crdales. Le riz est apprdcie comne met de choix et achete en petites 
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quantitds & des prix elev6s. Dans le cadre des quelques projets ofi il est 
cultivd en monoculture (camme dans les perimetres irrigues dans la vall~e de 
Kou ou A Djorkele), les exploitants prdf~rent vendre leur riz et acheter du 

mil. et du sorgho. Afin d'eviter les pertes associees au processus de 

cmmercialisation, ces exploltants dchangent aussi couranment le riz contre 

un volume 6gal de sorgho avec d'autres exploitants de la region. Par contre, 

1'habitude de manger du riz, se r~pand chez ceux qui aspirent & un style de 

vie consid~re conme urbain. A Manga, par exemple, certains exploitants 

prosperes qui avaient des fi-s 6duques, achetaient de grandes quantites de 

riz consome tous ies j ours au repas de midi. (Nombre de ces exploitants 

proniisaient d' iirportantes quantites de so-.gho qu' ils vendaient pour acheter 

du sorgho blanc.) 

A .1'evidence, l'offre de cdrddles est aussi fagonnde par des facteurs 

dcologiques. Le Nord est connu pour produire essentiellement du mil, alors 

que lorsqulon va vers le Sud, la proportion de sorgho et de mais s'accroit. 

Ii est possible d'expliquer certaines situations par 1'interaction entre 

1 'ecologie et les pratiques culturales. Dans un rayon de 50 kilomtres de 

Bobo-Dioulasso, il existe une zone de sorgho rouge (qui etait 
particulic-xement abondante en 1984 du fait de precipitations favorables), 

alors que plus au nord, dans le bassin fertile de la Volta Noire, le sorgho 

blanc est une culture inportante. Manga a egalement la reputation d'dtre un 
centre de sorgho rouge, alors que le reste de la province produit surtout du 

sorgho blanc.
 



16. DECISIONS NON CENTRMLES CONCERNANW L' EOOULMENT 
DES CEPEALES DA LE MENAGE 

Cme Hill (1969) l'a montre pour les Hausa du Nigdria, et cnme cela a 
dth confirme dans plusieurs autres etudes realisees dans la savanne de 
l'Afrique de l'Ouest au cours de la dernire decennie, la plupart des menages 
auto-suffisants ach&tent des cdrales et en vendent; la demande interne de 
c~rdales est un element important du march6 m~me dans les villages 
produicteurs d'excdents. Toutefois, 1'information dans nombre de ces dtudes 
est souvent presentee d'une faccn globale pour tous les membres du menage 
comme s'iL n'y avait qu'un budget unique. En r6alite, la plupart des adultes 
dependants dans le groupe du m6nage, qui est habituellement choisi comme 
unite d'6chantillcnnage, ont un budget autonome qui leur est propre. Les
 
femmes d'un certain age ou les fils maries, par exemple, peuvent 6tre & la 
tate de ressouxces considerables. Dans le menage de 1 exploitation, les 
c dales peuvent 6tre achetees par tim ensemble d'individus et vendues par un 
autre. Ce type de transaction n'indique pas necessairement l'incapacite du 

menage & produire sufisamment de nourriture et le volume global des 
transactions de cerdales du village est beaucoup plus important que la somme 

des deficits et des excedents. 

Parmi les menages auto-suffisants, les decisions de 1' ecoulement des 
crdal - ont encore moins centralisdes que chez les exploitants 
essentiellement orientds sur le marcde decrits dans la section pr~c~dente. 
De ce fait, les raisons des periodes de vente et d'achat seront differentes, 
non seulement pour des menages differents, mais aussi pour les divers 
individus qui les c mposent, Au moment de la recolte, le chef du manage 

distribue aux fenmes et aux fils adultes une partie de la production 
collective et attend d'eux qu'ils l'utilisent pour se nourrir eux-m6mes et 
leurs enfants pendant la par-tie la plus longue de la saison s~che. Les 
adultes dependants doivent egalement ajouter d ces cirdales le produit de 
leurs propres efforts d'exploitation. Parmi les Mossis traditionalistes, la 
contribution dc.s feimes at' regime alimentaire est tellement LIportante que 
certains ethnographes 1 'ont decrite comme etant urie norme selon laquelle le 
chef du mdnage n'a pas 1'obligation de nourrir le mcnage pendant une partie 

de l'annee. 

Differents individus dependants font des choix diffdrents dans la fagon 
dont ils gerent leur budget personnel de cerdales derive de 1 'exploitation 
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privee et des dons par le chef. Par exemple, les fils c41ibataires peuvent 
vendre des cereales pendant la periode de la rkcolte puis ensuite depenser 
1'argent en achetant des produits cuisin~s ou de la biare sir les marchds.
 

Les fils mari~s, par contraste, 
 ont souvent d'imortantes exploitations 
privdes et des magasins de cir~ales, notamne-nt lorsqu'ils sont sous la coupe, 
non pas de leur propre ptre, mais d un hcme pl:ius dgd A Bentenqa, dans 1 un 
des nages de mon 6dcantillon, l'unitd senmi-ind6ndante d une veuve et de 
son fils adulte a une production plus importante que celle d un chef ig6 de 
mdnage qui a rdales audO acheter des c milieu de 1'hivernage alors que le
 
manage dans son 
ensemble prdsente un exc~dent global (Saul, 1982:230). Les 
adultes dapendants ne se consacrent pas necessairement & l1'exploitation 
pexant leur temps fibre. A Bare, par exemple, de nombreux homnnes jeunes 
prdfrent consacrer leurs efforts et leurs ressources 6 des travaux non
 
agricoles 
ou a un petit commerce et ils achetent de ia nourriture potir
 
capl~ter la ration de leur femme 
 venant des greniers collectifs des manages. 
En g~ndral, les ddpendants sont moins enclins a entreposer les c4r-ales pour 
tirer parti des augmentations de prix. Un facteur de cette attitude peut
 
6tre 1 'apprehension de voir les cereales retounier dans le budget commu au
 
cas ohi le m nage ferait face A une situation alimentaire d'urgence. Par 
consdqaent, la distribution de cerdales dans le mnnage affecte & la fois
 
1 'offre 
et la demande interne de c~reales dans les villages. 

Toutefois, la demande la plus importante de c6ruales dars la plupart des 
villages provient de cuisines de petits restaurants et de brasseries de biere 
(la ofi elles existent). A Manga, les prdparatrices de dolo achetaient 
frdquemment du sorgho rouge & leur mari, ce qui montre bien & quel point les 
budgets sont separ6s dars un menage (Saul, 1981). L'organisation du commerce 
en matiere de preparation des almients et de brassage a donc une influence 
importante sur la demande "interne" de cereales sur le marchd. Lorsque la 
preparation des aliments et le brassage sont entre les mains de 
professionnels qai contr6lent des capitaux relativement, irportants, ces 
femmes ach&tent des lots substantiels au cours de la periode de la recolte 
pour tirer parti des prix interessants et faire la concurrence aux 
ccnmierrants. Si, au contraire, les femmes ne contr61ent que peu de capitaux 
et ne se consacrent que rarement A ca type d'operation, leur demande est 
distribuee de faron plus 6gale tout au long de 1 'ann@c et elles suivent le 
cycle des prix plus passivement. Cela etait largement le cas A Bare oj les 
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femmes paient souvent les c~rdales qui leur sont donndes par leur mari 
lorsqu'elles ont vendu la biere. Cet arrangement peut &treau bdndfice muituel 
du couple lorsqu'il n'y a que des dWaachds limites pour les crdales, mais 
dans les conditions actuelles de marche developpe, c'est gendralement une 
methode pour les maris d'offrir un soutien A leur femme qui n'ont qu'un 
capital limitd en les aidant A poursuivre leur entreprise. 

Ia demande de la part des brasseurs et des cuisiniers qui vivent dans 
les villes a aussi une incidence directe sur les marchds de village voisins. 
A Bobo-Dioulasso, nambre de brasseurs donnent des sommes considerables & des 
parents afin de s'approvisionner en sorgho rouge au cours de la pdriode 
suivant la r~colte. En 1984, & Bare, clans tous les cas quae j 'ai rencontr-s 
d'exploitant qui avait achete une Lmportante quantitd de c~r~ales au cours de 
la periode suivant la recolte, l1achat tait en fait pour une "soear" A la 
ville. Ceci ressemble & la demarnde cre6e par les consormnat.eurs urbains qui 
se rendent dans des villages ou envoient de 1'argent aux parents qui y 
habitent, pratique war laquelle les exploitants ont explique le 
ralentissement de la demcande de consoxmation qui se produit dans les villes 
au cours de la piriode suivant la recolte. 

Le chef du menage a des considerations qui sont diffdrentes de celles 
des hommes et des femmes A.pendants en ce qui concerne l'ecoulement des 
cerdales. Normalement, c'est lui qui dispose du budget cp.rdalier le plus 
imnportant dans le Knage et souvent 1 'excedent le plus important & vendre. 
Par contraste avec les membres d~pendants, i s'interesse davantage aux 
besoins & long terme du groupe d'exploitants; on suppose que ls bonnes 
annees alternent avec les mauvaises et i doit avoir des reserves de 
sdcurite. La plupart du temps, la consommation et les ventes de cdreales ne 
sont pas 6gales h la production (voir Ouedraogo, 1983:VII-12). Le chef se 
cree gendralement ses reserves dans les bonnes annees et il est force de les 
reduire pendant les mauvaises; pendant ces dernieres, i reagira 
naturellement en roduisant ses ventes m~me si les prix sent & des niveaux 
tres elevds. Lorsque les crdales sont entreposees sur 1'epi, elles se 
conservent bien, ais aujourd'hui, en utilisant un melange de poudre 
d' insecticide moderne fourni par le service de vulgarisation ainsi qua des 
cendres, les exploitants peuvent egalement entreposer des cerdales battues 
dans des sacs de jute. I! existe des chefs de menage qui utilisent leurs 
stocks comme une forme d'epargne et reporte mame 1 'excddent conmmercialisable 
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d 'une anne A 1' autre, en partie pour obtenir .hmndiatement un volume plus 
important & vendre et par cons~quent profiter d'un prix elevd et peut-&tre en 
partie dans l'espoir d'une possibilite do sp(culation. 

Pour les exploitant-s auto-suffisants, 1 'ideal consiste d attPndre 
jusqu I& ce que. la cldture. de I Ianne soi.t. stt'fisamit avanc~e eta verdre 
I 'eyrdernt de I Iannee prdcdente uniquanent loisque. I 'on peut 6-tre sfr de la 
cudlture prfsente, II y a mbme des exploitants qui, i1Ls ont de I argent, 
achetent des c rdales pendant la recolte, soit pour couvrir lour deficit, 
soait pour vendre plus tard, souvent en petites quantites, pour obtedir de 
l'argent de poche. Toutefois, si Pon attend trp lorqgtenios, on court un 
risque car les baisses de prix se propagent rapidewant entre les zones 
eI-oigfnles qui fourriassent un centre hiportant ccmiie Bobo-Diolasso et 
Ouaqddougou et, du fait ce la saison daris une de ces rtqions peut 6tre 
avancee de faorn intprevisible, les prix peuvent decliner brusquernent. 
Souvent, les prix ont une tendance a la baisse en aoit ou au debut du mois de 
septembre, avant la r~colte de mais precoce et de sorgho rouge. Par exemple, 
6 Bentenga en 1978, les prix du sorgho rouge ont entame leur declin avant la 
recolte. La premiere semaine, ceux qui avaient des stocks dans le village se 
sont precipit6s vers le village pour vider leur grenier: battre les cdr~ales 
et les emporter le n=..arche.sur ils en unt deduit que las pri, baisseraient 
toutes les sema.ines, c, qui s'est av4_re exact. 

Malgre le desir de tirer pa-cti des prix dLevds, ii est vrai gue les 
producteurs vendent la plupart de leurs c erales au courscconercialisables 
de la periode suivant la recolte. Les chefs des menages auto-suffisants 
contribuent a la surabondance du marchd des cer6ales & cette pdriode. Les 
raisons de ce comportement sont bien decrites dans la littrature. Mes 
observations confirment que les ventes "de detresse" se produisent. Dans les 
villages oi j 'ai travail.16, les gens ont frequermient mentionne les ventes de 
cdreales A cause d'une maladie dans la famille ou la necessite soudaine d'un 
rituel. Cela ne concerne que les exploitants les plus defavoris6s. 

Les depenses prdvisibles ayant trait a la production sont une autre 
occasion friquente de ventes de cereales inopportunes, ce qui est une 
question rarement abordee dans la litterature. Par exenple, tous les credits 
pris au service de vulgarisation pour les intrants agricoles modernes doivent 
6tre rembourses au debut de la saison seche. Chez les Bobos, nombre 
d'exploitants engagent des groupes de j eunes pour les travaux de 
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1' exploitation et doivent les payer pendant la rdcolte en vendant des 
cdrdales. Mdw les exploitants relativement prosper empruntent de 1 'argent 
A des taux usuriers, souvent pour des activites productrices de revenus ou 
econcmisant les revenus telles que 1'achat ou la location d'une charrette 
pour la rdcolte. L'exploitant moyen n'est pas limit4 A une seule option et, 
ccmu e laent observd d'autres chercheurs, il se debrouille pour tirer le 
meilleur parti d'un eventail de possibilites limitd. Et pourtant, il est 
aussi 6vident qu' il est dans une situation de faiblesse lorsqu' il fait son 
choix du fait qu' il manque de ressources. Par consdquent, il peut effectuer 
des transactions qi ne sont pas a son avantage et cela est vrai meme pour 
les exploitants auto-suffisants les plus prospres du Burkina Faso. Cette 
vuln6rabilite est surtout evidente dans les fluctuations spectaculaires des 
prix de cdr6ales entre les saisons et 1 'incapacitd intrinsique de la majorite 
des exploitants & en tirer patti. La faiblesse est en fin de corpte due 
1'extrme penurie de capital chez les populations d' exploitants qui est 

concentre entre les mains des marchands. Les chefs de menage qui ont du 
coton par exemple, arr&tent de vendre des cer~ales lorsqu' ils ont requ 

1' argent du coton. 
Derj ier point interessant en ce qui concerne l'entreposage au niveau de 

l'exploitation: les exploitants ne peuvent pas tirer parti des augmentations 
de pri-x & la conscnmation de i'hivernage lorsqu'ils vivent dans des endroits 
ofA les routes sont inondees et cii le. prix atteignent leur maximum au debut 
de l'hivernage (voir Section 14). Dans de tels villages, il ne sert & rien 
de garder les stocks jusqu'a 1'h7ivernage, m6me si cela est possible. Afin 
d' viter une telle 6ventualite, les exploitants essentiellement orientes sur 
le marche choisissent des endroits qui peuvent 6tre atteints par camion toute 
1 annde et dablayent des chemins praticables de la route principale jusqu'a 
leur exploitation. C'est la raison pour laquelle un voyageur qui se d~place 
sur les autoroutes du Burkina Faso de 1'Ouest ne voit pratiW--nmit que les 

huttes au toit de chaume des migrants mossis. 



17. CONC fSIONS 

Ies circuits qui son%.. a 1'origine du flux de c4reales et de cultures 
d'exportation au Eurkina Fase) ont ete fagonnes par le syst~m dentritigue que 
les sozidtds europdennes ont lancd dans les annves quarante pour obtenir des 
cultures oleagineuses. Les agents de rssesbleawnt, qui A 1'origine 
cpraient avec les avances de ces socidtc, ont progressivement accumu1C 
suffisamment de capitaux pour devenir independants et pour contr6l er la 
ccmmercialisation des cultures vivri-res et d'exportat-on. Les facteurs 
critiques de ce processus on- etd la disponibilite d importants credits 
bancaires et un climat 'mlitique favoralle. I1. n'st pas prouve que le 
secteur cornrcial ait scuffert de la negligence du gcvernenont. An 
contraire, sa croissance accdddree ne serait pas poshible san; la soutien 
cfficiel de la bureaucracie du gouvernement. 

Un grand nowbre d intermdiaires asiaurent le flux de cer-;ales des zones 
de production aux villas, mina4 un petit nombre d'inortants rarcamnds ont une 
gralde influence sur ces circuits du fait du cont5r6le de fordls inprtants. 
Les principaux grossistes de cr~ales sont organiss politiquement en 

associatiors qui peuvent egalentent ftre utilisees pour les accords de prix. 
A Bo&c-Dioulasso, 1'1incidence ds ca type. de, narciirds sur le- prix de la zone 
de prociction est directe, alors que stir is plateau mlossi, cette influence 
est attnude pEar lea gros marchas regionaux qui sont bases dans les centres 
secondaires. Les principaux mardhnds de cd-dales ne sont pas encore 
organises & 1' echefle nartionale et il se peut qu'il v ait une certaine 
concurrence entre les graupes etablis sur une base regionale. Au cours des 
ann4&s rcentas, les principales zones d'appraisionnement de la parti.e 
cccidentale du Burkina Faso ont 6t6 la scene de ce type de concurrence aux 
depends c es principaux marchands bases & Bobo-Dioulasso. Par consequent, la 
cammeialisatin des cer6ales rev6t tn caractre plus dynamique dans cette 
rgion, un dynamisme qui., en ra~me temps qu'jil bouleverse les structures 

contr6iant le ozmmerce, rov&le egalement le niveau auquel ces contr6les sont 
placds initialement. Ce dynTimre, en cr-ant un environnement commercial 
incirtain, ddsorganise les circuits qui ort ete jusqu'a present responsables 
de l'apport de cr~ales dans les villes,, 

Par contra-ste avec les principaux marchands, la majorite des 
intenniaires sur le marchd des c~reales op~rent avec des fonds tr~s r4duits 
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et ca~ptent sur ust renouvellennt rapide. Toutefois, ce serait une erreur de 
d~duire les caracteristiques du marche des cxrales uniquement la base. desur 

leur camporttx4Tnt. Mdme lorsqu' ils sont, indpendants, ces acteurs sont ei
 
fait 	sous .1.influence des principaux marcharKs
 

Lesm ,CXiucters ont a fare urarche avesc
n, de nombre.ses 
imperfections. La possbilite dlentr6e libre ou m~ne de 1'existemce physigi.2 
d une ifltitude de ccnmmmrcan-s n- garzntit pas !a concurrence, car i lacces 
aux fonds d'exploitation est limite et des oligopsones de fait peuvent se
 
formr avec des pratiqaes collusives. La demande intene crdee par les
 
clienits ruraux ou leS br-assc-rs et ]es restaurateurs peut avoir un effet 
salutaire en exeryant tne p_-ssion de concurrence, mais 1. :hpac,-t est souvent 
trop 	faible et les resultats uniquenent dans le domaine de l'het4rognitd 

des prix. 
1i existe des preuves que les principaux warchanrds des villes fornnent 

d' importants stocks de cereales et peuvent exercer une pression sur les prix 
A la crisoUmmation de 1 'hivernage. Les mineursccmrercants et les detaillants 
ddpendent de ces stocks au moins pendant une pattie de l'annee. Ii existe
 
6ga-lement une chaine de credit qui li e a 
 la fois les consomateurs et los
 
intenridiaire-s detaillants aux principaux marchands. Ias prix eleves & la
 
conscmnation dans les centres de consommtion ne profitent pas & la majorite
 
des producteurs car les exploitants ne participent pas beaucoup 6
 
.1'entreposage inter-saisonnier des cdr a1 es ccmmercialisees. On peut en 
deduire que le systine de ccmmerialisation est ca'pable de faire face aux
 
coats elevds d'un si gi-and nawre d' intermdieaires c-ar les marges globales
 
61edes atteintes avec !a double pression d'un oligopsorne et d'tin oligopole 
qui est pcssibie par la concentn-ation de puissance financi&re. 

Les effets de 1'act ii.te de la ommrprcialisation du gouvenneent sont 
difficiles d dvaluer et plus complexes qu'on ne le suppose habitellonent. 
En ce qui concerne les producteurs, lorsque 1' OFNACER commence & acheter t6t 
au cours de ]a periode de la recoite, cela peut faire monter les prix des 
crd.aies dans certaires r~gions excedentaires oi le prix du march6 de depart 
est en-dessous du prix officiel. Souvent, cet effet est minimise parce que 
les campagnes, d'achat sont interompues d cause du manque de fonds. Son 
effet sur les connergants prives est ambigu. L' OFNACER peut collaborer avec 
les petits intermediaires qui mettent en sac les petites quantites qu'ils 
acquierent sur les marches locaux et qui leur founLissent un eaploi. Mais 
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les petits c erants de Ouagadougou qui ont une situation prcalre dans le 

camrc sont amers face aux campagnes d' achat de 1' OFNACER dans les parties 

centrales et orientales du pays parce qu'ils les considrent cam 

responsables de leur perte d'une part du marche. Dans les villes, 1''ONACER 

et d'autres organisations internationa-les ach.tent de grandes quantit~s de 

cdrdales en passant des contrats avec de gras marc-hands nationaux qui 

rassemblent ces cdrales sur le marchd cuvert. Ces con~rats ont pour effet 

d'accroitre la demande urbaine et de maintenir des prix dlev&i a la ville. 

Par contraste, en distribuant un montant consid6rable de c rdales & des prix 

officiels, le gouvernement peut avoir un effet limitatif sur les prix urbains 

A la comsnation, mais il est tr6s loin d'arriver & la conformite de ces 

prix officiels au cours de 1'hivernage. 

Les schdmas d'6coulement des cdr~ales sont diff~rents entre les 

diffdrents types d'exploitant. Les expioitants riches et essentiellement 

orientds sur le marche prennent leurs decisions de production et de vente en 

se basant surtout sur les prix. Mais il y a aussi des considdrations telles 

que la ncessite de payer d la fois les frais de production et les fates 

sociales et, du fait de la faible utilisation des institutions financi~res, 

mame ces exploitants peuvent vendre une partie de leurs cultures au cours de 

la periode suivrant la recolte & des prix deprimhs. Cela peut aboutir h un 

schena de vente bimodal. Il y a aussi le fait important que la production 

n'est pas totalment centralis~e entre les mains des chefs de mdnage et 

qu'une partie des produits contr61ds par les mebres dependants se retrouvera 

vraisemblablerient sur le marche tr&s t~t dans la saison suivant la ricolte. 

Le type d'exploitant auto-suffisant le plus courant prend des decisions 

de production en s'inquietant surtout d'un niveau sCr de consammation du 

rTnage et en etant limite dans une pls large mesure par des considerations 

techniques. Ii existe des preuves d'entreposage & long terme dans 

l'exploitation, mais du fait que l'on s'inquiete surtout de la stcuritd, les 

niveaux de stocks varient d'une annee & 1 'autre selon les corditions de la 

production et non des prix. Cela sigrifie que la plupart des exploitants ne 

peuvent tirer parti des fluctuations inter-annuelles de prix, car les prix 

dlev~s sont dus & des conditions meteorologiques nefastes lorsqu'il est 

probable qu'ils vendront moins que les autres alines. La plupart des 

exploitants ne peuvent pas non plus tirer patti des fluctuations de prix 

dans 1 annde car ils vendent la plus grande partie de leurs cerdales 
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cammercialisables au cours de la periode suivant la recolte. 
Cela n'est pas 
seulement dO &des situations de czise, ccime cela est sous-entendu avec 
1'utilisation du tenie 'vente de d~tresse". Alors que de tels cas sont A 

1 'evidence courants, une raison plus fondamentale reside dans le fait que les 
exploitants sont attir s dans 1 '&conanie monetaire sans possAler de capital 
suffisant poar 6tre capable dly opdrer libreiv/nt- Une sxrie de raisors 
personrelles, social.es et 6conomiques (rotamu-int, les frais de production de 
1 exploitation qui, dans certaines parties du pays sont plus &levds qu'on ne 
le suppose) se liguent pour crier un besoin d'argent important A la fin de la
 
longue saison agricole. Le peu de capital disponib.e est concentre entre les
 
mains des marchands alors que la plupart des exploitants n'ont pas
 
suffisarnrent de ressources financi~res pour pouoir manipuiler avec succes les
 
possibilites de 1 'conamie monetaire & leur avantage. 

http:social.es
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1 Les informations presentees ici sont le rwultat de trois possibi-lites 
de recherche sdparees. Entre juin 1983 et aoat 1984, j 'ai entrepris des 
travaux sur le terrain et une enqua-ts sur 1 exploitation et les d~boars dans 
le village de Bard et qui couv.ait de. fagon moins officielle la zone plus
importante de Bard. Cette recherche dtait dtay~e par la Fondation nationale 
de la science, la Fondation Wenner-Gren et l Conseil de recherche de 
l'Universitd de l'Illinois. Par la suite, entre le 10 decembre 1984 et le 10
 
janvier 1985, j'ai entrepris une sdrie de 35 entretiens avec des marchands,
de gros exploitants et des administrateurs de Bobo-Dioulasso, de Ouagadougou 
et des provinces de Kossi et de K~dougou en tant que consultant pour
l'Universite du Michigan et le Projet de commercialisation des cdrdales de 
1 'Universite du Wisconsin. Beaucoup des cas abordds dans ce document 
proviennent de ces episodes et de discussions que j 'ai eues avec d'autres 
chercheurs dans le dernier projet, notamment Chantal Dejou. Une partie des 
prix donnds dans les tableaux 1 et 2 ont ete rassembles sous la supervision
d'Ellen Szarleta de l'Universite du Wisconsin. Enfin, entre mai 1978 et aoOat 
1979, j'ai r~alis6 une enqu&te dans le village de Bentenga et &Manga, dans 
le pays meridionnal des Mossi en tant que membre de 1''quipe des projets
ouest-africains de l'Universite Purdue. Le nombre de personnes & (ui je dois 
ma reconnaissance est trop long pour que j e puisse tenter d'en dresser 3.a 
liste; je me limiterai par consequent & remercier de facon anonyme les 
exploitants et les marchands burkinabds qui m'ont permis avec patience de 
faire mes recherches dans le cadre d'une relation ddsinteressee. 

2 Il s'agissait de: C.F.A.0., S.C.O.A., Peyrissac and Co., C.I.C.A.,
C.A.M.I.C.O. (une filiale de C.A.C.O.M.A.F.) et de la Campagnie franco
nigerienne (une filiale d'UNILEVER). 

3 Pour un compte-r-ndu de ce premier incident et de ce type de commerce 
pendant la Premiere Guerre mondiale, voir Bd (1973), Chapitre 5, pages 68-76. 

4 La reglementation a introduit le salaire horaire, le salaire minimum,
la securite sociale, tous dlements appuyds et contr6ls par les syndicats et 
aboutissant & un fosse plus etroit entre les salaires coloniaux et 
metropolitains. 

5 Les administrateurs coloniaux cnt decoupe des zones importantes, qui
sont aujourd'hui les quartiers des affaires de Ouagadougou et de Bobo-
Dioulasso, en trarant de larges rues et en expulsant parfois les habitants de 
force. Certaines zones d'exploitation dans le -oisinage des vills ont dte 
fermees pour d'autres raisons. Par exemple, la zone de Dinderesso, oCu 
etaient situees les exploitations des habitants di Tounouma 6 Bbo-Dioulasso, 
a ete declaree zone de for6t proteg~e. 

6 La mobilite rendue possible par les conditions propices du commerce et 
de 1 'accumulation est si remarquable que certains individus qui ont commence 
& la fin des anndes cinquante avec un petit vdhicule, poss~dent & present un 
parc de semni-remorques. 

7 Afin de donner une femme, la marchand trouve une jene femme parmi ses 
parents et ses connaissances qui ont une dette sociale envers lui ou qui
veulent etablir une relation. C'est une pratique bien connue chez les 
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Mossis. Celui qui regoit la fenme peut la donner & un autre et etablit decette maniere une subordination qui est generalement remboursde de la m~mefagon dans les annees qu suivent. Cette pratique peut lui permettre de g~rer un ensemble de femmes & redistribuer. Ici I 'autorite j oue les deux

rles: celui qui donne la femme ou la prend, mais il a une position de
sup~rioritd dans les deux r6les, supdricrit6 qu' iune ne derive pas de sa
position dans la transaction mais de sa position antdrieure dars la societe.Les femmes circulent entre les trois parties et 6tablissent deux relations
dyadiques, la mme personne j ouant le r~le de chef dans les deux cas. Cemdcznisme dtait ccnmundment utilisd par les chefs pour accroitre leur suite
(voir Skinner, 1560), mais certains villageois mossis n'hesiteraient pas A"donner une feme" (tine fille) A n'importe qui, pourvu qu'il fMt riche ou
puissant et avec lequel il paouzra etablir un lien. 

8 Cette interdiction concerne les cerdales seulement. Il y avait trois 
acheteurs residents qui acqueraient de grandes quantites de noix de karit4 dela part des rarchands de la ville, outre ce qu'ils vendaient sur la place du 
marche. 

9 Ia tendance selon laquelle les transactions avec les plus gros volumescourt-circuitent les places de marche - ce qui reste toutefois importantccme source de biens de consination et qui revdt d 'attres fonctions

sociales - a dte obs rve dans la description bien connue du Gouro par

Meillasoux(1964). Pour les fonctions des marches chez les Mossis, voir
 
Skinner (1962). 

10 La difference ne se verrait que partiellement dans une comparaison
 
des prix d'une tine ou d'un 
sac car leur poids varie selon les villages et
les villes. Dans les marches de village, lorsque les prix sont au plus bas,

les canmergants achetent avec de tr&s grands "chapeaux" et lorsque les prix
montent, la taille du "chapeau" est reduite. Par contraste, les cdrdales sur
les marches urbains sont toujours mesurees a ras bords. 

11 Ii a dit toutefois u'en 1984 il n'avait pas achete parce que la 
r~colte de riz etait trop mediocre. 

12 La plupart des autres marchands de cdrdales vendent le riz fourni par
les importateurs. 
 Le detail du riz importe n'est pas trs rentable & moins 
que le ccnmercant puisse acheter de grandes quantites en une seule fois et
regoive une r6duction. Les canuergants qui n'ont qu'un capital reduit sont
piatiquement exclus du cammerce de detail du riz. 

13 Ce sont les activites les plus courantes entreprises par les femmes & 
Ouagadougou (Pallier, 1970:136). 

14 Le facteur qui dans ce cas peut 6tre important est le loyer de cet 
endroit. A Saint-Etienne, la redevance de march6 pour un emplacement ouvert
peut atteindre 2.000 FCFA par mois pour les caLuerrantes les plus
importantes, mais est moindre pour la plus grande majorite. Le loyer d'un
magasin d'une pi&ce sur le m&ne marche est de 2.500 FCFA par mois.
 

15 Si nous supposons une 
consmnation annuelle urbaie mil-sorgho-mais 
de 119 kg par tdte (Wilcock, 1977:80), dont une partie est fournie par
1 'OFNACER, les autres magasins du gouvernement et les exploitants urbains 
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temps partiel qui consamrnt leur production, la demande de conscmmation 
totale du march6 prive dans la ville de Bobo-Dioulasso est prcbablenent 6gale
& 12.000 tonnes. Les informations rassembldes chez les marchands suagrent
qu'une poign~e de marchands peuvent entreposer plusieurs milliers de tonnes, 
ce qui est une quantite 6norme par ccmparaison. A 1 'evidence, une grande 
pattie des ctrfales entreposdes & Bobo-Dioulasso est fournie A d'autres 
centres de consonmation; mais on irait trop loin si 'on disait qu'au
Burkina Faso il n'existe pas de preuves de l'existence de stocks irportants
constitu~s dans une optique speculative et suffisants pour exercer une 
pression sur les prix A la consimnation. 

16 Pour une excellente description et une &valuationde 1'histoire, des 
principaux objectifs et des opdrations des ORD, voir Gregory (1974:37-74). 

17 Les groupements villageois sont des unites de developpement 
volontairement constituees au niveau dui village lanc~es par les organisations
de doveloppement rural (ORD). Les membres peuvent profiter de servios tels 
que le cr6dit, la fouzrniture d'6quipement moderne et d' engrais, etc.; ils 
assurent le lien entre les ORD et la cmunaute villageoise et entreprminent 
une production mixte et des actions de comnrcialisation. 

18 L'information ou les fonds regus par les groupements villageois a ete 
gracieusement fournie par Sye Palm, chef du secteur de 1'ORD de N'Dorola. 

19 Je n'ai pas 6tadi6 la possibilite de groupement villageois achetant 
des cdr&ales et les vendant aux marchands & des prix plus elev~s que les prix
officiels et utilisent par consiqaent les fonds fournis par 1' ORD pour faire 
des b~nefices par le regroupage et 1' eutreposage & court terme. 

20 Le jour suivant, le prix d'un sac de sorgho blanc etait de 9.000 FCFA 
sur le marche de Saint-Etienne mais mon assistant a pense que, si quelqu'un
etait pr&t & payer comptant, il serait possible de trouver un meilleur prix 
en ville. 

21 Les transporteurs font payer 750 FCFA le sac de N'Dorola & Bobo-
Dioulasso et, comie d'habitude, faire porter le sac vers le camion & N'Dorola 
et du camion & l'entrep6t & Bobo-Dioulasso cofte 50 FCFA le trajet. Ii y a 
aussi des frais d'entreposage de 50 FCFA si 1 'agent regroupe les sacs chez 
quelqu'un d'autre. 

22 Les brasseurs de Manga qui achete-t du malt de sorgho rouge &des 
prix plus eleves, mais g~neralement & credit, ont exerce une pression sociale 
sur les commerrants qui constituent un oligopsone pour acuepter de n'entrer 
sur le marche qu'& 1 ou 2 heures de l'apres-midi (Sherman, 1984:115). 

23 Seuls le riz et les poamoes de terre sont vendus au detail au kilo
 
dans les villes, toutes les autres transactions de cdr~aes ayant lieu avec 
des mesures de volume. 

24 Il semble qu'il existe aussi des diff~rences systematiques stir la 
taille moenne des mesures utilises dans les differentes regions. A 
Bentenga, le poids moyen du contenu de la tine d'un exploitant pleine de 
sorgho etait de 19.4 kilos et Ou~draogo (1983) signale 19 kilos dans I'ORD 
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de 1'Est, alors qu' Bard, la tine officielle qui contient lg~rement plus de 
16 kilos dtait plus repandue. 

25 Dans 1'environnement different d'lun bazar nord-africain, Geertz 
(1978:30) l'i-rpute au besoin de diviser la pluralite deconcertante desindividus et des options en unites gerables, avec pour consequence pratique
la r~duction du coat de la recherche,6 

26 On constate une cbose curieuse en ce qui concerne les variatiors de 
prix! les cultures d'exportation telles que les noix de karitA et le sdsamesuivent dgalement le cycle de prix bas et dlev6s des c&rdales. Le montementest n1ins prononce mais tout de m~me visible. me dans le cas du s~same qu!ipeut aller de 13.500 FCFA/Ie sac & 15.000 FCFA/e sac au debut de

1 'hivernage. Les cultures d'exportation devrdient avoir 
un prixinternational immuable (ou changeant regulisrement). Le cycle peut 6tre
explique soit par 1 'existence 
de diff~rentes marges beneficiaires dans des
saisons diffdrentes pour les marcha-rds exportateurs (Ce qui serait 
encore uneindication de structures non concurrentielles), soit par le schdma de regroupage necessaire pour des ventes directes le marche mondi.iL. sur 

27 Khatkhate (1962) a declare que la reaction aux changements de prix
 
repose sur la domination de 1'econcmie rura 
e par de petits ou de grosproprietaires fonciers. Ii soutient - contre 1 'idee que 1 'ecoulementd'excdent agricoles & partir des pays developpds a un effet nefaste sur1 'exploitation des pays beneficiaires en deprimant les prix (argument avance
 par Schultz) - que 1'exc~dent commercialisd dans le secteur de la
subsistance, contrairement 
au produit des gros pxoprietaires fonciers, estrzduit en reaction a 1'augmentation des prix du fait d'un besoin relativement
constant d'argent chez les petits exploitants. Par consdquent, il a produit
un contexte sociologique 
& 1' idee bien connue de Chayanovian. 

28 Mais on a dit le contraire pour le Nigeria du Nord: Hays (1977). 

29 Le coton est presque Lniqua-_ent achete par SOFITEX, une operation
conjointe du gouvernement et de la CFDT francaise, en utilisant le personnel
de 1'ORD. 

30 Ii peut y avoit d'autres raisons & la culture du coton: (i)d'ordre
 
technique telle que l'utilisation d'un vieux champ pour continuer ensuite &
cultiver des cereales ou 
en tirant partie de l'effet residuel d'une forte
fertilisation; (ii)d'ordre social: Capron declare que chez Les Bwas, avec ledeveloppement du coton, le travail des femmes est utilise de fagon beaucoupplus intensive a 1'avantage du mari, car la recolte qui est relativement
facile pour les cer~ales est plus lourde pour le coton et il se trouve quec' est traditionnellement 1 'obligation des femmes (communication personnelle). 

31 Il peut y avoir aussi des coutunmes diffdrentes; certains exploitants
orientids essentielle-ment sur le marche peuvent 6galement tenter de trouver une nouvelle organisation. Un gros exploitant senoufo & Dingasso a declarequ' il ne donnait j anais de cdr-ales & ses femmes ou aux autres ddpendants etqu'il attendait d'tre 
paye pour son coton pour leur donner plut6t de 
1 'argent. 
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AVAN-PROPOS
 

Les travaux de recherche prdsentds ici s ' inscrivent dans une dtude de 
dix-huit mois concernant le systme de commercialisation des cdr~ales au 
Burkina Faso dont s 'est clarge le Centre de recherche sur le dveloppement 
dconomique, de l'Universite du Michigan, et le bureau des Programmes 
agricoles internationaux, de 1 'Universitd du Wisconsin, pour le compte de 
1 'Agence des Etats-Unis pour le dcveloppement international (Contcat AFR
0243-C-00-2063-00). Ces travaux ont pour objectif d'analyser le syst'ime de 
comanerialisation des cr6ales au niveau de la production afin de datenniner 
oa rdsident, le cas dchaant, les entraves a son efficacite. 

Je tiens & exprimer ici ma gratitude envers les nombreuses personnes 
qui re'on aidd tant dans la recherche que dans 1'elaboration du prdsent 
rapport, de m6me que celles qui m'ont apporte les encouragements et les 
concours necessaires a la realisation du projet. La liste des personnes qui 
m'ont ainsi aiad est longue, certes. 

Je voudrais citer en particlier celles dont le soutien constant a 6t6 
l'inspiration qui m'a permis d'al.er jusqu'au bout de ma tiche. Je fais 
allusion a ma famille et, tout sp~cialement, mon epouse Michle qui a 
parfois fait preuve d'une pers&verance plus tenace que la mienne. 

Sur le terrain, au Burkina Faso, j 'ai eu la chance d' tre secondd dans 
ies travaux de collecte des donnies par des individus fort coup~tents, & 
savoir M. Youssouf Drame, M. Souleyman Sdy6, Mine Dona Coulibaly et M. Nol 
Soubeiga. Les longues heures et les fins de semaine dont j'ai ainsi 
bendficie meritent davantage que ces quelques mots de reconnaissance. De 
surcroit, je ne saurais passer sous silence le devouement de mon estime 
chauffeur Kazito "KamiJazee" Traore, qui nous a parfois menes au but plus 
rapidement que prevu. Sans son adresse et son appui logistique, nous 
n'aurions jamais atteint les resultats obtenus. 

Tout au long des travaux de recherche et de la ridaction du rapport 
Madison, j 'ai eu le privil~ge de recevoir les conseils et les encouragements 
de Kenneth Shapiro, le directeur des etudes villageoises et mon directeur de 
th6se0 J'ai 6galement beneficie des conseils d'Elon Gilbert, le directeur 

de projet, et de Jacqueline Sherman, Je superviseur de terrain. En outre, 
Chantal Dejou a fourni le soutien logistique et de recherche sur le terrain 
que necessitaient les equipes de reconnaissance rapide (RR). Aaron "Cobe" 
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Johnson et Don Kanel ont formule des comientaires sur la version definitive 
du present rapport, tandis que Bruce Marion a contribue une orientation 
essentielle. 

Au Burkina Faso, j'ai eu I plaisir et 1'honneur de bin.ficier des 
corseils et de 1'anitie d'Arielta et Moshe Levy, Barbara et Bob Rringje, 
E.L, et Mahir Saul. Par ailleurs. Taur:ie et Prospezt Sariou ont contribu6 6 
faire de notre sejour i Dedougou une experience aussi agrable 
qu.' exceptionnelle. 

Ie bureau des Prorrammes. acricoles internationaux et le Departement 
d economie agricole & l'Universite du Wisconsin m'ont apport6 leur concours 
durant coute la periode du projet. Lynn Nelson et ?Ioretta F-dadl ont assure 
avec comptence le soutien administratif necessaire. Gail Shapiro et Barb 
Kauf an ant. dacty.ographie une partie du texte final. du pr.sant rapport; 
Nancy Fox et Sharon Baumgartrier se sont, pour lth r part, attaches 6. 
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IflD ION 

W0MCES CIAE-S DE LA REGION DE 1A VO£M. NIMI AU 
BURKINA FASO 1 

Le Burkina Faso, en raison de ses propres capacit~s de production 
crdalires, pourrait 6tre amend & franchir I e seuil de 1'auto-suffisance, 
un objectif qui serble beaucoup plus tangible que dans la plupart des autres 
pays sah4liens. Toutefois, cette potentialitd se limite principalemnent A ses 
rdgions mridionales qui ont la particularite de disposer d'une production 
excdentaire et d'6tre moins peupldes. Juscqu'd present, le pays a misd sur 
le systeme de commercialisation institue dans ces r Tions pour parvenir 
l'auto-suffisance au plan national. 

Dans une etude, publiee par le Club du Sahel sur la commercialisation 
des cdrales au Sahel, Elliot Berg tire la conclusion que le Burkina Faso1 

est mieux place que nombre d'autres pays saheliens, pour accdder & une telle 
autonomie. (CILSS. 1977, II p. 5). Le Burkina Faso est, dans une certaine 
mesure, un pays "cologiquement privildgid", les conditions climatiques dont 
We eficient plus de la moitie du territoire s'apparentent davantage & celles 
6!. l& zone soudanaise que sahelienne. Sa production cdrdali~re confine ddj& 
A l'auto-suffisance, son deficit cerealier etant, en g~neral, inf~rieur A 
5%. 2
 

De surcroit, le Burkina Faso est 1 'un des pays les moins urbanisds du 
Sahel. Pr&s de 90% de la population active continue de resider dans les 
regions rurales (Jeune Afrique. 1975, pp. 24-26). Ce faible taux 
d'urbanisation s'explique en partie par le large flux de travailleurs 
saisonniers qui quittent le Burkina Faso pour se rendre en C6te d'Ivoire. 

Au cours de la saison sec-., les burkinabds trouvent des emplois dans les 
plantations et dans les industries 1egeres installdes & Abidjan et & Bouakd 

1 Le 4 aot 1984, la Haute Volta est devenue le Burkina Faso. 

2 Il s'agit ici d'une estimation chiffrde dans le cadre du rapport 
publie par le CILSS en 1977.
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puis regagnent leur pays pour la periode des semailles. Ces migrations 
saisonni~res se traduisent par un allegement des pressions oyercs sur les 
agglomrations urbaines et par un naintien, A un niveau constant, de la 
production c irdalihre. L)& ce fait, le Burkina Faso a dt6 e1 mesure de 
limiter ses immportations de qui d~passent pas, eIcprales ne ffrjyenne, 
20.000 A 30.000 tonnes par an, soit moins de 3%de la procuction enregist6e 
dans les annes 70 (CILSS. 1977, II p. 5). Bien que les perspectives dans 
l'ensemble inspirent de 1'optimisme, il n'en demeure pas moins que de graves 
disparit&s subsistent dans le domaine de la production au Burkina Faso. Ces 
disparites sont sensibles au double niveau de la production et de la 
productivite, entre les re.-ions A climat soudanais, que sont les Hauts-
Bassins et la Volta Noire et celles du plateau Mossi, qui sont arides et 
surpeuplees, Les r~gions septentrionales sah.liennes souffrent de deficits 
chroniques et les conditions de s&cheresse observees au cours des dexnieres 
annes n Iont fait qu 'aggraver le problme. Par contre, dans les regions 
meridionales, oa la production est excedentaire, il a ete possible de 
constituer des stocks et de les engranger sur les lieux de l'exploitation 
agricole, et ceci vaut mdr'e pour les secteurs Jcs moins productifs de ces 
regions. 

Par consequent, il incombe aux responsables du systeme de
 
commercialisation des c6reales au Burkina Faso d'ecouler les excedents vers
 
les regions deficitaires. el systbnee actuel souhve des critiques: on lui 
reproche d'acheminer des quantites insuffisantes de cerdales & des prix 
exorbitants, ce qui a pour effet, au cours de la saison creuse, de provoquer
 
une montee en fl~che des cours pratiques dans les secteurs deficitaires. 
Cette situation se traduirait, pendant la saison s~che, par une difference 
de prix de plus de 100% pour un sac de 100 kilogran-mes entre les marches de 
Bobo-Dioulasso, dans le sud et de Dori, dans le nord. 3 Il en rdsul1te un 
dilemme pour les decideurs qui se posent des questions de forme sur 
l'efficacite du systeme prive de commercialisation: est-il veritablement en 
mesure d'ecouler les excedents? Dans la negative, quelles sont les options 
dont dispose le secteur public pour le restructurer? Il existe tne theorie 
sous-jacente, a savoir que si le systme de commercialisation presente des 
insuffisances, les producteurs ne vendront pas leurs recoltes, par crainte 

3 Tel que signale par le directeur de 1'ORD & Dddougou. 
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d' tre mal r itmneres. En d'autres ternes, les carences constatdes dans le 
fonctionnement des rarchds cirdaliers tendent & fausser les prix payes & la 
production. Les renchdrissements a la consmmation sont absorb6-s par le 
systime de commercialisation alors que la production dolt supporter les 
consdquences d'un flechissement de ces prix. Tout cela a pour rdsultzt de 
d~courager les pro-ubteurs & participer au systema de commercialisation et 
de r~duire la quantite de c rdales mise & la disposition du systme~ de 

ccmrarcialisation. 

Cette etude est centree sur l'efficacite du syst&me de 
ccnimercialisation des cirdales dans la Volta Noire, ure region du Burkina 
Faso dont la production est excedentaire. Elle a, e.l1e-mdm, pour objectif 
d'analyser les liens qui existent ertre les producteurs et le systole de 
camezrcialisation, afin de determiner si ces derniers bdneficient pleinement 

de leurs ventes de cermales. 
L'etude en question compor-te divers volets. Le chapitre un est 

consacre d un survol de theories pertinentes resultant de recherches 
entreprises en mati- re de commercialisaticn, en particulier dans les pays en 
developpement. Les chapitres deux et trois ont un caractere descriptif. Le 
chapitre deux decrit la situation prdvalant dans la region de la Volta Noire 
aux plans d6mocraphique, 6cologique et de sa production. Le chapitre trois, 
qui a trait d une description g~ndrale du systexne de commercialisation dars 
la region, identifie les principaux interm-diai-res en cause, de m?.wn que les 
sch4hTas c=Erciaux qui lui sont propres. Le chapitre quatre examine les 
grandes lignes qui se dejagent d'une enqu&te menee au niveau du producteur 
ainsi que les tendances ccminerciales genierales relevees au niveau de la 
production. Le chapitre cinq est consacre d une analyse de la structure et 
du comportement du systeme de ccmercialisation des cdrdeales et de ses 
participants, L partir des thdoriea prdsentdes ci-dessous. Le chapitre six 
est axe sur la performunce du syst&xme de commercialisation et le chapitre 
sept pr6_sente lea principales conclusions resultant de cette etude de m~me 
que ses recommandations. 



CHAPITRE UN 

ETUDE DE IA CIMCIALTION DES CULTURES VIVRIERES DE BASE 

Introduction 

La commercialisation des cultures vivri&res de base joue un r6le 

important clans le d~velopp nent des rgions rurales sub-sahariennes. Au 

Burkina Faso, ce type de marchd est periu ccmm un elment vital au 

developpement du secteur rural et de 1' enshle du pays. Lorsqu 'ils sont 

convenablement gdres, les marchds cdrealiers constituent une importante 

source de revenus au niveau de la production, et, au niveau de la 

consoimnation, ils permettent de ravitailler les citadins & des coOts 

raisonnables. En revanche, lorsque ce syst~me de commercialisation pietine 

dans l'acheminement des cdrdales du producteur au consommateur, il faut 

s'attendre 6 des resultats inverses qui, A leur tour, entrainent un declin 

du processus de croissance du pays. En consequence, cette etude a pour 

objectif d' valuer l'efficacitd du systme rural de camnercialisation des 

cdreales dans la r~qion & production excdentaire qu' est la Volta Noire et 

de determiner s' il contribue vdritabloent au d~veloppement du Burkina Faso 

en g~neral et & l'essor des producteurs de la region, en particulier. 

L'approche retenue pour mener cette recherche est fondee sur le paradigme 

"Structure, comport:enent et performance" (SCP) qui a ete quelque peu modifie 

afin de tenir compte des facteurs "sous-secteurs et developpement" entrant 

dans le cadre de cette etude. Le chapitre suivant passera en revrue ce qui a 

ete publie au sujet de la methode d'analyse SCP ainsi que des thdories 

justifiant les modifications apportees. 

1.1 L' hortance des marches aqricoles dans le deveopr-ment 

L'efficacite du systeme rural de commercialisation est cruciale pour 

mener & bien las programmes agricoles specifiquement congus pour promouvoir 
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le ddveloppement des campagnes dans les pays sub-sahariens. Dans le cadre 
d'un plan d'action gen -alvisant 
 amndliorer les conditions economiques et
 
sociales prdvalant dans les regions rurales, il appartient aux gouvernements
 
du monde en developpement ee veiller & la viabi.Uite du syst -me de 
cxmimercialisation ntis ezn place dans ces rTqioms. Ii s'agit d'une these 
g6dnralemnt. 6pousde dans les dc-,cnrnts relatifs dI de'VeC.o-ppment rur al et 
dont la Banque mondiale se fait 1' echo dans un rapport sur 1'iexpansion de la 
region siih-saharienne, dans lequel elle met l'accent stir les -nesures 
incitatives a adopter au niveau de la production agricole (Banque mondiale. 
1981, p. 55). 1-e rapport cite les rdsultats de 27 projets parrain.s par la 
Banue pour stirler la productivite dans le secteur primaire, prjets qui 
ont 6t6 couronnes de succes qrdce a la mise en oeuvre de politiques de prix 
favorables. W--heureusement, . '6troitesse de II obj e if vise p-r la Banque 
mondiale, c'est-a-dire de relever prix a lales production p6che par
 
omission, celle d'1laborer les poljiticques necessaires pour stixruler le 
developpement rural. Cras politiques -oivent colTx)rter un enqagemant: celui 
de maintenir ou d miliorer les systbres ruraux de commercialisation afin 
d'encourager la participation d'un plus grand nombre de producteurs du 
secteur primaire. Ce faisant, le relevement dIs prix & la production et 
l'augmentation du niveau de la productivite :c traduirort, dans les faits, 
par une croissance accrue.
 

Le systeme de ccmmercialisation agricoole dans 
 leas pays sub--sahariens,
 
paiticulir-ement 
au Sahel, repose sur deux 6l mants inportants: les ma xrads
 
orientes vers l'exportation, c'est-&-dire les cultures commerciales et les
 
marches consacrels aux cultures vivriires de bagse. 
 Les premiers incluent le
 
coton, les arachides, 
les noix de karite et le sesame; les seconds
 
concernent des cereales vivrieres typiques, telles que le sorgho et le mil.
 
Dans les pays saheliens, les marches orientes vers l'exportation et les 
cultures de rapport sont, en rgle gdndrale, gdres par des offices semi
publics de commercialisation unequi necessitent interaction relativement 
marginale de la part de ccunrerants du secteur prive. Par contre, la 
commercialisation des cultures vivri&res de base es-, suatout aux mains du 
secteur prive, 1'intervention des pouvoirs publics est donc limitde. La 
cxmmercialisation des cultures vivri&res de base est consideree comnme etant 
la plus cruciale au developpement des saheliens et vautpays ceci 
particuli~rement pour les secteurs 
ruraux. D'ailleurs, le plus vaste des 
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circuits de commercialisation etablit dans les r~gions rurales est, 
pr~cisdment., axe sur les cereales de base. De surcroit, ces ventes de 
c~rdales representent une part ixportante des revenus personnels de la 
plupart des exploitants agricoles. Le rapport publie en 1977 par le CILSS 
(le Club du Sahel) sur les trarsactions de grains au Sahel estinait q)'entre 
10 et 20% de la production des cbrdales pour 1 alimentation huinaine dtaient 
commercialisps dans cette r-gion. Ceci revient & dire que ce type de 
culture 1 'emporte. sur toute autre. Le rapport ajoute que dans les r gionis 
rurales- la vente de t&.les cx6ales peut representer 40 A g0 dollars du 
revenu de l'exploitation agricole moyenne, soit une tranche sensible des 
forxls nE<ssaires au producteur (CILSS. 1977, 1, p. 37). Par consequent, 
on constate, et ce & une ddhe.le toute relative, qu'il existe tune plus 
grande proportion de menages ruraux associ~s & la crmercialisation des 
c~reales. En pareil cas, les insuffisances du syst&ine de comercialisation 
pour ce type de cereales, peuvent avoir des retombees facheuses sur nombre 

de menages et sur les perspectives de developpement du pays. 

Nombreux sont ceux qui, dans les publications consacrees au 
d~veloppenent, citent la necssite de veiller d tine gestion rationnelle des 
marches orientes vers les cultures vivrieres de base. Aux yeux de C. Peter 
Timmer, un tel bon fonctiormement, pour contribuer & la croissance 
economique, A une distribution equitable et au "bien-6tre nutritionnel", 
appell.- un autre imnDeratif: celui d' attirer effectivement 1 'attention des 
decideurs sur les "clignotants qui signalent la rarete aussi bien que 

l'abondance" (Timier, Falcon et Pearson. 1983, p. 151). De l'avis de John 
Antle, il est possible de promouvoir l'efficacite des systemes de
 
commercialisation facilitant le developpement du secteur agricole et une 
hausse de la productivite en "abaissant les prix de revient et en augmentant 

la disponibilite des services de marcheage" (Antle. 1983, p. 2). Pour 
Norris Pritchard, qui croit en l'interdependance des secteurs economiques 
dans le developpement, un accroissement des rendements du secteur agricole, 

par le truchement d'une meilleure gestion des syst&Mes de conmercialisation, 

beneficie & d'autres secteurs de l'economie, grcice d une meilleure 

affectation des resscurces (Pritchard. 1969, p.82). Enfin, W. Penn 

Handwerker, dans tine etude sur la rentabilita des operations de 
commercialisation des produits agricoles au Libdria, etablit une correlation 
entre une hausse du niveau de vie en milieu rural et I'accroissement 
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progressif du volume des articles d'alimentation achemins grace aux 
circuits de conrerc.ialisation (Hancwerker. 1980, p. 1).
 

Bien que l'on saisisse 
toute l'importance de la comercialisation des 
cul]tuxre vivrie,res de bkse pour i. 'enistob~le de Ia soci.t., il est namaro.ins 
pcssib.e qu 'ei e r wi4te an c'.aract6-r t .t aussi ipx)rtant pour des secteur-s 
particuliers de lI'economie. Tinituer et Pritchard considerent que 
iVefficacJte des systemes de ccami-cialisation se tz.aduit par des avantages 
accrus au niveau des producteurs en amtliorant -a r partition des ressoLu-es 
et en au.qmertant leur intbcjration dans 1 'nsemibie de .1 ec i ioie. Des 
marches viables auraient pour effet de sensibiliser les prxucteurs au:x 
signaux fournis par les prix, de ddmontrer leur addquation et ainsi de leur 
peijettre d'ajuster, en consdquence, la repartition de 1.ei-s ressources. De 
suroroit, er, tirant rd.eux p. tie de ces ressaarces, les iys-ims p urraiet 
produire davantage et accroit-re le volume de leurs ventes 1 'exterieurvers 

(Pritchard. p. 84. Tinmier et 
 al, p. 155). En revanche, Keith Hart 
n'anticipe pas relevement niveau lade do de productivite, donc des 
ressources disponibles dans le sccteur agricole. Ii tendc d penser que 
l'amlioration des modes de corippe-Lialjsation ne fera qtu'aboutir d une plus 
grande utilisation dcos ressources, sans apport(cr de changements dans les
 
taux de productivite (Hart. 1982, p. 35). Des critiques ont rernis en cause 
le type d'analyse malthusierne, presentee par Hart, faisant valoir, L leur 
tour, qu'i1 existe des preuves multiples pour ddmontrer que 1 'efficacite des 
syst6mes de colmercialisation peut concourir a l1'andlioration de la 
productivite d 'use exploitation et de la croissance du secteur agricole 
ainsi quau developpement doonomique (Idem. p. 218). 

Si certains discernent dans les syst&mes de cormnercialisation 
performants, des avantages inportants pour les regions rurales, d 'autres 
estiment qu'ils sont tout aussi profitables, sinon plus, secteursaux 
urbains de 1 'economie. Norris Pritchard consid(re cue la comercialisation 
des produits acricoles constitue cle de vodite du!a processus de croissance. 
Ii est persuade cje 1'irdustrie e le comnerco, de m&ote que la population 
urbaine, sont conscients du caractebre essentiel de l'agr.-iculture en tant que 
facteur de developpement. Ft Prithard de conclure: en d'unl'absence 
syst&me de conunercialisation capable d'approvisionner valablement les 
villes, en produits agricoles, 1economie urbaine serait caiipl~tement 
paralys6e (Pritchard. p. 83). William Jones, qgui partage les vues de 
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Pritchard, ajoute: "avec l'expansion rapide des populations urbaines, le 
marchd interieur des c6r@ales vivri~res est le probl~na central capable 
d'affecter le d~veloppement 6conomique" (Jones. 1.972, p. 127). Alors que 
Pritchard et Jones se disent procTipds par la stimulation de la croissance, 
Keith Hart. cerne le probl&ne fondanental de la faim. A ses yeux, les 
marchds et tout particulii4rement les, systei-nes de conTer-ialisation efficaces 
et souples, constituent "Ile gage le plus sdr pour parer a la famine" et leur 
importance va meme, en pareil cas, dit-il, jusqu'ai transcender les 
institutions traditionnelles sociales qui, en Afrique de l'Ouest, ont 
prec6de 1 'epoque moderne (Hart. p.127). Si la posit-ion de Hart sur 
]'importance rev~tue par la mise en place d 'ni systbme de conarcialisation 
valable, peut confiner t la simplificacion, voire a l'exagdjration, i1 
apparait cepen.Jnt cu'il constitue une condition necessaire a 1 'e-qpansion 
econcmdque et au develcppement de la region sub-saharienne. 

Rares sont ceux qui critiquent cette hypothbse. Michael Lipton est 
n inoins 1'un d'eux. Lipton fait valoir qu'une cziiercialisation accrue 
peut s'av6rer nefaste et entrainer une d~gradation au lieu d'une 
amelioration des conditions de vie, parmi les couches les plus pauvres de la
 
population. I1 dtaye cet aigument sur une analyse de l'6quit6 sociale dans 
le processus do (Avelopfarent. Lipton estime que les plus pauvres sont les 
perdants daens une participation accrue a ]a conerialisation des prcduits 
agricoles, quarnd bien mare entraLiarait-elle une acceleration g6ndralis~e de 
1' expansion. Car, l'amWl1.oratioi. des syst mes en cause engendrerait un 
flechissement de la dmrande en main d'oeuvre non specialisie, en raison de 
la technologie d laquelle 1.'on aurait recours pour 6coular les produits de 
la terre. Il cite en exemple l'introduction dans le secteur priraire indien 

et africain des (PHFT) ou "Post Harvest TeIhnologies" dans le cadre 

desquelles toutes es .rnncvati.ors tclnoicgiclues appliquees exigeaient un 

faible coefficient de main d'oeuvre et, par consequent, reduisait la 
necessite de recruter, parmi les pauvres, des travailleurs non sp~cialises. 
De plus, aucrne amelioration n'a 6t6 conrstatee dans la situ tion economique 
du pauvre vivent A la cauzpagne. Ces technologies nouvelles du type (P-T) 

' ont pas contribu., par ailleurs, a accroitre les approvisionnements 
alimentaires ni d ravitailler, en temps voulu, les consounmateurs", pas plus 
qu 'eles n'ont permis de relever les prix a la production grcice d un 
abaissement des frais gen~raux. Par consequent, l'adoption de ces 
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technologies nouveiles du type PHT a eu pour r4susltat de "decroitre les 
revenus des pauvres par rapport aux non-pauvres" (Lipton. 1983, p.17). Par 
ailleurs 
et toujours selon Lipton, les plus economiquement faibles 
ben6ficient tr&s marginalement de la coimmer cia.1.,sat-'Ion des produits 
aqricxfles. 1Is "tablent esseantiellenent s-u: ., .6in&-dtion de. .eur tr.avai. 
manueL et se bornent A acheter des denr!es al.iwn-ta:res,'. idrton en visent 
donc dchire qu'une meilleure gestior des systnvs de ccmrercialisation 
aurait teriar.ce A prov oquer un rencherisseineit des azt-ici es d'a-inmeitation, 
ce qui serait prejudiciable aux inter&ts des pauvres et ce plus 
particuierement dans les zones de production, oc. is devraient, 
proport.ionnellement, depenser davantage pour se nourrir qe les non-pauvres, 
(idm. p. 17). 

Lipto n conclut que 'les syst-mnes :oncu pour attenuer 2. s ca:cences 
0o1-st.teets dans 1 'extr-action p-,:rits la terre etIes de dans 1 'coulem ent 
de ces produits vera les c01 Lres urbains, ne doiveint pxas ftre pergxs conme 
des moyens de rcduJ-re les disparites economiques". De telles politiques 
decouragent 1 ailtoconsomrAtion de m.me que le comnerce local et incitent les 
oauvres a vend.re plus, et a des prix derisoires, le produit de leur travail. 
Ii reccimiandel' adopticn de politiques visant a augmeriter 1os rendements, de 
mani~re L ce cjLe les producteurs puissent se rderver, a titre nprsonnel et 
aux fins de consommation, une plus graitle part de leurs (uL.turcs vivri.6res. 
Ii preconise en outre, des LnvestJ.ssements en matire de "recherches, de 
technologie et de production institutionnelle" pour accroitre .a 
productivite des paysans et leur permettre ainsi (e vendre leudcs pr :uits a 
meilleur ccmpte (idag. pp. 20-22). 

Rares sorit ceux qui d6-sapprouveraient l'accent mis par Lipron sur
 
l'importance cqu'il y a d'ameliorer les 
 rendements et d'adopter des 
politiques stimulant la productivite. Toutefois, Lipton omet de recomaitre 
la nicessitd d'int grer les d6bouches commerciaux, afin de prevenir des 
goulets d'ltranglement sur les lieux rnames de la prcduction. En outre, les 
disparites constatees dans 1'ecoule nant des produits agricoles resultent 
d'incertitudes engendrtJes )?ar un manque d'information et par 
1' iriaccessibil..t. Des syst6mes de connei'cialisation inijr6e, plus 
efficace-s, contribueraient 't stal)iliser les fluctuations de prix et les 
variations saisonnieras, grac-& a Lu. meilleur acc~s aux points de vente et 
aux sources d' information relatives au marche et de tenprer 1'incertitude 

http:teriar.ce
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de mdme que d ' amenuiser les risques. Ceci pourrait permettre, m~me aux plus 
pauvres des paysans, de participer aux systoles de cammercialisation et d'en 
retirer d' importits avantages au. plan financier. De plus, les fermiers 
6concmiquement faibles ont tendance &privilegier beaucoup plus les cultures 
vivri&.res de base que les cultures commerciales. En pareil cas, une 
meilleure gestion des syst~res de commercialisation des cultures vivrires 
de base s 'avererait beaucoup plus profitable pour eux. Les apprdhensions de 
Lipton sont donc fondees, en qellque sorte et les decideurs devraient 
prenire note des prdoccupations suscitees par ces facteurs iniques lors de 

l'elaboration de leurs politiques de commercialisation des produits 
agricoles. Ceci est particuliernt vrai en ce qui concerne le reflux des 
cultures vivrieres de base vers les zones de production. 

1.2 Analyse des structures, comportements et performance: examen des 
publications
 

S'il est possible de demontrer la necessite de parvenir au bon 

fonctionnement des syst~mes da camercialisation des cultures vivri~res, il 
s'avere infiniment plus difficile de discerner les conditions requises pour 
garantir leur efficacit4. Deux questions fondamentales se posent: 

qu'entend-on par systme de commercialisation agissant et dans quelle mesure 
peut-on 6laborer une politijue gouvernementale pour repondre 6 une telle 
attente? Dans le passe, le, agro6conomistes se sont fondes sur la methode 

SCP relative aux structures,, comportements et performance pour analyser la 
rationalite d'un systme de commercialisation. Ce schema SCP a pour 

postulat que les systimes de commercialisation bien gdres ont un caract&re 

parfaitement competitifs et, par consequent, qu'ils entrainent une 

utilisation rationnelle de. ressources. Par ailleurs, les insuffisances 
constatees dans les circuit- de commercialisation temoignent d'imperfections 

structurelles qui ont pour consequence d'entraver les vell~ites de relever 

le defi de la concurrence. 

Richard Caves decrit, dans leurs grandes lignes, les 616ments majeurs 
de 1 'analyse des SCP et ce dans le cadre d'une etude consacr6e A 1'industrie 

americaine (Caves. 1972). Caves y affirme que la structure du marche est 
regie par les el6merits qui ddterminent les caracteristiques 

institutionnelles de l'industrie. (Voir figure 1.1). Elle regroupe les 
facteurs suivants: concentration acheteur/vendeur, differenciation des 
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Schema 1.1
 

PARADIGME OJ LA STRUCTURE-COMPORTEMENT-PERFORMANCE
 

CONDITIONS DU MARCHE
 

OFFRE 
 DEMANDE
 

Mati6res premi6res 
 Elasticit6 des prix

Technologie 
 Taux de croissance
 
Durabilit6 
 Substituts
 
Valeur/Poids 
 Mode de commercialisation
 
Comportements commerciaux 
 M6thode d'achat
 
Syndicalisation 
 Caract6re cyclique et
 

saisonnier
 

STRUCTURE DU MARCHE
 

Nombre de vendeurs et d'acheteurs
 
Diff~renciation du produit
 

Entraves h 1'acc~s
 
Structure du coot
 

Int6gration verticale
 
Concentration conglom6rale
 

COMPORTEMENTS
 

Fluctuation des prix

Strat6gie en mati~re de produit 
 ..
 

Recherches et innovations
 
Publicitd
 

Tactiques lgales
 

PERFORMANCE
 

Production et r6partition economique
 
Progression
 

Plein emploi
 
Patrimoine
 

SOURCE: Scherer, F.M. "Industrial Market Structure and Economic
 

Performance", 1970, p.5
 

Universit6 du Michigan. La Dynamique de 
la commercialisation des c6rdales au Burkina Faso, 1986.
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produits, entraves A 1'implantation de nouvelles firmes, taux de croissance 
de la deande sur le marche et elasticite des prix par rapport & la demande. 
Caves, dans son analyse des structures, met precis6nient en exergue la 
concentration du marche, la diffdrenciation des produits et les entr-aves & 
l'acc&s au Parche. D'apr&s Caves, les iixnustries concentrdes produisent 
wins (ou bien les &Dcidt~s comnerciales achetetrt moins) que les industries 
coxptitives et, par consdquert, induisent une repartition inefficace des 
ressources. La diff~renciation des produits a aussi pour effet d'alourdir 
la competitivite de 1'industrie en inflechissant le potentiel de 
substitution parmi plusieurs produits d'une entreprise. Enfin, les entraves 
& 1'entree constituent 6galement des mecanismes non ccmptitifs puisqu 'ils 
servent de remparts au contr6Le exerce par une entreprise sur le narche par 
le tuchement de facteurs cr6es soit intdrieurement, soit exterieurement 

(idem. p. 17). Dans l'analyse de structures, tous ces el6ments sont 
intimement lies, de sorte que l1wi oUeacerbe l'autre. Par exemple, la 
differenciation des produits met en place des baxri~res l1'entre et par 
ricochet peut contribuer A accentuer la concen-tration du marchd (idem. pp. 
30-34). 

Selon Caves, l'analyse du comportement du imarche est liee aux 
politiques de la firme qui determinent et le prix et la qualite du produit 
d vendre, en sus de celles qui visent & exercer des pressions sur les 
concurrents. Robert Clodius et WillardI Meuller approfondissent l'arqument 
de Caves sur le comportement du marche (Clodius et Meuller. 1967, pp. 515
533). D'aprs Clodius et Meuller, ce sont les methodes utilisees par les 
entreprises pour etabiir le ratio prix/rendenent qui determinent les 
politiques de fixation des prix et le comportement du marche. Les 
dispositions prises quant a la Tcjlite du produit ont une portee plus large 
encore; elles englobent la politique de production et les tactiques 
utilisees pour favoriser la promotion des ventes. Enfin, les mesuren qui 
tendent & influencer la concurrence sont celles qui ont pour objectif de 
promouvoir une coordination parmi les societes concurrentes et de recourir & 
des tactiques spec.fiques pour 1 emporter sur le marche. 

Ii semble que ces categories soient en quelque sorte etroitement 
associes les unes aw: autres. Ii est sxir, qu'a 1'instar des mesures de 
coordination, les tactiques de promotion de ventes influencent les 

politiques de fixation des prix, de meme que celles utilisees pour dcarter 
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les concurrents. Par cons~quent, il semble que le premier problme qui. se 
pose au chercheur est de ddfinir les paranmtres de 1'analyse (idem. p. 525). 
En r gle gentrale, nous sommes persuades que la structure du marche influe 
sur le comportemerit du -rchd; les indcustries pariaitement ccftitives 
exrqchent les ent-eprises d 'user, 6 titre ixii.vid ea, de leur f issance Miur 
agir strc le prix dun produiit, si eji.s ju ent que pareille action ,;erait 
pr~judiciable 6 leurs concurrents. TcutefoL-s, lorsqce des imperfections 
apparaissent dans 116difice, ce-taines finies peuvelt s_ txiver dans une 
position leur permettant d'exploiter les faiblesses d 'autres entreprises et 
ainsi Todifier la structure de 1'irduszrie. 

L'ana-lyse de la performance du marche sort. A determiner si 1' industrie 
est effectiveiient competitive et si les entreprises op&rent efficacement 
dans ce cadre. Eille fournit lea moyens d'6va3.ue:r ]a structure et le 
coportement, mais validite imite desa se a tels contextes. Les aspects 
de i 'analyse de performance du marche different quelque peu de ceux ayant 
trait d la structure et & 1 analyse du ccoportement. Si ces deux derniers 
ont un caractere plus qualitatif et sont fondes sur une appreciation, il 
n 'en demeure pas moins qlue l'on prcfIde a 1 'analyse de performance & 1' aide 
de tests quantitatifs et d'efficacit4 econondque. Sous cet angle, l'analyse 
de performance du march6 permet d'6tablir une conparaison entre les marges 
commerciales et les frais de commercialisation. Les imperfecti-)ns 
structurelles apparaissant dans le systbme de comnmrcialisation peuvent 
jhxuire un gonflement des marges commerciales et peruttre & l1'entreprise 
d'encaisser des profits excessifs. Ii faut a lenment tenir ccoipte d'un 
autre aspect important de la performance du march6 -- et ceci vaut tout 
particuiidrement pour les marches agricoles  il s'agit de 1 'integ/ration du 
marche. Si les marches intTres au.sont la fois plan temporel et en terme 
d'espace 6concmic ue, autrement dit si les 6carts de prix constates dans le 
temps et l'espace correspondent aux frais associds d 1'-entreposage et au 
transport, nous pouvons des lors sucposer que les rcssouirces sont reparties 
judicieusement selon les exfigences du marche. En rdsume, et parce qu'elle 
permet de determinier le degre de ccmpdtitivite du marcd-e dans le secteur 
industriel, la methode d'analyse SCP est commeconsideree un instrument 
particuli~rement utile pour dvaluer l'efficacite d'une entreprise deet 
1 'ensemble de 1 'industrie. Cependant, les resultats obtenus, pour 6tre 
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apprdci6s & leur juste valeur, doivent faire 1'objet d'une analyse para11le 
tenant ccmpte de chacun de ces trois del~nts. 

1.3 Approche sous-secteur 

L'application de la mthcde d'analyse SCP & la demande qu'un produit 
suscite sur le march6, souleve certaines difficultes. Elles r~sulte-nt de la 
multiplicitd des industries repr~sentees dans le syst~me de
 
comwrcialisation pour un produit donne. Son acheaninement du producteur au 
consommateur peut entrainer d'innordbrables interventions: grossistes, 
detaillants, transporteurs, industries de transformation et 
inanutentionnaires. La mdthode traditionnelle d'analyse SCP se limite, si 
tant e-st que ce soit le cas, & focaliser quelques niveaux d'inte-action des 
industries qui s' interposent entre le producteur et le consommteur. Cette 
lacun-e a pour consequencc de ne pouvoir mettre en valeur la grande 
interdependance qui existe entre la production agricole et les industries de 
transformation et de distribution. 

Afin d'tendre la portee du schdma traditionnel SCP aux systxnes de 
commercialisation des produits, Bruce Marion propose d'utiliser 3.'approche 
du sous-secteur (Marion. 1976). (Voir figure 1.2). Cette technique permet, 
en pareil cas, d' appliquer la methode d'analyse SCP & 1' ensenble des sous
secteurs de 1 'economie. Ii s 'agit d'une etude verticale et horizontale du 
syst~me de commercialisation. Dans son aspect horizontal, la mdthode 
traditionnelle d'analyse SCP est appliqude aux diverses industries oprat 
dans le sous-secteur. Dans son aspect vertical, elle permet d'etudier les 
liens qui existent entre les industries incluses dans le syst~me de 

commercialisation. En consequence, l'analyse se concentre sur i'efficacite 
et du sous-secteur et des diverses industries qui operent dans ce sous

secteur. 

1.4 Application aux pays en ddvelopment 

Si le schema SCP peut s 'averer un instrument utile pour determiner le 
bon fonctionnement des rouages de la commercialisation dans les pays 
developpes, ce n'est pas necessairement le. cas dans les pays e-n 
ddveloppement. De fait, les raisons invoqudes pour appliquer la mthode 
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d'analyse SCP, afin de d~terminer le coanortement des narchds agricoles dans 
les pays en voie de ddveloppement, risquent fort aussi de souligner son 
inapplicabilit6. La methode SCP a introduite dans les pays en 
developpement pour analyser le degre d'efficacite des syst aes ruraux de 
commercialisation agricole afin d'en ameliorer les m6canismes et de 
promouvoir le ddveloppemcnt. Toutefois, les critiques de :'application 
d une telle m6thode consid~rent que son mode d'analyse est trop 6troit pour 
d6terminer l'efficacite de la commerialisation car, selon eux, il ne permet 
pas de discerner les aspects affdrelts a !a croissance et au developpement. 
H.M. Riley et M.T. Weber en d6duisent que le paradigme SCP ne prend pas en 
campte I 'impact dynamique que peuvent exerer les services ccmerciaux sur 
"la production et la corsormation (1983. p. 31.9)1". 1 C'est la recherche 
statique qui etablit "si les liens qui existent, en terme de temps et 

d'espace, entre le prix et le coot se comportent tel que le prevoit le 
modele parfaitement curpetitif". En d'autres termes, le mod&.e SCP ne 
constitue pas un instrument utile polur anticiper les rsultats dynamiques 
qu'obtie-ndront les services commerciatux aupr~s des producteurs ruraux et des 
consommateurs urtaLs et de ce fait ne permet pas de degager leur impact sur 

le developpement.
 

Autre critique soulevee par le schema SCP, elle a trait dans ce cas & 
la methodologie utilisee par les chercheurs pour analyser les donndes 
recueillies. Les chercheurs ont tendance d s 'en tenir & un macro-seuil et a 
des sources secondaires pour tester le modele SCP. Or, cette tendance, 
ainsi que le font observer Riley et Weber ne permet pas de " se concentrer 
sur le microcomportement" des prcducteurs et des conscmmateurs (idem. p. 
322). Barbara Harriss va plus loin encore dans ses critiques du mcdle SCP, 
que Riley et Weber. Elle fait valoir que l'application de la met-hcde SCP d 
la cammercialisation des cultures vivri~res de base, dams les pays en voie 
de developpement, ne devrait pas 6tre centr6e sur les coefficients de 
correlation et l'analyse des marges pour demontrer l'int6gration et 
1'efficacite du marche. Hariiss soutient que ces deux methodologies ne sont 
pas aptes & prouver u'un lien existe entre 1'integraticn du marche et la 
ccntitivite, ni que des irarges commerciales excessives contribuent & creer 
des insuffisances au sein du systeme de comnercialisation. Ii faut en 

1 Une critique analogue apparait egalement dans 1 'ouvrage de Schaffer. 
1968.
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chercher la raison dans l'interpretation des donnees effectuees & partir de
 
ces deux methodologies car, logiquarent, il 
est impossible de determiner si
 
des marches sont opdrants ou non, sans porter des jugenents de valeur sur le 
caractere opportun des deviations auxquelles i a Cte proc6d6 en depit 
d'hypoth6ses vdrifi6es (Harriss. 1979, p. 213). 

Rir Eldon Smitbsa part, estime, au contraire, le mod&Leque SCP ePst 
applicable aux marches en d6velc4pEmnt, mais A la condition expresse, que 
"les caract.6istiques pertinentes ayant trait 6 Ia performnance de plans 
dlamenagerternt Lt'L de&xaiy&t er rigoureusEmient suivies" (E. Smith. 1972, p. 
666). En d'autres termes, le -edle SCP peut dtre utilisd pour analyser les 
operations des systres de conunrcialisation des produits de base dans les 
pays en ddveloppement, mais le chercheur se doit d'appliquer des criteres de 
perfomrance, specifiques aux pays en voie de ddveloppent. Ii conviendrait 
d inclure des criteres pour tester la proyressivite6 du systne de 
commercialisation en ce qui concerrn 1'adoption de nouvelles technologies et
 
le fait d'accepter des innovations en matiere de gestion et d'organisation 
du travail, d la fois dans les domaines de la production et de la 
cmmercialisation. Pour Smith, le marche des cu!tures vivrieres de base 
joue un r6le important dans le flux des intrants dont les paysans 
bendficient en retour 
et ce r6le doit, par consequent, 6-tre examine
 
egalement dans le cadre de l'analyse de performance (idem. p. 670).
 

Norris Pritchard croit, au contraire, que la raison pour laquelle la
 
methode d'analyse SCP n'a pas abouti A des resultats satisfaisants dans les
 
pays en d~veloppexent est & imputer au fait que les problemes structurels 
des systemes de comercialisation des cultures de base sont mal connus. 
Pritchard propose que nous e1argissicns le champ d'analyse structurelle 
"afin d'ameliorer les chances d'idettifier correctement les problmes 
naissants de stracture et de performance, qui presentent un caract&re urgent 
et d'en determiner les relations de cau-se A effet" (Pritchard. p. 80). 
Pritchard est, par ailleurs, persuade que l'analyse structurelle est 
pleineaixit compatible avec les thories de croissance economique et qu'elles 
peuvent toutes deux ftre aisement combindes, afin de mettre sur pied un 
programme agricole consacre aux cultures de base qui mettrait l'accent sur 
la croissance et la performance. 

Certaines theories apportant un complement d'information au moddle SCP 
sont prdsentdes dans les ouvrages publids par Jones (1976. pp. 314-322) et
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par Plattner (1984). W.O. Jones estime que la structure des marches 

tropicaux etant ce qu'elle est, i! est difficile de s'en remettre a 

l'analyse d'int4jration des marchds (donc de proceder & une corrdlation des 

prix) et d'obtenir des rdsultats satisfaisants. D'apr~s lui, l'analyse de 

corrdlation des prix est fondde sur la theorie de l'analyse de la place 

centrale.2 Aux termes de cette thdorie, les marches centraux se
 

ravitaillent aupr(s de centres de moirxire importance et/ou de production, 

dans 1'arrie-re pays meme. 

Dans ce cas, Ie-- r6coltes sont ecoulhes selon un scheima redi!:ributif 

et par l'intermediaire d'une hierarchie de marcns dans la region. 

Torutefois, pour ce qui concerne len marches tropicaux des cultures vivri~res 

de base, Jonas constate que 1lon se trouve en presence d'un systeme de 

conercialisation d double niv(au au sein duquel les approvisionnements sont 

directement acheminds vers le centre soit a partir de 1 'arriere pays dont il 

depend, soit a partir de l'arriere pays di' autres rigions (voir figure 1.3). 

I'L est possible que de teis approvisionnements re soient pas nmanutentionnts, 

au prdalable, par d'autres marchds centraiu,, comTie ce serait le cas dans tn 

syst~me redistributif. Etant donn6 la pericdicite des nmarches tropicaux et 

le nombre limite de cormner ants crer des marches dars ce syst&me L double 

niveau, on constate qu'i! n'existe pas de hidrarclie d proprement parler. 

En consequence, les informations relatives aux prix ne sont pas 

necessairement diffusees directement par l'intermediaire du systme de 
commercialisation. Ce dernier retarde souvent la communication des prix, 

tant et si bien clu'ils sont rdajustes plut6t lentUnent par rapport & ceux 

pratiques sur d'autres marches; utiliser l1'analyse de correlation des prix 

peut donc, en pareil aboutir ure erronee faits.cas, r interpretation des 

Afin de se faire une idee juste de ce systeme d double niveau, il est 

conseille au chercheur de s'informcr I-- structure du systme de 

commercialisation et en particulier sur les flux causals entre les marchds 

afin d'obtenir, a partir de l'analyse de correlation des prix, des resultats 

presentant un interdt. 

2 Pour une discussion sur les dimensions economiques de la thdorie de 
la place centrale appliquee aux marches dans les pays en developpement, voir 
C. Smith (1976. pp. 3-58).
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Les conclusions tirees par Jones justifieint, sans aucun doute, la 
necessite d'etablir des paramtres structurels supplementaires afin
 

d'analyser les marchds des cer~ales vivrieres de base dans les pays en 
d~veloppement. Dans ce cas, l'analyse de performance des prix est 
diff~rente car la structure du systne est a "double niveau" et non pas 
"redistributive". De mdm cue des institutions sociales diff~rentes, bien 

ancrees dans la structure du syst,me tropical de cnmecialisation des 
cultures vivri6res de base, engendreront, si 1 on a recours au paradigme 

traditionnel SCP, des r6sultats differents pour ce qui concerne la 
performance du marche. Stuart Plattner souligne ce point dans son analyse 
sur les liqs corkipensateurs du marche. Plattnier suggere que lorsque les 

syst~mes de coirmercialisation sont sous-deve~oppes, les participants au 
marche s'efforcent de forger, pour le long terme, des relations 

commerciales, quelles qu'en soient les consequences, au plan de 
l'efficacite, dans le court terme. Ti se peut que les producteurs ne 
cherchent pas d obtenir le meilleur prLx pour leur recolte ais ils n'en 
continuent pas mons de !a vendre A un comerrant attitr6. Au nom de la 
regle de la r~ciprocite, ils savent que le comtercant en question sera 
toujours prgt & les secourir en cas d'urgence ou a leur faire credit. 
Plattner discerne la preuve de ce long pai-ceariat Cans nombre de marchds 
paysans. 1i affirme que "1'objectif de chaque acteur est motive par son 
propre intbrft dconomique, inals que le maintien de cette relation 
privil~giee l'emporte sur la realisation de profits dans le court terme" 
(Plattner. p. 6). Ii s'avare donc que les transactions conclues sur une 
telle base n 'exigent pas, A court terme, d' &tre economiquement rentables en 

raison de la nature m6me de ce type de relations comerciales. Ces 
transactions privilegies ont egalement pour resultat de retarder 

l'application des changements de prix et ceci vaut tout particulierement 
pour les majorations intervenant au niveau du coisonmateur, car en se 

reclamant de ce long partenariat les comerrants peuvent ne pas faire 
im-ndiatement beneficier les producteurs de tels relkvements de prix. C'est 
la raison pour laquelle la methode d'analyse SCP doit tenir conpte de ces 

facteurs sociaux pour eviter de fausser 1'interpretation de 1 'analyse de la 

performance du marche. 
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1.5 Donndes th~oriaues sur les modifications au paradigme SCP 

Si tant est que des problhes existent dans ]. 'utilisation des mthodes 
dtablies pour &valuer !a perfomarnce du rnarch6, les principes d ' analyse sont 
gendralement applicables a la recherche dans mondele en voie de 
d6veloppeznt. Les analyses de correlation d--s prix ne constituent peut 
8tre pas un instrnamqnt efficace pour Tn/urer 1'ilitegration du narch6. eles 
Wen demeurent pas mains un npyen valable pour d~termner si un systeme de 
conuercialisation est operant ou non. Ceci revient ( dire qae pour 
appliquer le paradigme SCP au systme de cmnercialisation mis en place cour 
les cultures vivrieres de base, uans les pays en d-veoppenient, il convient 
d'utiliser de nouvelles mthodes capables d'6ablir l'efficacite du marche. 
De plus, 1 'analyse SCP doit tenir ccmpte des d-isparitds 6concmiques et 
institutionnelles, re.e\,e6s dans ce-s systeaes de cxmrmercialisation. Ii 
importe que ces concepts soient incorpores aux aspects strmcturels, etant 
donne qu'ils affectent les principales caracteristiques du marche.
 
En proc~dant ainsi, le chercheur serait beaucoup plus en mesure d'identifier
 
correctement l'apparition des problemes structurels et de performance qui 
influencent la nature de la concurrence et 1'efficacite du march en milieu 
tropical, tel que sugg~re par Pritchard (p.78).
 

1.5.1 Analjysede la performance
 
Dans son etude sur 1'e]evage et le systkne de comeercialisation de la 

viande dans l'ancienne Haute-Volta, ar- Herman propose de retenir trois 
c.iteres pour determiner l'efficacite de ce ccmmnem-e: distribution au plus 
bas coat, sensibilisation du syst~me & 1'egard de la situation confrontant 
la production ainsi des demande etque conditions de la repartition 
effective des ressources (Herman. 1977, pp. 49-51). Une distribution 
effectuee au plus bas prix, iniplique: une r~duction des frais factures par 
tous les intermdiaires inclus dans le syst~me de c erialisation ou de
 
ramener les marges commerciales au strict minimum. 
Dars ce dernier cas, et 
toujours d'apres Herman, pour parvenir a un tel objectif, les entreprises 
doivent 6tre non seulement efficaces, techniquement parlant, mais elles 
doivent aussi slen te-nir & des marges bdneficiaires normales. 
 Il faut 
entendre par efficacite techn2ique pour lesla necessit6, interm~diaires, 
"d'utiliser au mieux la technologie disponible lorsqu'elle e-st compatible 
avec le prix des facteurs." Herman fait ressortir le fait que cet 616ment 
est des plus importants dans 
le cas d'etudes des systemes de
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ccmercialisation dans les pays en voie de ddveloppement car, les prix des 
facteurs dans ces regions sont fort diffdrents de ceux pra-tiquds, 
l'int~rieur de systmes analogues, dans les pays ddve.oppds. En outre, et
 
toujours selon Herman, l'efficacite technique sous-entend tine justification 
6coramiqtie pour chacun des intermidiaires inclus dans le syst@_me. Elle 
scus-entend 6galement que les entreprises, qui sont partie au systme de 
comnercialisation, "op'_rent sur la base d'une fourchette de prix qui reflete 

une r~duction au naxitnm d-, frais de coimmecia-lisation". Les svst~mes 

africains de co iercialisation ccmportent un grand nombre d'int=_rnidiaires 
dont les activites doivent repornre & un objectif 6conomique precis et tirer 

pattie des dconomiems d 'echelle. De plus, p(ur reussir a ramener les coCits 
de distribution a un strict miatmiun, le-s entreprises doivent s 'en tenir A 
des marges bendficiaires normales; d long terme leurs profits devraient 
sinplement leur permettre de se maintenir a flot et le compenser les risques 
encourus. Ceci revient d dire que ce profit pour le long terme devrait 6tre 

egal au taux de rentabilit6 des capitaux ergagds qui est pratiqu6 sur la 

place. 

Le second critere, dtablit par Herman en iatiire d'efficacite de la 
ccmercialisation, a trait a la sensibilisation du syst~ae de production aux
 

probl nes auxquels se heurte la production ainsi qu'auxt\ conditions de la 
demande. En pareil cas, le syst~me de commercialisation dolt se montrer
 

su!ffisanmment souple pour faire face aux fluctuations de 1'offre et de la 
demande. Pour &tre agissant, le syst~me de commercialisation devrait 
ignorer les entraves que peuvent reprdsenter des facteurs institutionnels ou 

ceux propres & des infrastructures, lorsqu'il envisage d'adopter de 
nouvelles technologies ou d'acc der & de nouveaux marches. Da' les pays en 
developpement, cela sicnifie que les marches doivent 6tre en ,iesure de 

s'adapter et d'elargir leur champ d'action afin de faire face 6 
1' accroissement de 1'urbanisation, du commrce et de 1'expansion economique 
en general. Ii peut s 'agir ici d'ti objectif a plus long terme etant donne 
les difficultes institutionrelles que connaissent les pays en developpement 

et la necessit6 de se doter d'infrastructures repondant a leurs besoins. 
Par consequent, des systemes de commercialisation operants devraient, avec 

le temps, prdcipiter de tels changements. 

Enfin, d'apres Herman, pour 6,tre efficace, un syst&.me de 

conmmercialisation doit procder & une rdpartition effective des ressorces. 

http:syst&.me
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Cela signifie que le syst&me devrait faire en sorte que les ressources 
n~cessaires A son bon fonctionnement soient utilisdes au mieux et que le 
produit final s'adresse A ceux qui sont "les plus diLpos6_s A en payer le 
pr.ix et les Trr.eux e'n imsure de Le payer". D.e plus, toAite nrlificati.on de ia 
durarne devrai.t -Lie re,l.xcvi.t. uv de-s au (onsc lteurceau priw factur-es ruf 
et par ia su i-.--) ceux r~gles a p:m.-Iucti.o, Pour prxc Alr e 
red-atition reeaJle des il dlavoJr ire-soka-cs, ii.&olte acc.s '.IrfOniitaLion 
affferente aux p Alx,Ve r'4at de I'offre et de ha demnande au nivfau des 
protducteurs et des acents, cdiar-.js de la aooiruercial.isation. .n ¢,uit:e, 
convient, clars le court terrtm, de stab.iljiser les prix a'iin d'att-nuer le 
cliimat d' auquel faiire lesincertitude doirent face proxducteurs et les 

coamyarrants. 
Henian assimile le n,)le devolu au sysdi:ue ,e cmeria.isat:.or,C e-n tant 

que moyen pour proresser vers I.a realisation d'cbjec-tifs sciiaux ol 
dconaiiques, a un crit6re paimettant de mes-uer son officacite. Dans les 
pays en developpement, les systermes de coamercialisation agissats se
 
doivent de promouvoir tiue formne d'essor econoinicue et soci.al, en ffonction
 
des besoins 
 de iL'analyse ia devrait
 
permettre d'etabliir si le systeme de ccn-e. daiisation rpond i wU tel
 

at ds attentes la nation. de r-formnce 

objectif.
 

Afin de jauger, a sa juste valeur, la perfcrmance du marche a t.artir du
 
critLre d'effl.cacit6 de Herman, nous procdons tout d'aborrl L Lune 
 6valuation
 
des fr-ais d'exploitation et des marges conunerciales du negociant et a tine
 
compar-aison des bend fices, & long tei-ne, per rapport au tatuc de rentabilite 
des capitaux engagds, afin (- ddtermriner si lentreprise cormerciaile est 
techniqug-ient rentablea t si ses profits sont normaux. Toutefois et tel 
qu'indique precedemment, les mithodos traditionnelles, utilise:es pouL
ddterminer comment le systme de comercialisaticn rd-agit a I '-.volution de 
l'etat de l'offre et de la demande, ne peuvent dtre applicuaes atx etudes 
dans les pays en developpement. Par consequent, I.es informations 
recueillies sur 1 'atat do- .1'offre et de la deamnde doi\,'ent servir, en pareil 
cas, d'indicateLa]s pour mesurer le -3d:6.de rc.,actioun a i '-ifvoLut.on de la 
situation. L'idee sous-jacente est 1a suivante: si les prcoluct.eunz, ou les 
aqents commerc .aux sont conscients des cliangeinents de prix intervenus sur 
d'autres marches ils reagiront a de tels changeminats par un ajustement 
analogue de leurs propres prix. De surcrit, l'acces a . 'infomation peut 

i 

http:ifvoLut.on
http:cmeria.isat:.or
http:cdiar-.js
http:nrlificati.on
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dqalement servir & determiner s'il y a repartition effective des ressources. 
Et ceci en vertu de 1'hypoth~se selon laquelle les ressources ne peuvent pas 
6tre valablement rdpartis sans acc~s & 1 'information sur les oscillations 

de 1 'tat de 1'offre et de la demande. 

Bien qu' en theorie, 1' analyse de corrdlation des prix s' av&re quelque 
peu inefficace pour d~teiminer 1' integration du marchd dans les pays en voie 
de developpement, il n'est pas impossible, cependant, qu'un recours & 
d'autres instruments de esure permette d'obtenir des elments d' i-,formation 
utiles pour etablir le type de relations existant entre les marches. Au 
lieu de procder d une corrlation d'une serie de prix relevds -ur plusieurs 
marches, ce mode d'analyse exige une comparaison des fluctuations 

saisonnieres des prix. Les prix peuvent augmenter plus rapidement ou plus 
lentemeant, par rapport & la moyenne, en fonction des marchds, de la demande 
et des excedents disponibles. A titre d'exemple, on a observe une 
majoration de prix de 50% au cours de la canpagne 1923/84 sur nombre de 
marchds deficitaires de la r~gion de la Volta Noire, et dans le cas des 
marches excedentaires, une hausse de prix superieure A 100%, pendant la m&me 
periode. 3 Ii se peut que ces variations de prix refl.6tent une modification 
du niveau d'integration au moment de la campagne, les marchds tendent, en 
effet, & 6tre moins int4crds aprs la recolte. Comparer ces fluctuations de 
prix, en les juxtaposant 6 l'analyse structurelle du syst&me de 
commercialisation, devrait offrir une certaine idee du niveau d'integration 
du marche et permettre d'etayer les rdsultats obtenus, a partir du test 
consacre a 1 ' acc~s & 1'information. 

L'analyse de Herman pose ndanmoins des difficultes lorsque 1 'on cherche 
& determiner, d'une mani6re adequate, comment le systeme de 
commercialisation reagit & long terme et quel r6le il est amend & jouer pour 
promouvoir les objectifs fixes dans le cadre de politiques sociale et 
dconomique. Ce dernier critere a ete pris en compte par d'autres 
dconomistes s'dtant penches sur les probltmes du developpement. Ce n'est 
toutefois pas le cas du premier, qui demeure un vide fondamental ! combler 
en ce qui concerne 1 analyse de pcrfornmance. Certairs criteres d'efficacite 
aff~rents A la r6partition des ressources et 6 l' quite, qui n'ont pas dtd 
abordes par Herman, sont cependant importants au titre de cette recherche. 

3 Voir chapitre 6 pour une analyse des fluctuations saisonnikres de 
prix.
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Dans les pays non nantis, l'un des objectifs majeurs d'un plan de 
d~veloppement est de parvenir & une croissance lesdont retmb~es seront 
equitablement r~parties; en d'autres termes, les plus pauvres panmi les 
pauvres devraient en b4neficier au m&re deqr. Dams le passe, la methode 
d 'analyse SCP a soulevd des critiques paroe quielle pr-tait peu ou pas 
d'attention aux pr~occupations suscites par cette question d 4quitd. Aussi 
la prdsente recherche se doit d'inclure des irdicateirrs de performance, afin 
de corriger cette :iacune. Juger ad4iatement du degry d'6quitA pr6sente, 
dans ce cas particulier, certaines difficultds. Le (PQI) ou indice 
physique de q1 Iitd de la vie, offre, dans une certaine mesure, une 
possibilite. Mis point par Morrisau D. Morris (1979. pp. 20-87), le PQLI 
est un irxiice qui exprime, en pourcentages, le degre d'alphabetisme, les 
taux de mortalitA infantile et de morbidit. de la population toute enti~re. 
Si les retcmb~es bdnefiques du deveicppement sont equitablement reparties, 
le PQL= devrait refleter une amelioration plus g~neralisee de la qualitd de 
la vie que si elles ne touchent aye certaines couches de la population. Le 
calendrier des travaux de recherches n'est toutefois pas favorable 
& 
I'application du PQLI. La plupart des recherches effectuees 
sur la 
cemmercialisation sont relativement de breve duree or, il est possible qu'iI
 
faille consacrer davantage de temps pour deceler les moindrcs ameliorations 
grace & l'utilisation du PQLI et, a fortiori, l'onlorsque travaille & 
partir de sources indirectes. I1 est donc prdfrable de faire appel & 
d'autres criteres conme point de reference. Dars ce cas, mesurer le degre 
d'acc~s aux march~s peut s'averer utile, quoique insuffisant, pour prouver 
l'equite des bienfaits du developpenent. Mais, si l'on juxtapose les 
r6-altats d'une telle analyse & ceux resultant de l'application des autres 
criteres d'efficacite presentes par Herman, on peut alors, par le truchement
 
du degre d'acc~s au marche, pa-venir & une telle fin. Et il est permis de 
penser que si les plus pauvres ont acc~s aux marches et que ces derniers 
sont adequats, cette tranche de la 
population en profitera donc
 
dquitablement.
 

1.5.2. Modifications de 1 'analyse de structure 
Outre les modifications apportdes & 1'analyse de performance, les 

elments etoffant les aspects structurels de la methode d'analyse SCP sont 
importants pour obtenir des resultats dignes d'interdt sur la base des 
dtudes de cnmercialisation des cultures vivrires de base effectuees dans 
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les pays en d~veloppement. Dans cette perspective, trois aspects
 
compldmentaires devraient 6tre inclus dans l'analyse structurelle. Primo, 
l'analyse devrait prendre en compte les disparitds struc-turelles qui 
existent dans le systme de ccunw-rcialisation entre les r~gions accusant une 
production soit exc~dentaire, soit dficitaire. Securndo, cette analyse 
devrait s' tendre aux diffdrences obsarv~es A divers niveaux du systme de 
cameunrialisation. Tertio, l'analyse devrait examiner, en plus du syst~m 
lui-mme, I 'influence exerc~e par d'autres secteurs economiques sur le 
systnme de comtercilisation des cultures vivri res de base. 

D[rons les pays en developpement, et tout particuli~rement au Sahel, le 
systeme de commercialisation des cultures vivrieres de base diffhre 
grandement lorsqu'il s'agit de regions d production exc~dentaire ou 
deficitaire. Ces disparites peuvent 6tre relevees notamment aux plans 
suivants: points de vente, principaux intermediaires, volume des 
transactions, fr6quence des ventes et termes des transactions. Certaines 
variations peuvrent &tre imputdes au fait que le producteur a les coudees 
plus franches pour vendre ce qu'il extrait de la terre, dans les regions 
accusant des excedents. 

Les producteurs dans ces regions diversifient leurs cultures et ceci 
leur conf&re une plus grande latitude pour alrrter des strat~gies de vente 
(par exemple: quels sont les produits cormercialisables, & quel nmment et & 
quel endroit). Par ailleucs, dans ces m~mes regions excedentaires, le 
volume de prcduits alimentaires de base disponibles a la vente, etant, 
necessairement, plus important, cette situation contribue & modifier les 
pratiques commerciales des intermediaires. 4 Il s'agit ici de differences 
structurelles qui, par la suite, affecteront le resultat de l'analyse de 
perfonnance et qui, par consequent, doivent &-tre prises en consid6ration. 

Ii en est de m6me pour les differences structurelles relev6es & 
differents niveaux dans le systxne de commercialisation. Dares le passd, les 
travaux de recherche entrepris sur les cultures vivri&res de base mettaient 
l'accent sur le marchd urbain, pour la simple raison que l'on se fondait sur 
1'hypoth&se que les petits producteurs travaillaient en vase clos. Seule 

4 Cette question n'est pas aborde directeiaent dans nombre d'1tudes 
consacres a la cmmercialisation des cultures vivri&res de base. On se 
refere aux changements intervenant dans les structures des marches dans les 
regions excedentaires et deficitaires dans Jones. 1972, Lele. 1971 et 
Sanhoudi. 1979. De plus, cette etude y consacre une large place. 
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une enqu~te limit~e avait dte menee sur les marches et elle ne concernait 
que ceux ofa traitaient les gros producteurs. Toutefois, Hans Georg Bohle, 
sur la base d'une dtude effectuee sur les marches cdrdaliers indiens a 
observe que 50 & 60 % des produits vivriers de base r~co1tes par de petits 
exploitants sont verndw sur le nurchd (Bohle. 1983, p. 3). i s'agit d'une 
part considdrable de leur production, comparativement au volime 
ccmmercializd par les gros cultivateurs. 
Par ailleurs, Bchle fait ressortir 
le fait que les opdrations de ramassage des produits agricoles daris unze 
petite exploitation sont fort diffdrentes en raison m~me du faible volume en
 
cause. S'i! est possible que chez les petits fermiers ouest-africains, les 
pourcentages de vent: soient quelque peu diff6rents, il n'en deaneure pas 
moins qu'une proportion considerable de leurs cultures vivrires sent 
dcoulees sur les s. 5march En outre, 6 11instar de 1'Inde, le systeme de 
commercialisation, est tout & fait different en basi de 1chelle de ce 
systene. 

Il conviendrait d'inclure dans ces etudes un troisiekne aspect 
structurel majeur. II a trait a 1'influence exercee par ui systme de 
conmircialisation dynaimique et par d'autres secteurs economiques sur les 
propres rouages de ce systeme. J.D. Shaffer, critique la methode d'analyse 
SCP, dans actuelle & son avis,sa forme car, elle est trrp statique et elle 
n'est pas centree sur l'evolution structurelle du systme (Sciaffer, 1968, 
p. 1443). D'apr&s Schaffer, le systarTe de ccwrnrcialisation des cultures
 
vivri~res (n:t tout spiaeme -t 
dans le monde en developpement) a un 
caract~re dynamique. Dans cette optique, pour exercer effectivement un 
contr61e sur le systeme, il est n~cessaire de faire le point, d'analyser 
1'acquit et de determiner quel serait 1'impact, sur son champ d'action, 
d'autres modes d'ope.rer. Schaffer qualifie cette methode d'analyse :
 
"d'industrialisation scientifique". Ii est ironique de constater que 
Schaffer est lui-m~me critique pour eliminer les distinctions faites entre
 
divers secteurs agroeconomiques en incluant dans son approche la politique 
des pouvoirs publics, l'economie foncihre, le credit, la gestion des 
exploitations et la comnercialisation 
(idem. p. 1450), car juger de la 

5 Les estimations actuelles des cultures 
vivrieres de base
commercialisees sont 
de l'ordre de 20 & 25% 
pour tous les manages et
16g&rement superieures pour les petits producteurs. Voir le rapport du
CIISS sur la commercialisation des c*rdales au Sahel. citation.
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performance du systeme de c-mercialisation, sans analyser ses aspects 
structurels, s 'av~re assez difficile. De plus, les modifications apport~es 
au systme lui-m&me auront un impact fondamental sur l'ensemble de cette 
performance. Quoiqu'il en soit, les critiques formuldes & 1 gard de ia 
th6orie de Schaffer sont en partie valables, car, entreprendre une dtide sur 
"1'industrialisation scientifique" exige des ressource-s plus hirportantes que 
celles alloudes d !a plupart des projets de recherche. L.1 1'occurrence, on 
ne peut incorporer que certains aspects de ces facteuacs influents; et il est 
probable que le choix se portera uniquenewnt sur ceux qui ont tin impact 
quelque peu direct sur le syst~me de ccmmercialisation des cultures de 
vivriires de base, telle que la politique suivie par les pouvoirs publics. 

1. 6 Methcdolocie 

Bien que les modifications apportees & !a methode d'analyse SCP n'aient 
pas ete toutes int6grees, d'une maniere effective, dans les travaux des 
recherche, leurs grandes lignes ont 6e incorporees & 1'etude sur le systeme 
de commercialisation des cereales dans la region de la Volta Noire. 
L'objectif vise ici est d'dlargJj le champ d'analyse afin d'inclure, dans 
toute la mesure du possiblie, les facteurs exerrant tuie influence sur le 
processus de croissance et du developpement du Burkina Faso. Bien que cette 
etude ait pour but specifique de juger de l'efficacite du systeme de 
cannercialisaticn des crale-s, notamment au niveau du producteur, il n'en 
demeure pas moins qu'elle aborde 6galement les questions importantes ayant 

trait au daveloppement. 

Cette etude s 'attache essentiellement & examiner en detail les systmes 
de commercialisation des crdales dans la region burkinab de la Volta Noire 
afin de determiner s'ils fonctionnent d'tine maniere satisfaisante et tout 
particuli6rement au niveau du productceur. Ce faisant, nous osons esperer 
qu'une telle analyse aura pour resultat de reveler si le systime de 
caimercialisation constitue, pour les exploitants, le meilleur dabouche qui 
soit pour leurs produits agricoles. Si tel n'etait pas le cas, il faudrait 
alors, en second recours, examiner les solutions de rechange possibles ou 
les modifications a apporter au systeme de cannercialisation. 

L'dtude, effectude pendant 8 mois dans la region de !a Volta Noire, a 
carunence 
en aoit 1983 et s'est terminee en mars 1984. Les 6 premieres 
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semaines ont dtd consacr-es & des questions administratives telles que 
recrutement et formation d'enqudteurs et installation stir le terrain, La 
collecte des donndes rep essentiellementose sur des etudes de prix et stir 
des etretiens en profondeur avec les produciteurs et les cumergants.. En 
raison des limites imposes par les ressources et le temPs duporiThe, tne 
technique rapide d'enqu~te a dte applique. Daris ce dessein et au cours des 
recherches faites sur le terrain, total de 7 march~sun principaux ?t de 20 
autres, d'importance secondaire, ont sdlectionisete A travers la Volta 
Noire et etudids. En ce qtua concerne les marches principaux, les prix 
etaient relevds toutes les deux semaines; les cammergants, de irme que les 
producteurs, 6taient interroes sur une base reguliere. la technique de 
recherche utilisee sur les marches d'importance secondaire visait A 
recueillir un complement d'information aux travaux de recherche entrepris 
sur les marcdis principaux. Daris ce denim.ex ca., .1 idEe maitre-sse etait de 
parvenir & corroborer des moyens de preuves, sur une base qualitative. I1 
s'agissait donc d' interroger des comwmrgants et des producteurs a 1'aide de 
questionnaires preparfs A 1 'avance. Les fluctuations de prix observees sur 
ces marches ont 6te rassembles sur une base qualitative. 

Les entrevues mdnagees avec les ccmiargants et les prcducteurs ont dt4 
dirigees soit par le chercheur, soit par des enquteurs burkinabds, formes & 
cet effet. Les entretiens avec les cmnmergants, qui opdraient soit sur des 
marches principaux, soit sair des marchs d'importance secondaire, portaient 
sur des questions aussi bien g6ndrai-es que sp~cifique-s. Dans tin preader 
temps, l'entrevue a permis d'evoquer, sur un plan d'ensemble, des problnes 
de commercialisation puis a suivieet d'une discussion des activites 
specifiques des commergants. Dans nombre de cas, il etait procede i une 
analyse de leurs marges commerciales, de leurs frais d'exploitation et de 
leurs transactions anterieures. Les entretiens les producteursavec avaient 
pour objectif d'etablir et de jauger, str un plan g~neral, le profil des 
echanges auxquels ils proc~daient. Des questions sur . 'acces au marche et & 
1'information relative au march6 dtaient incluses, da-is ce cas particulier. 

L'analyse a 6t6 menee a partir du tx-aditionnel modeile des structure, 
comportement et performance auquel ont etd ajoutes plusieurs facteurs 
ponctuels. Bien que 1 'analyse des structures repose sur les eldments 
dlabords par Caves, elle a dte modifiee afin de faire ressortir les 
disparites structurelles existant entre les regions accusant, selon les cas, 

http:denim.ex
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soit des excedents, soit dez deficits, de m&me que les disparites relevees a 
diffdrents niveaux du syst&xme de cmnercialisation. 

L' analyse de performance est basee sur 1' examei 1 approfondi des marges 
commerciales afin de determiner la rentabilite de l'entreprise. Par 
ailleurs, des tests concernant 1 'accs A 1 information sur 1 'etat du marche 
ont dte administres afin de determiner ccment les prix r6agissent et quel 
est le degre d'intgration du systne de comercialisation. Le tout a ete 
ccmpltd par une ccmparaison des fluctuations saisonnieres des prix afin de 
prouver la validite des informations recueillies A l1'aide des tests. Enfin, 
1 acc&s du producteur aux d~bouchds cmneriaux a servi & mesurer le degre 

d'quite dans ce domaine. 

1.7. Rdsume du charitre 

Ce premier chapitre aborde la question de l'efficacite des marchds 
cerdaliers au Burkina Faso et passe en revue des documents de travail 
pertinents. Il souligne 1'impoitance que rev6t, pour le developpement, une 
coTkercialisation des cultures vivri&re-s de base qui ne laisse rien au 
hasard et il decrit la methode d'analyse SCP en tant qu'instrument pour 
mesurer la rentabilite de la gestion du systme. de commercialisation. 
Toutefois, l'emploi rationnel du imcd~le SCP dans des pays en developpement, 

a exige la modification de certains aspects de la recherche ayant trait aux 
facteurs de structure et de performance. Ce rdage-ncem-ent de la methode 
d'analyse SCP aura pour effet de serrer de plus prf~s les eiezn'±nts permettant 
de porter un jugement sur le fonctionnement du systime de comercialisation 
des cdriales dcans la region de la Volta Noire et d' identifier la nature des 
obstacles prejudiciables a son efficience economique. 



CHAPITRE DEUX
 

PIEFIL DE LA VOLTA NOIRE
 

La Volta Noire a 6 selectionnee conme thme d 'tude en raison du r6le 
pivot que joue cette region sur le double marchd des cultures cdrdali~res et 
commerciales au Burkina Faso. Bien que sa production excedentaire ne soit 
pas superieure & celle d'autres regions, elle est cependant cruciale au 
ravitaillement da maints autres points g~ographiques au Burkina Faso. Elle 
est en mesure d 'exporter une grande variet6 de produits alimentaires de base 
et des cultures coiunrciales, grace & la plus grande fertilite de son sol et 
& un regime de pluies plus abondant qu' ailleurs. Ce potentiel de production 
est appele d se ddvelopper par le biais de projets d'irrigation et autres 
programmes de raise en vraleur, nouvellement introduits. 

L'essor de la Volta Noire etant considedr ccnme un elment central du 
plan de developpement de l'ensemble du Burkina Faso, il inporte que toute 
entrave & cette expansion regionale soit porte A la connaissance des 
planificateurs. De telles entraves incluent aussi bien celles relevant du 
secteur productif que des services. Dans ce den-iier cas, 1 'efficacit6 du 
systkme de commercialisation des cdreales vivri~res de base est du plus haut 
intdrdt. Les marcdis des cereal es vivrires rev6tent une importance aussi 
grande pour le producteur que pour le consouiateur. Et ceci vaut tout 
particulierement pour la Volta Noire, etant donne qu'elle est l'un des 
principaux greniers du Burkina Faso. L'etude est donc axde sur 1 'analyse de 
1 'efficience economique du syst±me de commecialisation des c~reales dans la 
Volta Noire afin d'etablir s'il impose ou non des contraintes au 

developpement de la region, notamment au nive1 , des producteurs. 

Ce chapitre comporte une description dn la region de la Volta Noire 
ainsi que dos facteurs g6ognaphiques, d~mographiques et dcologiques qui. 

1 La Volta Noire etait ainsi design6e dans le cadre de l'ancienne 
organisati* i administrative. Apr~s le 4 aoOat 1983 elle a 6t6 divisee pour
former les provinces de Mou Houn, de Kossi et de Sourou. 
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influencent ses marches cerdaliers. Ii offre en outre un condense des plus 
r~centes statistiques publiees sur les cultures vivrires de base et les 
cultures cmmerciales de la Volta Noire. 

:aractdristiques g&_n~rales 

Avant la revolution d'aot 1983, la Volta Noire figurait parmi les dix 
dpartements que comptait le Burkina Faso. II slagit d'une r~aion situde 
dans la partie. occidentale du pays, elle jouxte la fronti~re de la 
R~publique du Mali et quatre autres anciennes subdivisions addnistratives: 
ceJ.1es du Nord (Yatenga), du Centre-ouest, du Sud--cuest et des Hauts-
Bassins. La region de la Volta Noire tire son noin de la rivi~re du m6_me nora 
qui la coupe en deux. E]]e s'et.ire sur prins de 250 kilcm&tres au nord des 
Hauts-Bassins, paui bifUlMqLI verS 1E sud et, avoir rejointapr&s la rivire 
Sourou, se faufile jusqu'aux confiis de la region du Centre-cuest, pour 
finaleinent traverser le Ghana. Elle est la seule, au Burkina Faso, & couler 
d'un bout & l'autre de l'annee (voix cartes 2.1 et 2.2). 

La region de la Volta Noire a pour chef,-lieu: Dedougou. II est situe 
pratiqu~ment au centre de la region, A quelque 400 kilcmitres & 1'ouest de 
Ouagadougou, la capitale, d plus de 190 kilomft-es au nord de Bobo-D.oulasso 
et A quelque 200 kilomtres au sud-ouest de Ouahigouya. Avant la 
revrolution d ' ao0t 1983, la .ion etait d4coupbe en 6 cercles, coifffs pax, 
l'Organisme regional de d~veloppement (ORD): DWdougou, Nouna, Solenzo, 
Borcmo, Kougni et Tougon. Chacun d'eux etait dote son proprede bureau 
r~gional de developpement, qui dtait charge de superviser les activites & 
1 'interieur de son propre secteur. 

La population de la Volta Noire etait estimee, en 1983, & 722.000 
habitants dont la majorite residaient dans les cercles septentrionaux de 
Tougon et de Toma et dans la partie nord du cercle de Nouna. Les groupes 
6thniques Bobo et Dafing (IMarka) predominent dans la r~gion. A noter 
toutefois 1 afflux dans les secteurs meridionaux de ' a Volta Noire et tout 
particuli~rerient & la pdriphdrie de la ville de Solenzo, de Mossi venus des 
r~giors surpeuplees du nord du pays et de zones sahdliennes. 

En raison de 1'epiddmie d'onchocercose (ou c~cite des rivieres) les 
rives de la Volta Noire se sont trouvees quelque peu ddpeupldes. Cela 
signifie que certaines des terres les plus fertiles du Burkina Faso sont 
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demeurdes en j ach~re pendant des decennies. Ce n'est que tout rdcimient et 
grace k la carj .gne "Oncho", organisde par l'Organisation mondiale de la 
sante, que l'on a constate une remise en culture des terres, situees en 
bordure de la riviare. 

Le systike de transport desservant la region peut 6tre qualifie au 
mieux de pratique. Ii n'existe aucune voie ferree, ni transports fluviaux. 
Dddougou est situ6- & l'intersection des principaux axes routiers qui 
s'etendent du sud-est au nord-ouest et du sud-oues t au nord-est. ii existe 
egalement un certain nombre de routes secondaires et de cho-ins vicinaux 
dont l etat est inegal. Bien qu'actuellement aucune de ces routes ne soient 
goudronndes, elles sont ndarmins presque toutes carrossables au cours de la 
saison sdche. Toutefois, pendant la periode d'hivernage ncmbre de petites 
routes sont iLraticabies blcquant ainsi la circulation de vehicules vers 
maints villages et marchs. II va sans dire, qu'en pareil cas, les 
possibilites d'echanges comerciaux pour ]es habitants de ces endroits, 
teiporairement isoi~s, sont quelque peu limitees. 

Nambreux sont ceux qui, dans la region, se disent persuades que le 
commerce pourrait y 6tre facilite par une amelioration du r~seau de 
transport. Dans cette optique, le ministere burkinabe des Travaux publics 
envisage le bitm-kage de la route reliant Bobo-Dioulasso a Ouahigouya qui 
traverse la r4gion de la Volta Noire. Ce projet, une fois termin, aurait 
aussi le merite d'avoir remis en 6tat l'une des plus mauvaises voies de 
communication de 1 'endroit et probablement d' ameliorer 1 'acces & certaines 
des regions inaccessibles pendant la saison des pluies. 

2.2 Production aqricole 

La saison des culteres est dtalee sur approximativement 5 mis dans la 
region de la Volta Noire. Les cultivateurs commencent & mettre leurs champs 
en culture en mai, c'est-a-dire juste avant le debut de la saison des 
pluies. Les r~coltes ont lieu aux alentours d'octobre, qgLelques semaines 
apr&s les dehnieres pluies. Le mil venant & maturation, en gdndral, avant 
le sorgho, est recolte en premier dans les regions septentrionales de la 
Volta Noire, oia sa culture occupe une place de choix. Dans les reg-Loris 
meridionales, certains exploitants continuent de ramasser leurs rtcltes de 
cerales, o leur produits agricoles d'exportation, jusqu'en plein mois de 
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novenbre (voir carte 2.3). Au cours de la saison s che, nombre des dinents 
masculins du mdnage, se rendent en C6te d'Ivoire A la recherche d'un e loi. 
Ils travaillent pendan-t cinq mois sur les plantations et dan-s les industries 
1g6_res de Bouake et d'Abidjan, puis regagnent le Burkina Faso vers le mois 
d'avril afin de se preparer pour les semnilles. Ceci est particulirement 
le cas des habitants des villages situds dlLs le nerd de la Volta Noire. 

Ii existe deux 6cosyste-mes distincts dans cette region: 1,'Un est 
caract6aisd par la savane dans le sud et lautre par une zone climatique 
soudanaise dans le nord, La pluviometrie annuelle dans ses parties 
meridionales est moyene 1.000 nm,en de alors que darns le nord elle est de 
1'ordre de 600 mrm. i 1983 cependant, le r6gime des pluies a accuse- une 
baisse de 30 % causant I 'une des pir-s scc-hezesse enregistrees dans les 
annales de la r6gion. 

2.21. Prrdut:ion cer(ali&re 
Les disparites (cociivatiat s cortstatees dans la region de la Volta 

Noire se tiaduisent sur le terrain par deux zones de production agricole. 
La moitie sud se caract rise nar" des exc'idents de cdxdales et des cu-ltures 
commercj.ales alors que la zone septentrionale est consid6rde comme marginale 
au plan agricole. L'ORD ou Organismw r6gional de d&vePoppea'ment est installe 
dans les secteurs de Solenzo, de Ddcugou et de Bormno. La principale 
cereale produite le blanc et leest sonrho coton-graine est la culture 
ccu .ercialela plus r6pandue. Les estimatiors etablies en 1983 fixaient la 
production cerbaliere dans les secteurs meridionaux d 90.925 tonnes 
met-riques soit 635 kilocrammes par habitant. 2 Pendadnt cette me periode, 
quelque 28.620 tonnes de coton-graine ont ete produites. Ces4 chiffres 
traduisent une baisse d'environ 10.000 tonnes metriques pour les cdreales et 
un 1eger accroissement annuel de la prcy-uction de coton. 

septentrionale la Noire, estDans la partie de Volta I'ORD installe 
dans trois secteurs: A Nouna, Kougni et A Tougon. A 1 'encontre des regions 
meridionales, les principales cer&ales cultivees sont le mil et le sorgho 
rouge. Fn 1983, la production totale des cdreales dans ces secteurs etait 
chiffree & quelque 85.120 tonnes soit. 460 kilogrammes par habitant. Si l'on 

2 Les estimations relatives d la production de m6me que les besoins 
annuels en cer~ales proviennent de donn6es fournies par 1'ORD, 1'Organisme
regional de developpement qui dispose dans la r6gion d'agents devulgarisation agricole qui sont responsables entre autres de la collecte de 
donnees. 
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ccipare ces r~sultats & ceux de 1982, on constate un flechissement d'environ
 
13.000 tonnes metriques ce qui correspondait & 70 kilocramies de cerdales 
par habitant; une situation inputee & la vague de secheresse qui s'est 
abattue sur ces r~giorts au cours de la campagne de 1983.
 

Si les taux de pnduction, par habitant, sont plus &lev6_s dans le sud 
il en est de reame des rendements a 1 'hectare. Ils sont en moyenne 
supT rieurs de 15% pour ce qui concerne le mil et de pr&s de :30% pour le 
sorgho, par rapport aux rendements obtenus darns le nord. Erj 1983, les 
estimations etablies pour les secteurs nord, chiffraient Ia production du 
sorgho A 662 kilogrammes par hectare, ceile du mil a 619 kilos contre 899 et 
752 kilos respectivement, pour le soiq.ho et ie mil rcoits dans le sud 
(voir tableaux 2.1 et 2.2).
 

Si 
I Ion se fonde sur ces estimations de rendements cerx-aliers, il 
semble que la Volta Noire soit l1'uje des r~gions les plus p.rxductives du 
Burkina Faso. tableau presente3 _Le 2.3 une recapitiilation etablie par la 
FAO sur les rendements moyens obtenus et sur la production enregistree au 
Burkina Faso entre 1974 et 1983. Sur base de ce 1'onla tableau peut 
constater que les r'eznd)eents enregistres pour le mil cultive clans la rgion 
de la Volta Noire, en 1982 et 1983, etaient nettement superieurs & la
 
moyenne nationale. 
En 1983, cette derniere 6tait chiffree & 444 kilogramnes
 
& 1'hectare alors dans Volta laque la Noire production avoisinait 700 
kilcrrames par hectare. Une rnoyenrie analcgue est reflte par les chiffres 
fournis pour 1982. Si le contr-aste, en co qui. concerrie Ia culture du 
sorqho, n'est pas aussi sensible, ii n'ep&:Ye que les rendenents obtenus 
dans la region de la Volta Noire continuent de depasser la moyenne 
nationale, soit environ 800 kilogrammes par hectare en 1983 et en 1982, 
compares aux 700 ? lograunes que representait la moyenne nationale pour 
cette periode (Voir Tableau 2.3).
 

La Volta Noire produit environ 17% du total des cereales ricoltdes dans
 
le pays. En 1383, sa production de sorgho et de mil atteignait 176.000
 
tonnes metriques par rapport aux 1.100.000 tonnes metriques recoltees 
sur
 
l'ensemble du territoire national. 
 En 1982, sa contribution a mme et
 

3 Les estimations fournies sur la production crdaliere tendent & 6tre
sujettes & caution. Elles peuvent conmporter des marges d'erreurs allant

jusqu'a 30%. 
Voir les etudes du CILSS pays par pays (1977) pour une analyse

plus detaillde des chiffres & la production.
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TABLEAU 2.1
 

ESTIMATION DE LA PRODUCTION CEREALIERE EN 1983
 

C~r6ales 
 Production
 

Sorgho Mil 
 HaYs totale*
 

Provinces kg/ha 
 tonnes kg/ha tonnes kg/ha tonnes tonnes
 

Boroma 900 16.200 750 5.400 
 950 2.565 25.149
 
D6dougou 850 25.500 700 11.200 900 2.070 
 39.340
 

Solenzo 1.000 22.400 800 3.600 
 1.200 5.760 32.060
 
Kougny 850 14.875 700 9,380 750 150 
 24.461
 

Nouna 700 19.600 650 14.950 800 1.040 35.717,5
 
Tougan 650 20.150 550 13.750 600 60 
 33.978
 

Total V.N. -- 118.725 -- 58.280 -- 111.645 190.705,5 

Inclut la production rizicole
 

Source: Minist6re du DNvelopment Rural, Secr6tariat g6n6ral du
 
ministre, "Programme d'activit~s, campagne agricole 1983-1984',
 
O.R.D. de la boucle de la Volta Noire, D6dougou, Burkina Faso,
 
1983, pp.22.
 

TABLEAU 2.2
 

ESTIMATION DE LA PRODUCTION CEREALIERE EN 1982
 

C6r6ales 
 Production
 

Sorgho Mil HaYs totale*
 

Provinces kg/ha tonnes 
 kg/ha tonnes kg/ha tonnes tonnes
 

Boroma 825 19.400 650 6.470 850 2.270 29.165
 

D~dougou 800 21.700 
 700 11.085 850 1.850 34.885
 

Solenzo 950 30.500 825 3.560 1.100 
 4.145 38.400
 
Kougny 800 16.570 800 10,280 750 120 27.000
 

Nouna 645 18.000 640 16.125 750 800 35.000
 
Tougan 600 21.500 550 14.730 550 55 36.300
 

Total V.N. -- 127.670 -- 62.250 
 -- 9.240 200.750
 

Inclut la production rizicole
 

Source: idem_. pp.43/44.
 

Universite du Michigan, La Dynamique de ]a cowerclalisatlon des c~r6ales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU 2.3
 

PRODUCTION ET RENDEMENTS EN HAUTE-VOLTA EN 1974 - 1983
 

Rendement: (Kg/Ha) Production: (1000 TM) 

74 - 76 81 82 83 74 - 76 81 1 82 83 

Mil 425 404 393 444 364 364* 354F 400F 

Sorgho 589 1750 700 700 666 750* 700F 700F 

Arachides 494 453 453 489 83 77F 77F 77F 

117 8  S6same 183 175 178 7 7 7F 7F
 

= Estimations officieuses
 
F = Estimations de la FAO
 

INDICES 	DE LA PRODUCTION CEREALIERE EN HAUTE-VOLTA (1974 - 1976 = 100) 

1971 1972 1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1980 1981 1982
 

78 77 73 104 110 87 94 110 106 89 113 109
 

SOURCE: 	Organisation pour 1'agriculture (FAO), Bulletin mensuel de
 
statistiques, Vol. 6, No. 12, d6cembre 1983, pp. 14/18/39/42.
 

UniverstOdu Michigan, La Dynamique de a coerciallsaton des c~rales au Burkina Faso, 1986.
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sup~rieure, puisqu'elle avait produit, & elle seule, 186.000 des 1.054.000 
tonnes metriques de cereales recoltees dans le pays (voir tableau 2.3). 
2.2.2 Cultures commerciales 

Le coton-graine, la plus importante des cultures commerciales 
d'exportation, est surtout ricolte dans les regions mdridionales de la Volta 
Noire. La production cotonni6re totale est passee en 1983 a 31.450 tonnes, 
dont 28.620 provenaient des secteurs de Boromo, de Dodougou et de Solenzo 
(voir Tableau 2.4). Cette production en hausse reflte des conditions de 
culture plus favorables & celle du coton dans lesdites r~gions et le fait 
que le exploitants ont e-e en mesure, dans le sud, de consacrer de plus 
grandes surfaces d la culture de cette fibre, qu'aux r6rales. 

Si les conditions prevalant dans lid Volta Nofre ont favrorise la 
production cotoniere, les planteurs se sont cependant heurtes a cortaines 
difficult.s pour parvenir d la rentabilisation de leur r6colte. La 
cmTercialisation du coton au Burkina Faso est assurde par l'interwidiaire 
de la CFT, la Caipagnie francaise de developpement des fibres textiles, qui 
exerce, legalemient, un monopole sur cette culture. La CFDT supervise la 
vente des intrants aux planteurs de coton de mame que la collecte, 
1'4grenage et la comnercialisation de cette fibre. Dans le passe, pr~s de 
90% de la production cotonnire burkinabe etaient rdserv~s pour l'exporta
tion, les autres 10 % etaient destines & la VOLTEX, une usine nationale de 
textiles. 

En vertu du monopole qu'elle detient, la CFDT applique les prix & la 
production et les marges comnerciales fixes par le gouvernement pour la 
collecte du coton-graine. Cette collecte se fait par l'entremise de 
l'Organismne r~gional de developpement qui collabore avec la CFDT dans les 
regions ohi a lieu la cueillette, moyennant quoi 1'ORD pergoit une commission 
fixe pour le tonnage de coton rarasse. Il appartient & 1'ORD d'envoyer dans 
les villages les camions affectes au transport de la r6colte de coton
graine et de la livrer aux usines locales qui se chargent de 1 '6grenage. Au 
niveau du village, c'est le representant de I'ORD qui p~se le coton et rgle 
le producteur la base dessur prix etablis lepar gouvernement. Il y a 
toutefois lieu de noter que l'ORD s'est heurte A des problemes pour 
acheminer le coton-graine, dans les delais impartis, de son lieu de 
production aux usines d'6grenage. En raison d'une penurie de natdriel et 
des capacites d'absorption des usines locales, le programme de ramassage du 



TABLEAU 2.4
 

ESTIMATIONS DE LA PRODUCTION DE CULTURES COMMERCIALES
 

EN 1983 ET PRODUCTIVITE
 

Produit
 
Coton Arachides S~same
 

Province Rendement Producticn 
Rendementl Production Rendement Production

(Kg/Ha) (Tonnes) (Kg/Ha)J (Tonnes) (Kg/Ha) 
 (Tonnes)
 

Boroma 1.000 7.700 520 1.040 320 
 57,5
 
D6dougou 930 6.500 
 550 825 300 
 270
 
Solenzo 1.100 
 16.000 700 525 350 161
 
Kougny 800 500 550 550 
 300 150
 
Nouna 725 
 700 600 5.400 325 357,5
 
Tougan 500 
 50 400 380 300 210 

Total V,N. -- 31.450 -- 8.720 -- 1.206 

SOURCE: Minist6re du D6veloppement Rural. secretariat g6n6ral du ministare,
"Programmes d'activit6s, 
campagne agricole 1983-1984", ORD de la
 
boucle de la Volta Noire, Ddougou, Burkina Faso, 1983, p. 23.
 

Universit6 du Michigan, La Dynamique de 
la comfercialisation 
des cereales au Burkina Faso. 1986.
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coton-graine, tel que prdvu par 1'ORD, se traduit gdndralement par de longs 
retards au niveau de 1'acheminement. A telle enseigne que les planteurs 
doivent attendre souvent 4 & 6 autres semaines avant de voir arriver les 
camiorms travaillant pour le compte de 1 'Organisme r~gional de ddveloppement. 
Les cultivateurs qui tablent sur les recettes provenant dc ventes de leur 
coton-graine pour apurer des dettes contrdctees avant la campagne, sont 
ainsi contraints de c~der d'autres produits, pour les rrgler. Et il est 
fort probable qu'ils soient, de ce fait, oblig~s de procder & des ventes de 
cdrdales vivri~res apr6s la recolke, donc A des prix plancher. 

Parmi les autres cultures vivri~res entreprises dans la region de la 
Volta Noire figurent celles du sesame, des arachides et des noix de karitd. 
Le sesame y est cultive d relativement petite echelle. Sa production ne 
depasse guere 1.100 tonnes par an. De surcroit, son importance en tant que 
culture de rapport est en baisse, une situation attribude au ddclin de la 
demande. Le sesame est surtout cultive dans les parties nord-ouest de la 
region, dans le secteur de N( ina. En 1983, la production totale des 
arachides dans la Volta Noire etait estinee & 6.465 tonnes, soit une chute 
de 1.270 tonnes par rapport d 1982. Les decrues enregistrees & la 
production sont plus que probablement imputees & une saison des pluies 
ddfavorable et au fait que de moins grandes superficies sont consacrees & la 
culture des arachides. Sur une production arachidiere regionale totale de 
3.700 tonnes, 57% sont recoltds dans le secteur de Nouna et 4.390 autres 
tonnes, soit 68%, dans les trois secteurs septentrionaux reunis. (Voir les 
tableaux 2.4 et 2.5 pour des estimations de la production). 

L'importance que rev&t la production arachiditre, dans le nord, en tant 
que culture comerciale et celle du coton-graine, dans le- regions meridio
nales de la Volta Noire, doit ftre examinee secteur par secteur, afin de 
comparer les superficies consacrees & leur production. Bien que les 
rendements a I'hectare soient supdrieurs dans les secteurs sud, c'est dans 
le nord que 1'on trouve une plus grande proportion de terres rdservees & la 
culture de l'arachide. Les rendements d 1'hectare atteignent, dans le sud, 
une moyenne de 626 kilogrammes alors que dams le nord ils ne depassent pas 
463 kilogrammes. Quoiqu'il en soit, si l'on compare les surfaces alloudes & 
la culture arachidi&re, on constate qu'elles representent 74,2% des terres 
disponibles dans le nord de la rdgion. Il en est de mdne pour la production 
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TABLEAU 2.5
 

ESTIMATIONS DE LA PRODUCTION DE CULTURES COMMERCIALES
 

EN 1982 ET PRODUCTIVITE
 

Produit
 
Arachides 
 S6same
 

Province 
 Rendement Production 
 Rendement Production
 
(Kg/Ha) (Tonnes) (Kg/Ha) (Tonnes)
 

Boroma 
 520 1.025 320 
 55
 
D6dougou 500 225 
 300 235
 
Solenzo 700 
 495 34.0 155
 
Kougny 550 470 305 
 115
 
Nouna 
 640 5.250 325 
 315
 
Tougan 300 270 
 290 180
 

Total V.N. 
 7.735 
 -- 1.055 

SOURCE: Idem. pp. 43/44
 

Unlversit du Michigan, La Dynamique de 
]a comerclalisatlon des c~rdales 
au Burkina Faso, 1986.
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cotonniere dans les trois secteurs sud, o 94,8% des terres mises en valeur, 
accueillent cette culture de rente. 

Les noix de karite qui proviennent de 1' arbre A beurre et dont les 
graines aux proprietds oldagineuses sont conscmmdes sous forme de beurre ou 
d'huile dans les societ~s rurales, fournissent en outre des ingr~dients de 
base pour la fabrication de bougies et de cosmetiques. Les ventes de noix 
de karite constituent souvent, aux dires des cultivateurs, une importante 
source d'argent liquide. Par ailleurs, sL l'on en croit des ccmmergants, 
lorsque les recolte, annuelles de cdreales sont maigres, les marchds situ~s 
dans le nord-est regorgent de noix de karit6. Il est difficile d'apprecier 
de telles informations etant donne que 1'ORD, l'Organisme r~gional de 
developpenent ne proc~de pas A la collecte de donnees sur la production et 
la recolte de noix de karite. 

La comercialisation de ces cultures de rapport est r~gie par la Caisse 
de stabilisation des prix des produits agricoles (CSPP). En sa qualite de 
principal agent commercial, la CSPP designe des mandataires appartenant soit 
au secteur prive, soit au secteur public pour se charger du ramassage des 
cultures de rente. La CSPP utilisait jusqu'en 1975 une sorte d'echelle 
mobile des prix. Ses agents versaient au prcducteur une scmnue lgrement 
superieure ou inferieure au prix du marche, en fonction des termes de la 
transaction et de la marge que prelevait 1 'agent. Ce syst~me de paiement a 
ete modifie & partir de 1975. Depuis, le producteur est regl6 sur la base 
des prix officiels pratiques; de leur c6t6, les agents qui se chargent des 
operations de transport et de manutention perto.ivent une cmniission fixe, de 
m~me qu'une part des b~nefices realises par la CSPP. 

Parmi les autres productions vivrieres de la region souvent vendues sur 
les marches figurent le mais, le niebe, des legumineuses et des legumes. Le 
mais est principalement cultive dans les villages proches de la rivire 
Volta Noire pour la simple raison que sa culture exige beaucoup d'eau. 
Aussi, rares sont les agriculteurs de la Volta Noire & profiter d'une telle 
culture, bien que le goft du mais et les aliments qui en sont extraits 
soient tres prises. Le mais a en outre la particularite d'arriver & 
maturite avant le sorgho et le mil et, ainsi, de pouvoir &trerecolte au 
ddbut du mois de septembre. Il s'agit donc d'un aliment qui joint l'utile & 
l'agrdable, puisqu'il permet de satisfaire aux besoins nutritionnels des 
agriculteurs jusqu'ab la fin des recoltes. 
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A 1'instar des noix de karitd, le nidbe, s'av~re lui aussi un facteur
 
d'appoint important dans le syst~me d'econonie monetaire du mdnage.
 
Toutefois, la r~gion n'en exporte pas de grandes quantites. Ce sont surtout
 
les preparatrices de plats cuisines qui achatent le wieb6, dont elles 
utilisent !a farine, pour faire des beignets qu'elles vendent le matin et 
pendant les j ours de marche. 

Les legumineuses et les legumes sont, dans la plupart des cas, 
cultivees dans des fermes collectives. Parmi les principaux legumes 
cultivds dans la region de la Volta Noire figurent des haricots verts, 
pommes de terre, tomates, oignons et laitues, encore que les quatre
 
premieres catAgories soient en grande partie destinees & l'exportation. 
Seule une infime portion de ces cLtures vivri&-res est 6coulee sur les 
marches locaux, qui habituellement se trouvent a la pe2iph6rie des villages, 
En cordquence, les conditiorLs locales du march6 affectent indubitablement 
cette production maraichere. 

Ii y a galement lieu d'ajouter que nombre de menages disposent de 
petits jardins potagers dont la responsabilite incombe aux fenes, faisant 
partie du menage. Ces jardins potagers sont souvent cultives & 1 'interieur 
mine de la concession occupee le menage A proximite Onpar ou immddiate. y 
produit une vari~te de plantes potageres (differentes de celles cultivees & 
grande echelle par les grandes exploitations agricoles) qui incluent des 
aubergines, des poivrons rouges et des okras. Ces articles d'alimentation, 
g~ndra-lenent destines d l'autoconsmmation sont, par consequent, rarement 
commercialisds.
 

Excedents cerdaliers reels
 
Les excedents cerdaliers reels ddcouleni necessairement de la 

production locale et des besoins par habitant. Le tableau 2.6 indique la 
montant de tels surplus pour la Volta Noire. Avec une population totale de 
722.200 habitants et des besoins, par habitant, estimnds & 215 kilos de 
cereales par an, 4 il fallait donc pour la campagne 1983 atteindre le 
ciffre de 155.273 tonnes, pour satisfaire & cette autoconsmation. La 
production c~r~ali~re en 1983, apr~s ajustement de 10% au titre des semences
 
& rserver pour la prochaine campagne, s '[elvait, en chiffre arrondi, & 
158.441 tonnes. La r~gion accusait donc en 1983, un excedent de 3.167 

4 Estimations nationales des besojis annuels en cer~ales par habitants.
 



TABLEAU 2.6
 

SURPLUS REELS* 1983 - 1984
 

1 2 3 5
4 6 7
 
Provinces Population Production Moins Surplus Besoins Surplus
 

c6r6ali~re 10% disponibles nutrition r6els
 
estim6e pour (5 - 6)
 

semences
 

iBoromo 84.100 
 24.640 2.464 22.176 18.081,5 + 4.094,5
 

D~dougou 144.600 35.170 3.517 31.653 
 31.089 + 564
 

Solenzo 86.100 31.115 3.111,5 28.003,5 18.511,5 + 9.492
 

Kougny 82.300 2.582
25.820 23.238 17.694,5 + 5.543,5
 
Nouna 145.800 29.755 2.975.5 26.779,5 31.347 - 4.567,5
 
Tougan 179.300 29.545 2.954,5 26.590,5 38.549,5 -11.959
 

Total V.N., 722.200 176.045 17.604,5 158.440,5 155.273 + 3.167,5
 

Tous les chiffres sont exprim6s en tonnes.
 

SOURCE: "Carrefour Africain, num6ro 808, 9 d4cembre 1983", p. 18.
 

Universite du Michigan, La Dynamique de !a comerciallsation des cdreales au Burkina Faso, 1986.
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tonnes en ccnparaison des 25.402 tonnes de surplus enregistrds en 1982. Un 
examen par secteur, fait ressortir davantage encore la gravite de la 
situation. Dans la partie nord de la region, seul le secteur de Kougny a 
enregistre un exc~dent, qui etait de 1'ordre de 5.544 tonnes; en revanche on 
constate que dans les secteurs de Nouna et apr set de Tbugon, deduction des 
besoins, que la production s'est soldee par un deficit atteignant 4.568 et 
11.959 tonnes respectivement. En 1982, Kougny et Nouna disposaient 
d'excedents chiffres respectivement d 6.605 et 153 tonnes, alors,que dans le 
secteur de Tougon combler trouil fallait un de 5.580 tores. Li est 
intdressant de noter que les conmmunaut _s residant dans la partie sud de la 
region de la Volta nouje disposent de plus lan-es excdenrts, en termes 
reels, que celes vivant dans le nord et ce pour deux raisons: les densites 
de population y sont plus faibles et le taux de prrxauctiv.ite plus 61eve. En 
1983, aprts deduction des tonnages i rEserv.ar pour' .e1s semences et pour 
satisfaire aux besoins par habitant, les excedents glodaux s'levaient & 
10.203 tonnes dans les secteurs meridionaux de la region. A Solenzo, les 
surplus crxaliers atteignaient, e- termes rbels, 9.492 tonnes, a Boromo 
4.095 tonnes et a Dedougou 564 tonnes. L; encore, les excgdents ac-euds par
 
cis secteurs 6taient plus faibles 
 en 1983 qu'en 1982. Cette arn@e-li les
 
secteuzs meridionaux disposadient d'un surplus global 
de 2.454 tonnes et par
 
secteur, de 8.166 tonnes 
a Boromo, de 307 tonnes A DdDougou et de 16.048 
tonnes a Solenzo. 

ILes sui:plus c reaiers r~sultait de la production nette, apres 
deduction de.s tonnages semencesde nicssaires et des estimations des 
besoins d'auto-consoimnation dans la r~gion de .a Noire,Volta etaient 
chiffris pour 1983 a 3.200 tonnes contre 24.000 tonnes en 1982. II est 
toutefois possible, et ce pour plusieurs raisons, que ces statistiques ne 
correspondent pas au tonnage reel de cereales vendues dans la region. En 
effet, le volume des ventes pourrait etre superieur aux chi ffres avances. 
Au prime abord, les normes annuelles des besoins c~r6aliers & satisfaire par 
habitant, qui sont fix~es a 215 kilogrammes, par-aissent elevdes. L'USAID se 
base sur le chiffre de 180 kilocraimes par an et par habitant et ceux 

utilises par d'autres donateurs se situeit entre ceux determines par les 
burkiab~s et 1 agence americaine pour le ddveloppement international. 

Ii faut egalement tenir compte du fait qu'au cours de 1'ann~e des 
changements significatifs interviennent dans la composition du mriage, 

http:rEserv.ar
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changements qui, indvitablement, affectent le schema de consomation et les 
besoins en c&rales. Pendant la saison s&ce, et tout particuli~rement dans 
le nord-est de la r~gion, nombre des elements masculins faisant partie d'un 
mdnage se rendent en C6te d'Ivoire pour y trouver un emploi saisonnier. Ii 
n'est pas rare que les t-pouses profitent, elles-aussi, de la saison s~che 
pour quitter les autres r nbres du menage et rendre de longues visites A des 
membres 6e la famille ou & des parents eloignds (qui, le cas dchdant, 
rdsident dalis des regions oi les e1.cdents sont plus elev~s). Ceci a pour 
rdsultat de prevenir un epuisement des stocks de 1' exploitation agricole et 
de crder un eventuel excedent qui permettra au manage de faire "la soudure". 

Mais fait plus imr-rtant encore, les sommes d'argent n~cessaires & un 
menage peuvent depasser de loin celles que pourraient leur procurer 
&entuellement la ccamer.ialisation de leurs cultures de rapport et la vente 
de leurs excdents cerealiers. Par consdquent, les producteurs, et tout 
particulierement ceux operant dans des secteurs & excedents marginaux, sont 
souvent contraints de vendre les ceriales mises de c6te pour leur propre 
consom-nation, afin de satisfaire a un besoin immediat en esp&ces. Ils 
opteront souvent pour une telle solution, mme si elle implique de devoir 
racheter, par la suite, des cer~ales & un prix plus eleve. Par consequent, 
les exagerations constatees dans les chiffres dfinissant les besoins 
cdrealier annuels, les changements saisonniers inte.-venant dans la 
composition du menage, et les besoins iTiundiats en especes peuvent souvent 
fausser les donnees, & tel point que le volume de cdreales vendues est 
sup~rieur aux exc~dents signales.
 



CHAPITRE TROIS 

LE SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

Introduction: Historique du sVstUme de commercialisation 

La mise en place du systme de ccnmercialisation des cdrdales dans la 

region de la Volta Noire resulte d'un processus complexe de circuits 

commerciaux etablis, il y a pros de cinquante ans, pxr des ccmmergants 

libanais pour dcouler les cultures de rapport. Dans iin premier temps, ces 
comnergants libanais, qci opexaient & partir du Mali, achetaient le sesame 
et les noix de karite produits dans les r~gions excedentaires de la Volta 
Noire. Ils recrucaient des agents ccmmerciaux charges d'acheter ce type de 
produits agricoles, de mettre sur pied des rbseaux de ra-massage dans les 
villages et d'etablir des marcres dans les regions dont ils etaient 
responsables. Le commxrant allouait des fonds & son agent comercial afin 
de lu-i permettre d' acqudrir les recoltes en question et de les stocker dans 
un nmagasin, en attendant son prochain passage dans la Volta Noire pour en 
prendre livraison. Ce cmnerrant libanais effectuait dans le courant de 
1'annee plusieurs tournees dans la region afin de prenire en charge les 

produits emmagasines et de rmnanrer les services de son mandataire. Puis 
ce m~ue commercant assurait le transport de ces cultures de rapport vers 
l'une des grandes villes du Mali, d'oa elles etaient export~es vers 
1'Europe. Par la suite, les ccumergants libanais ont 6.tendu leurs activitds 
au conierce des cdreales, qu'ils ecoulaient localement sur le march6 malien. 
Elles etaient rassembles par les soins de leui-s agents commerciaux dans le 
cadre des reseaux cu' ils avaient mis en place pour la commercialisation des 

cultures de rente. 

Puis, le conimerce entre le Mali et la Volta Noire a connu une periode 
de declin qui a et6 engendre par la creation de marches interieurs et 
l'entr~e en sc&ne de marchands etablis sur le plateau Mossi. Ces derniers 
ont commence d s'inserer dans le circuit et & acheter des cultures 
d'exportation de m~me que des cer6ales produites dans la region de la Volta 
Noire. Ces marchands ont organise leur propre reseau d'agents et 

d'acheteurs et tout particulierement dans les rlgions accusant des excedents 
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marginaux, autrefois ngligds par les comnerrants libanais. Qai plus est, 

ces derniers ont, dans le .r&ne temps, amorce leur repli du marche de !a 
Volta Noire, confiant & leurs agents leurs operations dans la r~gion. Ces 
mandataires ont maintenu en ac-tivite les r.seaux de villagees et d 'acheteurs, 
la diffdrence cette fois etant que l.es- prtoduits agric o es etaiex)t acheirminds 
vers I.e. cent.Lres urbains du pays. De p.us, les niaim-hands Mossi, op-tant 
hors de la region cultivaient d leur tour leur- propre reseau d 'agents et 
dacheteurs tout specialement, comme nous l'avons dit, dans les secteurs oi 
les excdents prtsentaient un uaractre marginal et qui, naqu&e, dtaient 
delaissds pxar les ccmmerrants libanais. 

De nos j ours, le syst me de commercialisation des c.x-ales en place 
dans la Volta Noire, est domine par les n~gociants en gros install6s & 
Ouahigouya, dans le Yatenga et a Bobo-Dioulasso, dans la rqic.r des Hauts-
Bassins, de m~me que par les anciens mandataires des corn ,ryrvd s libanais 
qui, eux aussi, sont devenus d'importants grossistes. Tous ce negociants 
continuent d I1argir le reseau d' assembleu-rs et d'agents dont i ls d~pendent, 
afin de fac"I.iter leurs operations de collecte des cdr~ales. Ce chapitre 
decrit les divers types ('ir!.termed iaires intervenant dans la 
canwercilalisati.on des c~rales prrd.it:e-s pax la Volta Noire et leur champ 
d'activites. Ce chapitre prdsente, outie, description des principauxen une 

circuits de ramassace 
 mis en place dans le cadre des marches cerdaliers, des 
diffedrents types de marchas, des tz.ansactions majeures, et des principaux 
flux de cdreales d 1'interie r et pa-rt:ir de la r gion. 

En plus du systeme prive de ccaunrc.ialisation des cerdales irstitue 
dans la Volta Noire, il existe urie chJaine de venire de cdrdales etablie par 
le secteur public. 13 s'agit d'un systine de cTrdtion relativement recente 
dans la Volta Noire, mais qui s'est rapidemeant imposd ccmme un important 
systeme institutionnel de ccmmiercialisation des cereales. Ce chapitre y 
sera egalement ccnsacre. 

3 1 Intermdiaires 

Les narch6s cerdaliers sont caracterises au Burkina Faso par un grand 
nombre d'intermedialres, chacun accomplissant des fonctions diff~rentes. 
Ceci vaut egalement pour les marches cdrealie-s de la Volta Noire oa existe 
tout un eventail d'intermediaires & tous les niveaux du syst _me de
 

http:canwercilalisati.on


55
 

camnercialisation. Certains oprent sur un seul marcrhe, d'autres font la 
navette entre divers villages et marches. I1 est dgalement des 
intexmidiaires qui font exclusivement le conmerce des cdrdales, alors que 
d'autres s interessent A une game de produits. Ces disparitds ne se 
limitent pas aux produits comnercialises mais &4alement au vclume des 
transactions de cdr ales, au type d'unites de mesure qu'ils utilisent et aux 
services supplmentaires qu'ils fournissent. Une brave description des 
principaux intermdiaires op~rant sur les marchds cdrealiers de la Volta 
Noire est presentee ci-desscas. 

3.1.1 La vendeuse est, parmi les marchands de cdr~ales qui font pattie 
du systme de conmercialisation, celle dont les activitds sont des plus 
courantes. C'est en effet la vendeuse ui intervient entre les producteurs 
et les consomrateurs, au niveau du comierce de detail, dans ce systeme. 
Elle achete et vend de petites quantites de c6r-ales, qui, gdn~ralement, ne 
depassent pas plus de quelques kilogramies par transaction, car elle n'a pas 
beaucoup d'argent liquide & sa disposition. De plus, la vendeuse a parfois 
d'autres denrees d son eventaire tels que: riz, niebe, epices, noix de 
karite et arachides. La vendeuse opere soit str le march6, soit en dehors. 
Ii lui arrive parfois de faire des achats en bordure de route, avant 
d'arriver au marche ou dans son village, lorsque des membres de sa 
commnaute desirent vendre des cer~ales avant la tenue du prochain marche. 

La vendeuse utilise la plus petite des unites de mesure dans ses 
transactions. Sa prefdrence va & la louche ou a 1 'assiette. Ces unites de 
mesure sont assorties de prix unitaires fixes & 1 'achat cmnne & la vente. 
Donc, pour abaisser le prix effectivement paye & l'achat, la vendeuse 
utilise une grande louche lorsqu'elle se procure des cerdales et une de plus 
petite taille, lorsqu'elle les vend, afin d'obtenir un meilleur prix. 

Dans certains endroits de la region, la vendeuse peut aussi jouer le 
r~le de l'assembleur de c~reales, mais, habituellement, cela signifie 
qu'elle travaille directement pour le compte d'un plus gros comrerrant, qui 
lui alloue les fonds dont elle a besoin pour ce genre d'operation. C'est en 
particulier le cas dans le secteur de Nouna oii les vendeuses sont presque 
exclusivement employees par des grossistes locaux. Ils chargent la vendeuse 
de se rendre, par taxi-brousse ou moyen de transport regional, dans 
plusieurs petits marches de l'interieur. En gendral, les vendeuses 
rdussissent & se procurer sur un marche donne avec l'argent fourni par le 
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cumergant, entre deux ou trois sacs de 100 kilogrammes de cdrdales. Mais 
dtant donne u' il s'agit d'un r6le atypique, il n'est assume que par les 
vendeuses travaillant dans le seul secteur de Nouna. 

3.1.2 L'aqent villageois n'op~re pas sur le marche. Ii acrhete des 
cdrdales dans un ou plusieurs villages pour le ccmpte d'un plus gros 
calmrqant et contre versement d'une ccmmission. L'agent villageois r~gle 
ses achats avec 1 argent liquide fourni par le ccm iergant et conserve les 
cdrdales qu.'1l s'est ainsi procur&es dans un entrep6t jusqu'& ce que le 
n~gociant en question vienne en prendre livraison. L'agent villageois 
prdf~re utiliser une tine, qu-i correspond a un decalitre, pour mesurer les 
cdreales qu' il achete; mais il lui arrive parfois d' employer de plus petites 
unites de mesure, lorsque les quantit6s offertes sont insignifiantes. De 
suraroit, l1agent villageois est egalement habilite se procurer d'autres 

cultures connrciales telles que: ssamxe, noix de kax.ite et. ar-achides et 
parfois de faire des offres de credit au producteur, avec l'aval du 
ccmertant. 

3.1.3 Le courtier villaeois. Son r6le est similaire A celui de 
1 'agent villageois, & la difference toutefois qu'il est le seul & intervenir 
entre le commergant et le producteur. II appartient au courtier de 
localiser les villageois desireux de vendre de grandes quantitds de cerdales 
et de les mettre en contact avec le conierant. Dans de telles conditions, 
le commergant ne passe pas son temps & faire de la prosTection. Par 
ailleurs, le courtier, etant connu du producteur, se porte garant du 
caractere equitable de la transaction. Les services du courtier sont 
egalement remunieres par le ccnTerant qui lui verse une commission & la 
piece. 1 

3.1.4 L'assembleur local. L' importance de son r6le et de ses activites 
varient & travers la r'gion de la Volta Noire. Dans le cas de marchds 
deficitaires, l'asseiableur est tin intermediaire dont le r6le est 
relativement marginal. Dans les r~gions deficitaires, il peut 6tre, en 
revanche, le principal coumerant de la place. 

En r~gle g~nerale, 1'assembleur ach~te des quantites moddrdes de 
cer-ales en lots, livres en vrac, soit au nora des commergants en gros, soit 
pour les revendre lui-m~me. Une commission est pergue sur les achats 

1. Voir l'ouvr-age de Polly Hill, intitule "arkets in Africa" pour lire unedescription du proprietaire (courtier) sur les marches ouest-africains. 
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effectuds pour le ccupte d'autres caimergants; dans ce cas les cdrdales sont 
entreposdes par les soins de 1'assembleur, contre paiement de frais 
supplmentaires pour emagasinage par le camer9it et au moxent de la 
livraison. Lorsque l'assembleur proc&de & Oes achats personnels de 
c~rdales, ii peut soit les stocker jusqu'au moment qui prdcde la saison des 
r~coltes, c'est-a-dire lorsqu'elles se vendent au prix fort, ou bien et 
c'est le plus souvent le cas, revendre ces c~reales imdiatement A un autre 
commergant. L'OFNACER, un office de conaercialisation des cdrdales offre un 
autre dbouche aux assembleurs. 2 

L'assembleur ach~te, en gineral, ses cdreales A la tine. Bien qu'il 
lui arrive de se procurer de faibles quantites de. cdrdales, il offre 
habituellement des prix inferieurs et disproportionnds, pour les grains 
qu'il acquiert de cette maniere. Les principaux fournisseurs de 
l'assembleur sont le producteur et la vendeuse. L'assembleur achete ses 
cdr~al-s chez le producteur, dans le village, mais le plus souvent aussi sur 
le marche. De plus, il peut egalement se procurer aupres d'une vendeuse 
d'une region particuli&re, des grains pr~sent s dans des tines. 

3.1.5 Grossistes op~rant a l'echelle r~gionale. Ii s'agit de 
commergants qui brassent un plus grand volume d'affaires, qui sont 
spdcialisds dans la vente des cer&ales, qui resident dans la Volta Noire et 
op&rent exclusivement dans la region. En r~gle gdndrale, ils sont & leur 
ccpte, ils financent eux-mdnes leurs oprations d'achat et disposent de 
leurs propres camions de transport. Dans certaines regions rurales et en 
dehors de leurs activites rs.gionales, il arrive que des commergants 
perroivent des commissions Lupres de grossistes operant & l'chelle 

nationale. 

Ces negociants s'interessent avant tout au commerce en gros et ach~tent 
leurs cer~ales, par lots et en vrac, aux assembleurs locaux ou bien 
recrutent les services d'agents villageois. Certains grossistes, qui 
travaillent & une echelle regionale, traitent directement avec la vendeuse; 
elle est presente lors de leurs transactions sur des marches cdr&aliers ou 
bien elle procde, seule, & des achats de grains sur les petits marches de 
brousse.
 

2. Les syst~nes officiels de commercialisation des c~reales et le r6le 
de 1 'OFNACER sont dicrits un peu plus loin dans ce chapitre. 
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Le grossiste r~gional revend des cdrdales en vrac soit aux n~gociants 
opdrant A 1' chelle natioriale, soit A des particuliers rdsidant dans la 
ville oi il est dtablit, soit encore a des fonctionnaires de 1'Etat ou & des 
cultivateurs dont la recolte a ete fiasco.un Un tel camm zant cede 
rarement au ddtail des quantites de grains en vrac. Toutefois, des 
consmmateurs proc&dent parfois 6L un achat grou:p chez un tel grossiste, 
rdpartissant ensuite entre eux les quantites qu'ils d~sirent. 

Le grossiste travaillant au niveau regional fait parfois aussi le 
commerce d' autres articles d' alirantation et d' autres cultures. Ils sont 
preneurs de cultures =mriales telles que celles de l'arachide, du sdsame 
et des noix de karite pour ce paret faire, traitent l'intenndiaire 
d'assembleurs et 
d'agents villageois 
avant de les revendre & des 
exortateurs instails 6 Ouagadougou ou & Bobo-Dioulasso. En outre, nanbre 
de ces gru-sistes reqionaux possedent des bouticques, des bars et autres 
affaires comnerciales dans les centres urbains o ils resident. 

3.1.6 Grossistes operant a l'echelle nationale. Ces n~gociants ont 
des antennes commerciales largement daployees. Ils agissent surtout A 
partir de Bobo-Dioulasso et de Ouahigouya. I1s appartiennent g~ndralement & 
1'ethnie Mossi et ont & leur disposition de vastes iseaux comnerciaux & 
l'interieur de la Volta Noire coniine a l'exterieur. Ii y a toutefois lieu de 
noter que la maniere de proceder de ces negociants diff~re, selon qu'ils 
op~rent a partir de Bobo-Dioulasso cu de Ouahigouya. En gen6ral, ceux qui 
sont instali s a Bobo-Dioulasso conduisent leurs affaires sur le marche, 
alors que ceux de Ouahigouya preferent acheter directement dans les 
villages. Par ailleurs, les negociants en grains de Bobo-Dioulasso 
s'interessent egalement diversesa cultures commerciales incluant les noix 
de karite, les arachides le Par leset sesame. contre, negociants de
 
Ouahigouya s'en tiennent strictement au commerce des crdales.
 

Les grossistes de Bobo-Dioulasso se ravitaillent en grains

essentiellement dans les secteurs Nouna de Dedougou et,de et dans une 
certaine mesure, dans celui de Solenzo. Chaque negociant a quelques marchds
 
attitres avec lesquels il traite r4gulierement et oigil s'approvisionne en 
cereales et en produits agricoles d'exportation. Ces grossistes ach.tent 
leurs grains soit directement aupr&s du producteur, soit par 1 'intennddiaire 
d ' un agent. Lorsqu ' & lail s ' agit d ' achats de cerdales, directement 
production, le negociant est tenu de rendrese dans la Volta Noire pour 
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assister aux jours de marchds. Sinon, ii doit attendre qu'un assembleur 
accumule une quantite suffisante de grains pour les transporter. En 
gdndral, les n~gociants qui font rgulirement des affaires en Volta Noire 
possedent leurs propres vdhicules alors que les autres doivent louer un 
camion pour transporter leurs cereales hors de cette region. 

Les ndgociants de Bobo-Dioulasso liquident leurs stocks assez 
rapidement. Ils n'entrxeposent pas pendant de longues durdes de temps les 

cdrdales qu'ils achtent dans la Volta Noire et ils ont en gdndral tendance 
A les vendre en gros lors de leur arriv~e & Bobo-Dioulasso. Une situation 
qui ne fait qle souligner le caractere limite des capitaux dont disposent 

cps negociants. 

Les grossistes de Ouahigouya prdf~rent acheter leurs cerdales, 

principalement le sorgho, dans le secteur de Solenzo mais s'approvisionnent 

aussi dans ceux de Tougan et de Koagny oi cette gramin&e est abondamnent 
cultivee. Les plus gros ndgociants de Ouahigcula se ravitaillent dans les 
villages de la region de Solenzo par l'intermediaire d'un courtier 

villageois. Ces ccimrqants se rendent en Volta Noire, d&s la fin de la 
rcolte, afin d'y acheter le maximum de cer ales. Certains negociants vont 
m&m jusqu'a ddp&cher sur place une equipe d'avant-gaide, depuis Ouahigouya, 

dquipe qui a pour mission de prospcter les principales regions accusant des 

exc~dents et de prendre des options de ventes. Les activitis de ces 
comercants sont toutefois limitees au groupe de villages qu'ils ont coutume
 

de frequenter. D'autre part, les n~gociants en grains de Ouahigouya 6vitent
 

les marches. Ils affirment qu'ils peuvent se procurer clans les villages des
 

quantites de cereales dej& pr~parees en lots et en vrac, alors qu'ils 

devraient se charger eux-mmes d'assembler de tels lots s'ils traitaient sur
 

les marches. De plus, ceux qui operent sur les marches doivent payer une 
patente ou droit de marche de m~me que des frais de manutention aux gerants 
desdits marches. Afin d'eviter de telles redevances et prendre en charge 

plus rapidement les ccreales sur lesquelles ils tablent, les ngociants 

pr~frent s 'adresser aux villages eux-m~mes. 

Ces marchands passent entre 3 et 4 semaines dans la region de la Volta 
Noire pour rassembler pr&s de 100 tonnes de grains. Si l'on en croit 
certains, ces cereales sont achemindes sur Ouahigouya par des camions 
appartenant aux negociants qui vendent une partie des grains, d~s leur 
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arrivde a destination, et stockent le reliquat pour le cder juste avant la 
prochaine recolte c'est-&-dire quand les prix flambent. 3 

Les petits cormerrarts de Ouahigoiuya se ravitaillent sur les marchds 
des r~gions exc4dentaires dams les secteurs de Tougon et de Kougny. Ils 
op~rent en groupe, louent collect-ivement un camion pour transporter le 
sorgho qu'ils achetent dans les marchds de secteursces Ils traltent 
direatent avec le producteur par le biais de vendeuses qui, dans ce cas, 
jouent le r6le de courtier. Mais leur champ d'action est tr&s limite en 
caIpara.son de leurs confrres qui, eux, ont la possibilite de sillonner 
profondement & 1' interieur de la region de la Volta Noire. En fait, ils se 
contentent d'acheter 400 a 500 kilogrammes de grains et s'effcrcent de les 
revendre iaimdiatement & Ouahigouya. 

3.2 Unites de mesure 

Ii existe cinq categories principales d'unites de utilis.es dansmesure 

la conmercialisation des cereales: 
 (1) la louche, (2) l'assiette , (3) la 
boite, (4) la tine ou decalitre et (5) le sac de 100 kilogranmes. La 
bascule ou nela balance sont toutefois pas utilisees. Ces 5 unites servent 
& mesurer des capacites, imais celles-ci varient selon les lieux et le moment 
de l'annee, les ccmmergant-s s'ingeniant a ajuster leurs prix en changeant 
les mesures de capacite utilisdes au cours des transactions. 

3.2.1 La louche. Sc, conteme est vendu A prix fixe, soit 5 francs CFA 
(0,0125 cents). Bien que la taille de cette louche d'unsoit mod~le 
courant, il en est certaines dont le contenu se vened 25 francs CFA. La 
louche est surtout utilisee par la vendeuse aussi bien dans le village que 
sur les mathes. Bien que le prix d'achat ou de vente de son contenu soit 
fixe, nombre de vendeuses varient la tailla de ia louche d'un marchd & un 
autre et entre les saisons. En gendral, la louche utilis~e & 1'achat est 
beaucoup plus grande dans les villages de brousse et/ou apr~s la rdcolte que 
celle utilisee la vente sur les mrarhds et/ou au cours de la periode qui. 

precide la recolte. Ceci revient a dire que le prix au kilograme varie 

3 Cette description a ete recueillie 
lors d'entrevues avec descommergants locaux lade Volta Noire ainsi qu'avec certains agents etcommergants de Ouahigouya. Mais l'on dispose de d'elements pourpeu
demontrer, qu'une fois parvenues a OCahigouya, les cereales font 1'objet depratiques commerciales specifiques de ia part de certains negociants.
 

http:utilis.es
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bien que le prix unitaire a la louche deure en apparence constant. Les 
fermiers et les consnmateurs sont conscients de telles variations dans la 
taille de la louche. On constate une situation analogue pour d' autres unitds 

de mesures.
 

3.2.2 L'assiette dont le contenu est egalement veniu a un prix
 
unitaire fixe, est surtout utilisee par la vendeuse, mais le prix en 
question 'est pas uniforme dans toutes les regions. Dans la Volta Noire, 
1 assiette ne constitue pas une unite de mesure courante pour les c&rdales. 
La vendeuse l'emploie surtout pour le niebe, le riz et les noix de karite. 
A noter toutefois que certains producteurs se servent de l'assiette, en tant 
qu'unite de mesure, lorsqu'ils vernent leurs propres cdr~ales sur le march. 

3.2.3 La boite n'est autre qu'une anciere boite de conserve vide. 
Ces recipients contenaient autrefois du concentre- de tomate et de 1' huile de 
soja consommes par des groupes d'assistance americains. La capacite de tels 
r~cipients est fixe, toutefois ce n'est pas le cas du prix des prcduits 
vendus dans ces boites de conserve qui est sujet & modification. 

3.2.4 La tine est une unite de mesure qui, officiellement, devrait 
tre 6gale & 20 litres mais la taille des tines n'est pas uniforme. I! 

existe des tines officielles dont la capacite correspond grosso modo & 20 
litres et des tines locales, tm mot passe-partout pour designer d'autres 
tailles° La tine peut 6tre remplie & la main & ras bord ou son& 1 'aide de 
chapeau, ce qui peut modifier le poids de la tine de 8 & 10%. Soucieux de 
reglementer les poids et les meures utilises au marche, le gouvernement a 
definit les normes officielles de la tine. Ii a ete decide qu'une tine 
remplie de sorgho blanc ou de mil devrait peser 16 kilcgrtwas. 

La tine repr6sente 1 'unite de mesure type des assembleurs locaux et des 
agents villageois. Ces intermediaires utilisent en g&,6xal deux categories 
de tines, l'une de grande taille pour effectuer leurs achats, l'autre de 
plus petite taille pour la vente des cer~ales. Dans certains cas, ils sont 
munis de trois ou quatre types differents de tines, afin de leur permettre 
de modifier leurs prix et leurs marges en fonction des saisons. 

3.2.5 Le sac de 100 kilodrammes est l'unite de mesure utilisee pour 
le commerce en gros des cdreales. Elle est surtout employee par les 
intermediaires et Ths grossistes. Le poids reel du dusac d4pend en g~neral 
type de marche sur lequel a lieu la transaction et du mode de renplissage, 
utilise par 1 'intermdiaire. Dans les meilleures conditions, le contenu de 



62
 

ce sac est dgal & celui de six tines officielles, ce qui parfois signifie 
qu'il pese un peu moins de 100 kilogrmnes. Mais il est tout aussi exact 
que, rempli l1'aide de tines locales ou d'autres unites de mesure, le poids 
de ce sac soit superieur & 100 kilogrammes. 

3.3 Caracteristiques qener-dles des marchs 

Les caracteristiques propres aux marchds de la Volta Noire varient a 
Cravers la region, qufil s'agisse de leur pdriodicitd, de leur agencement, 
de leur variete ou de la quantite de marchandises disponibles, de mdme que 
du nanbre et de la categorie d'intermediaires presents. Si 1'on releve 
certaines similarites institutionnelles dans les marches de la region, des 
differences majeures existent entre ceux installe-s dans les secteurs 
excedentaires ou au contraire dficitaites. 

3.3.1 Periodicite des march~s La frequence des marches au Burkina 
Faso est de 4 types differents. II y a ceux qui se tiennent: (1) 
quotidiennement, (2) tous les trois jours, (3) tous les 5 jours et (4) sur 
une base hebdemadaire. On retrouve une telle periodicite dans la Volta 
Noire l1'exception toutefois des mnarch2s tenus toLs ies trois jours (2). 
Les marches quotidiens n'ont lieu que dans les principaux centres urbains 
d'un secteur particulier, mais il convient de souligner ici qu'ils 
connaissent un regain d'activite tous les 5 ou 7 jours.
 

Dans la partie nord de la rg.ion, les marches ont lieu tous les cinq 
jours. Ceci est particul.i rement le cas dans les regions de 'ITugon et de 
Kougny et de certains march6s situes dans les secteurs de Degougou et de 
Nouna. Dans le secteur de Solenzo, la plupart des marches se tiennent sur 
une base hehdomadaire et ce malgre la forte concentration de Mossi qui
 
maintenant se sont 
etablis dans la region. Les Mossi preferent les marchds 
se tenant & trois jours d'intervalle mais, Solenzo etant situe en territoire 
Bobo, ils se conforment aux desiderata de ce groupe ethnique. Ii convient 
de mentionner en outre les marches hebdcmadaires ayant lieu en certains 
points des secteurs de Dedougou et de Nouna. 

3.3.2 Types de march6s Ii existe 3 categories de marches dans la 
Volta Noire: le petit march6 de brousse, le marche de brousse regional et le
 
marche central. Leur importance varie en fonction de leur emplacement, de 
la quantite et de la qualite des produits disponibles, du ncxbre et du type 
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d' intermddiaires intervenant sur le marche c~rdalier et du volume de 
transactions enregistrees. 

Le petit march6 de brousse typique est situe dans l'interieur (c'est-a
dire loin d'un axe routier), il permet d'approvisionner deux, voire trois 
villages, tout au plus. Il s'agit d'un point d'4change de proJiuits 
agricoles et de l'artisaat entre les habitants de petits villages. Les 
transactions les plus co-irantes portent sur la vente de grains, qui ainsi 
permet de se procurer des dpices ou des plats cuisin~s. Les biens de 
conscmmation sont rares, mais 1 'on peut souvent trouver sur de tels marchds 
un reparateur de bicyclette ou mdme de mobylette. 

Seule, la vendeuse au detail intervient, r~guliremient, dans le 
ccmTerce des cer6ales sur les petits marches de brousse. En gdn6ral, le 
volume des tVansactions etant rarement supdrieur & quelques kilogrames, on 
ne remarque que deux ou trois vendeuses sur de tels marches. 

Pendant la pleine saison, la vente des c4r6ales, est de courte durde 
sur les petits marchds de brousse. On peut, certes, se procurer cet article 
d'alimentation tout au long de l'annee, mais ce n'est qu'au cotirs des 
quelques semaines faisant suite aux ricoltes, que des quantit6s relativement 
abondantes sont offertes sur ces petits marches. 

Marches de brousse reqionaux Ils sont situes en bordure de routes 
carrossables bien que, dans certains cas, leur acc&s oresente des 
difficultes pendant la saison des pluies. Ces marches ravitaillent trois ou 
quatre villages, de m~me que plusieurs petits marches de brousse de la 
region. Le marchd de brousse r~gional est divise en sections on-portant un 

noyau de vendeuses et de producteurs offrant A leur etal des 1gtmes et 
autres produits de la terre. Ce type de marche camporte en outre un 
restaurant oi 'on sert du riz acarnpagnd d'une sauce et diverses boissons, 
vendues en bouteilles. Des taxis et cars rapides assurent des services 
r6guliers entre le marche et les principaux centres de la region. 

Divers biens de consammation sont offerts sur ces march~s; en dehors de 
produits alimentaires, on peut s'y procurer des vdtements, des appareils 

electriques et des moyens de transport. Parmi les produits alimentaires & 
l'etalage figurent du cafe, du lait concentre, du sucre, des sardines et des 
biscuits. On peut egalement acheter des piles, du savon, des cigarettes et 
des chapelets pour musulmans. En ce qui concerne 1'habillement, il s'agit 
de v9tements usages, importes des Etats-Unis par des fripiers qui 
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s'approvisionnent aupr~s de magasins gdrds au profit d'oeuvres charitables 
telles que Goxwill ou 1'Armee du Salut. Ii est dgalement possible de se 
procurer, sur certains de ces mnarches, des tra-nsistors, des maqnetophones, 
de mme que des bicyclettps et des mobylettes et, si be-soin en est, de les 
faire r4paer. La vercleuse et I 'ass blelr lcxal sorit deux intermidiaires 
najeu .s en ce qui concernie les transactions cerda Lieres effect:udes sur les 
marches de brousse regionaux. Ces transactions sont surtut operees & 
1'aide de la louche ou de la tine. Elles se deroulent soit en plein coeur 
du marche, soit sur I.e bord de la route y conduisant. Dans certaiis cas, 
ces memes march6- sorit frequentes par de gros marchands ou commerrants 
r6gionaux. II se peut egalement qu'ils attirent sur leur passage des 
negociants brassant des affaires a 1'dchelle nationale qui s'y arr6tent lors
 
de certains jours de march6 pour acquerir des cereales et/ou autres 
marchandises. Tbutefois, il est nEcessaii-e de scu.liqner gqui] est rare de 
re3narquer la presence des plus hipor'tants d'entre eux str de tels marchds, 
sauf si ces derniers mettent en vente de vastes quantites de cer.ales.
 

La commercialisation des g-ains n'est pas normalement limitte dans le
 
temps 
 sur de tels maruhes rcsq.ionaux. c.-endant, les trai-sactions les plus 
ixrportantes atteignrnt leur point ciminaEnt, habituellemrenr, en decebre ou 
en janvier, apr6s la mcntde en fl&ch- des achats op~res a 1'issue des 
r~coltes. Le reste de la saison est caracterise par des transactions & 
petite &celle quA sont surnout du ressort de la vendeuse. L'on constate 
sur certains narchd6s exc:'dentaires urie ,.rJtabIe flambee d'activit6s, avant 
que ne s'amorce la periode des serilles, la raison en etant que les 
producteurs ont besoi , de fonis pour la raise en valeur de leurs chanps. 

Marches centraux Nornbre de marches centraux sont quotidiennement 
ouverts; toutefois, il ne s'agit pas d'une rigle absolue. Ils sont en 
g~neral situes soit dans des centres urboains, soit le long des routes A 
grande circulation sillonnant !a region. 
 Ils sont aussi installes, parfois,
 
dans un centre administmtif. Ils constituent des bases d'opdrations pour 
les comerants regionaux et, par consquent, ils sont dotes de restaurants,
 
de postes d'essence et d'un Solvocom ou magasin de ddtail gir par . 'Etat. 
Ces marches ont la particLlarite d 'tr-e bien achaland@s, en gn-ndral, et 
d'offrir une gamme etendue de produits et de services, allant de biens 
industriels & des ateliers de reparation pour automobiles. Ces iarches sont 
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dgalement divises en secL..ons et dans certains cas ccportent quelques 

dchoppes fermant A cle. 

Le mar-ch central est approvisionne en cereales durant toute l'anne.e, 
bien que les achats aient surt+out lieu pendant la saison sche. Si les 
marches centraux sont ouverts & diverses categories d'intermediaires, les 
petits eventaires y sont plus rares. Les vendeuses et les assembleurs 
locaux se chargent, en pareil cas, de la vente d'articles hors du commun, 
produits A petite echelle; les commerants r~gionaux ne proc&dent qu'a des 
achats de cereales en vrac. Les producteurs ayant des activitds 
co-ninerciales sur de tals marches vendent directement aux commergants 
r~gionaux iEs cdreales assembldes en lots et livrdes en vrac. 

3.4 Le systme de commercialisation
 

Le systime de coumercialisation des cdrdales s 'effectue par 1 'entremise 
de chaines de ventes privdes et publiques. Dans la Volta Noire, le systeme 
prive compte pour environ 80% du commerce des cdr~ales. Il est fonde sur 
une multiplicite de transactions exdcutees par d'innombrables 
interm~diaires. Le syst,_me gouvernemental de ccmmercialisation des cdrdales 
est non moins complexe. Ii est possible, en pareil cas, qu'avant de 
parvenir & l'office de commrcialisation, les c4r~ales changent maintes fois 
de mains. De plus, des disparites considrables existent dans la mani~re 
dont ces syst~mes operent au niveau des regions excedentaires ou 

dficitaires de la Volta Noire. Prcducteurs et commergants utilisent des 
tactiqueL: comwxnrciales differentes, qui varient d'un point A un autre de la 
r6gion. Cette partie du chapitre est consacr-e aux rouages du systme prive 
et du systcme public de crmrne-cialisation des cdreales et proc~ie & un 
survol des differences majeures qui les caracterisent dans leur mani&re 

d'agir dans les regions de la Volta Noire selon quelles accusent des 

deficits ou des surplus. 

3.4.1 Le systeme prive. Deux possibilites de ccnnercialisation & 
titre prive s'offrent au produoteur: il peut traiter au :iveau du village, 
soit avec 1'agent, soit avec le courtier ou bien decider de vendre au 
marche. Dans ce dernier cas, les transactions peuvent 6tre effectuees par 
le truchement de divers intermediaires en fonction des prefdrences 

personnelles et de la quantite de c~reales disponibles A la vente. Si elle 



66
 

est marginale, il est possible qu'il ou elle s'adjoigne les services de la 
vendeuse, sinon il s'adressera & l'assembleur local et, le cas echdant, & un 
grossiste. Ii lui est egalement possible de proceder & des ventes dirE:ztes 
& d'autres producteurs ou consotiateurs. Ces ventes se deroulent 
principalement dans le village ou entxre villages. Le Schema 3.1 offre une 
idee des chaines de vente de cdreales au niveau de la production, dans la 
region de la Volta Noire dont les grandes lignes sont presentees ci-dessous:
 

Chaines de commercialisation privee:
 

I. Producteur, Consonateur
 

2. Prcducteur, Vendeuse, Consommateur
 
3. Producteur, Assembleur, Grossiste, Detai]laxit, Conscxmnateur 
4. Producteur, Agent villageois, Grmssiste, rDtaillant, Consoniateur 
5. Rroducteur, Cortiex villageois, Grossiste, Detail]ant, Consormateur 
6. Rroductpur, Grossiste, DetailhI ant, Consomr itetr 

Les transactions aux niveaux ]es plus faibles de la chaine de 
comnercialisation consistent gejerlu-imt en petites quantit6-s echangees 
entre les membres feminins du menage. Le-, femmes obtiennent des creales en
 
prelevant de petites quantites a la ration familiale quiotidierine. Au bout 
de plusieurs semairies, les fearfnes peuvent acck-Uuler plusiers- kilogrames de 
cereales qui sont vendus afin d'acheter d'autres biens menagers tels que des 
epices et des condiments. Du fait que les femmes prdfTrent traiter 
uniquenent avec d autres fenmes, ces ventes sont effectuecs avec la vendeuse
 
ou d'autres villag-ises, 

Les transactions a grande 6chelle, effectuees directement entre les 
producteurs et les conscmmateurs d'un m~e village ou de villages voisins, 
ont surtout lieu pendant la periode d'hivernage qui pr cde la recolte. A 
cette epoque de 1'annee, il est souvent difficile aux ccmmercants de 
parcourir les marches de l'interieur, la saison des pluies entravant les 
deplacements en brousse. Par consequent, les producteurs ayant encore des 
stocks de cerdale-s A vendre a 
pareille epoque, doivent trouver des d~bouches
 
dans leur perimetre imnmdiat. En fait, nrmbre de gros producteurs pr.f~rent 
se constituer des reserves de c r:ales pour realiser de telles ventes au 
lieu de les coder beaucoup plus t6t b des cranerants. Ils y voient un 
double avantage, les prix sont alors en hausse et les frais de 
commercialisation sont moins eleves, puisqu'il s'agit de transactions 
directes du producteur au consonmateur, dans le village et avant la recolte.
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Sch#ma 3.1
 

SYSTEME PRIVE DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

PRODUCTEUR 

: 7 1, VENDEUSE
 

COURTIER VILLAGEOTS
FAGENT VILLAGEOIS 


SSEMBLEUR LOCAL]
 

CONSOMMATEUR
 

Circuit indirect
 

Circuit direct
 

Universit du M4icnigan, La Dyiamique de Ia concercialisatlon des cfrdales au Burkina Faso, 1986.
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Autre 61ement factuel, ces productocurs estiment qu' il est de leur devoix, 
ainsi que 1' exige la tradition, de prater assistance aux autres membres de 
leur village. 

I.es praticqies commexz iales le-s plus cmiurantes dans la Volta Noire 
correxsKndient aux points trois et quate fnentionnes ci.-dessuso A ce stade, 
la plupart des ventes sont siupideures uie tine, sat 16 k-ilomraimmes, et 
sont effectu/6es direc-tenent par les soins du prcducteur, hri-Ineme, De plus, 
la principale des transactions cralikres -st, en g&ibn-al, cxnclue avec le 
mandataire ddlegu6 par un comnerc(ant eloigne. Ainsi, le cnm-e-rant se borne 
& acquerir des cerea1es en gros et n'a pas a consacrer de temps 6 les 
assembler en lots.
 

Les transactions du type 5 et 6 doivent attendre l'arriv.e des 
negociants operant a partir de centres e1oignTos-. ans ]e cas no. 5, :e 
courtier ne peut agir seul. II proc&-.de aux dexrarches d'LlSage aupris des 
imnmtbes de sa conununaute villageoise avant. arrive du comerant, afin de 
lii faciliter la tache. Par aill eurs, le nbcgociamt qui dirige une grande 
entreprise conmerciale n'achete drectement en gros au producteur, que ce 
soit au village ou au marclie& que s'il a l'assurancre de paXuvoir asseinbler 
rapidement des quantit@is de cereaIE,. Lr-. desi&r de c-es nei.x-iants de 
conclure un marche dans de telle.s conditions se reflete dams les prix plus 
elev~s qu'ils sont pr6ts , payer pour leurs achats en gros. Dans cartairs 
cas, iles pr.xIucteurs disoTxsant de quantites margina-l es a vexre n'liesitent 
pas a cmpl.ter leur stock m achetant des cAteaiJ e d'autxes vi.llageois 
afin de le vendre au rix de -ros,doric a meilleur prix. 

3.4.2 Le scteur public. IP syst~e do cononercialisation publique 

des cerdales au Burkina Faso est qe-.e par I'Office national des c~reales 
(OFNACER), un organisme gouvernemental. L'ONACIR a 6t6 cree en 1970, en 
raison d'une verite d'6vidcnce cgui n'avait p s dchappe au goavernement ni A 
des donateurs, telle l'Agence pour le ddveloppement internatJ.onal. Ii etait 
apparent d 1'epoque, que les larnes fluctuations enregistrdes dans les prix 
saisonniers pratiques le marche t-aduissur se aient par" 1'encaissement de 
b~n6fices excessifs de la part des marchands de cirdales. L'OP'NACER a donc 
6t6 fonde afin de remedier a cette situation et a reyu pour mandat de 
stabiliser les prix des cdreales, de prendre des dispositions pour faire en 
sorte que les producteurs et les consomateurs ne soient pas exploites et 
pour aplani- las desequilibres c&realiers regionaux par la constitution de 

http:proc&-.de
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stocks r~gulateurs. Mais, avec la vague de s~cheresse qui a marque le debut 
des annes '0, 1'OFNACER a ete amend & se pr occuper davantage de la 
distribution de 1 'aide alimentaire et de la stabilisation des prix A la 
conscmition. Ce n'est qu'au ddbut des annes 80 que l'attention a de 
nouveau ete centree sur le producteur par le biais de la campagne d'achat de 

cd-dales au niveau de la ferme. 
Au cours de la canpagne, qui debute en novenbre et se termine en mars, 

1'0FNACER cheirlie & se procurer & travers le Burkina Faso entre 20.000 et 
35.000 tonnes de c rdales. Les prix et les quotas annuels de vente sont 
determinds avant le lancement de la caipagne. Selon des proches desources 
1'OFNAQFR, l'on reconnait neanmoins que les prdvisions d'achats sont basdes 
non pas sur une quelconque analyse de projections de la production ou des 
prix, mais sur les resultats de la campagne pr c4dente. Dans de telles 
conditions, il n'est pas rare que la campagne soit loin de repondre aux 
objectifs pr-vus. En 1982/83, les projections fixaient & 29.000 tonnes le 
total des cerdales a acqudrir sur toute l'etendue du territoire. En 
rdalite, seules Z.000 tonnes ont ete accumuldes. Pour ce qui concerne la 
Volta Noire, la canpagne d'achats n'a pas dte infructueuse puisque 600 
tonnes seulement faisaient defaut par rapport aux 10.000 prevues. Ces 
rdsultats ont donc anri6 les planificateurs de 1'OFNACER & limiter & 9.500 
tonnes, la campagne d'achats dans la Volta Noire. Toutefois, ce plan avait 
omis de tenir ccmpte de la chute sensible de la production cette annee !&, 
si bien qu'un certain derapage a ete constate dans les ';entes & 1 'OFNACER. 
En effet, au debut du mois de mars 1984, seules 4.000 tonnes avaient 6te 
r~unies dans la region de La Volta Noire.
 

L'OFNACER a pour vocation d'utiliser les c~reales achetees dans le 
cadre de la campagne pour alleger les graves p~nuries qui se manifestent 
dans des regicns deficitaires. D'autre part, 1 'OFNACER fixe un prix de 
vente national ainsi que des quota regionaux de ventes. En procdant ainsi 
1'OFNACER est en meare de relever les prix d'achat au producteur dans les 
zones ezcedentaires et d'abaisser ceux factur~s & la consmnation lesdans 

secteurs deficitaires.
 

Jusqu'en 1983/84, les groupes villageois participaient collectivement, 
avec les agents de I'OFNACER et des commergants prives, & la campagne 
d' achats. Chacun avait la faculte de proc4der & des achats et & des ventes, 
au cours de ladite campagne. L'OFNACER determinait le montant des 
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commissions fixes que pouvaient percevoir les divers intenrndiaires sur 
chaque kilogramme. Apres ao~it 1983, seuls les ccamnerqants prives et 
patentes dtaient habilites & prendre part & la cairpagne et les agents de 
2'OFNACER da-vaient obligatoi-rement tzaiter avec les liques villageoises ie 
defense (C=l). Ie plus, i1ensemble du commerce des c_6ales, 6tait de-sormais 
regi par le bar&ne otficiel des prix d'achat et de vente etablit par 
1'OFNACER, bar,_me Tie les secteurs public r.t p rivd ftaipnt tenis de 

respecter. 

Le systerne officiel de ccmmiercialisation des c&a l.es utilise des 
616ments du secteur prj.ve comme du secteur public. i 'OF0MAR distribue, en 
copratic.r, avec les Officeas de developpements r~gionaux (ORD), de 1'argernt 
aux groupes villageois de mani.re & leur perettre d'acheter directement des 
cereales dans les villages en tant qgu agents de '11OllACER, De plus,
 
1'OFNAC 4 a accorde une patente A certains czxmnerants qui sont ainsi
 
habilites & agir en qualite d'intermediaires pendant la canpagne d'achats.
 
La figure 3.2 montre sur quelle base s'organise cette campagne officielle. 
Le imdus operandi des chaines de ccmr-L-cialisation publique s'etablit comme 
suit: 

1. Producteur, Groupenent villaeois 4, OFNACER
 
2. Producteur, Assenbleur, OFNACER 
2a. Produc.teur, Asserbleur, Crmrergant patente, OFNACER 

3. Producteur, OFNACER
 
La plupart des transactions criires op~re-s dans le cadre du 

systme officiel correspondent aux niveaux 1 et 2a. Las prcducteurs vendent
 
directement leurs grains aux groupements villageois dont le r6le, en pareil
 
cas, equivaut, dans le prive, & celui 
d'un agent villageois ou d'un 
conmergant. Le processus engage pour les ventes faites & des assembleurs
 
est comparable & celui applique dans le cadre du systenme prive. A noter 
toutefois que dans ce cas, 1'assembleur ou le commerarant patente a, en 
outre, la possibilite de ceder des cerales a 1'OFNACER. 
En r~gle g~ndrale, 
le commergant achemine et livre lui-mime les cdrdales & un dap6t de 
1'OFNACER spicialement prevu pour la collecte. Cependant, s'il s 'agit de 

4. Les qrouements villageois sont des organisatioi-s qui regroupent les
producteurs et qui ont ete mises 
en place au Burkina Faso par 1'ORD ou
 
Organisme r~gional de developpement.
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Sch6ma 3.2
 

SYSTEME GOUVERNEMENTAL DE LA COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

PRODUCTEUR
 

Groupe villageois Agent villageois

Banque de c6r6ales] Courtier
 

Assembleur
 
local
 

Commergant

r~gional
 
pat6nt6
 

S OFNACER
 

SComi tes lapour Def1ense 
1 

de la R~volution (CDR)
I -
-

Consommateur
 

UniversltO du Michigan, La Dynamique de )a comnercialtsatlon des cdrhales au Burkina Faso, 1986.
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quantits importantes, c'est-&-dire supdrieures & une tonne, 1'OFNACER se 
ddplace pour prendre directement en charge ]es c~rales chez le ccmmeerant. 

L'OFNACER, nous l'avons dit, ddtermine .es prix d'achat des c~reales 
caddes dans le cadre de la canpagne; depuis celle de 1983/84, le secteur 
prive est Jul aussi tenu d'adhe-rer aux prix fixes officiellement. En 
1983/84 les prix fixis pour ]e rail etaient de 66 F CFA le kiloqrgIrmn, de 64 
F CFA pour le sorgho blanc, de 65 F CFA pour le sorgho rouge et de 60 F CFA 
pour le mais. Tels etaient les prix payes aux producteurs soit par 
1'OFNACER, soit par ses agents. Les groupes villageois et les 
intermediaires agissant pour le compte des ccirmerqants ne peuve-nt pas 
renchk .ir les prix facturs a 1'O NACER ni payer aux producteurs Ui prix 
infdrieur 6 ce.lui officiellement ixpos6. Les cdrdales achetdes lesdans 

villages et par 1'intermdiaire des mandataires designes 
par les cmrer,-i;s 
sont expedees a 1'entrep6t de Dedouqou d cfi elles sont revendues aux 
consoimmateurs locatux ou achemindes vers d'autres villes dans a r.rion meme 
et au-dela.
 

L'OFNACER n'est pas habilite a vendre des cdreales directement au 
public. C'est aux MJR ou ligUes villageoises de deferise qantinculbe une 
telle responsabilit. Les CDR ont 6te Tmis sur pia3 apr s ziot 1983 afin de 
galvaniser le pubiic et le rallier A la revolution. Lbintervention des CP 
dans le systeme de comercialisation des c~reales vise d proceder & un 
filtrage des acheteurs, afin d'enp cher que des commergants ne se procuret 
des c~reales aupr&s de 1'OFNACER dans but de les reverirele & meilleurs 

prix. 

3.5 Principaux flux cdrealiers enreqistres dans la Volta Noire 

les estimations nationales fixent la quantite de cdrdales vendues par 
les fermiers A 20% de la production. 70 a 80% des transactions sont 
effectuees par du prive. Ie tauxles soins secteur de cmnercialisation de 
20% serible correspondre grosso modo & celui enregistxd dans la Volta Noire, 
et il est peut 6tre mnie 16g&rement superieur, dans les secteurs meridionaux 
de la region. Ceci revient & dire qu'environ 45.000 tonnes de c~rdalesq sont 
commercialisees dans ladite region, et que 8.000 & 10.000 tonnes d'entre 
elles sont soit vendues 6 1'OFNACER, soit 6cou.ees & 1'interieur de la 
region et le reliquat exporte ailleurs dans le pays. 
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Il s'av&re difficile d'obtenir des donn~es sur le volume des flux 

cdrdaliers. Par consdquent, les estirations de ces volumes doivent 8tre 

calculees & partir d'infor-mations qualitatives recueillies au cours 

d'entrevues avec des cxnimergants cperant Foit & l'chelle nationale, soit 

sur un plan regional. Au cours dz! telles entrevues, 1'enqudteur s'est 

efforce d'etablir le nombre de coruergants travaillant dans une region 
determinde ou sur un marche particulier, de m~me que les volumes moyens de 
cdrdales qu'ils manutentionnaient. Des estimations des flux c rdaliers et 

de leur ampleur peuvent ainsi 6tre extrapoles sur la base de telles 

donnees. 

La majorite des cer~ales export~es par la Volta Noire sont achemindes 

vers Ouahigouya et la zone sahelienne. Pur leur part, des informateurs 

estiment que 10.000 d 15.000 tonnes de c~r6ales, produites dans la rdcion de 

la Volta,Noire sont, selon les annees, dirigees sur Ouahigouya; ce ch ffre 
ne relIee pas les transactions effectuees & titre prive, ni les operations 

des petits revendeurs. 

Ii y a egalement lieu d 'ajouter que les cdreales produites dans la 
region sont ecoulees vers d'autres grands marches urbains: Bobo-Dioulasso, 

Koudougou et Ouagadougou. Ces manutentions de cer~ales, selon des 

estihnations seraient de 1'ordre de 7.000 A 10.000 tonnas par an. 

En ce qui concerne [i-e ccanerce avec le Mali, aucun achrninement rajeur 

de c~reales, produites par la Volta Noire, n'a franchi la frontiR.re ces 

derni~res annees. Il y a cependant lieu de mentionner les activites 

restreintes relex,4es de part et d'autre de la fronti~re entre villages 

voisins. L'on estime que de tels 6changes atteignent annuellement 2.000 

tonnes au grand maximum. A une certaine epoque, le Mali constituait le 

principal debouche des cdreales cultivdes dans la r~gion de la Volta Noire. 

Mais ce courant d'echanges comme:-ciaux a te certurb par le conflit 

frontalier qui a eclate en 1974 et par les changements intervenus dans les 

schemas de distribution tant au Mali qu'au Burkina Faso. 

3.6 Rdsume du chapitre 

Le systeme de commercialisation des cereales dans la region de la Volta 

Noire est fort varie. Les producteurs ont, en effet, le choix entre vendre 

leurs cerdales au niveau des villages ou & des intermediaires operant sur 

http:frontiR.re
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les narches. Cet dventail de choix cnorte 6galement des variantes, dtant 
donnd que les activitds des negociants sont elles-m~mes r4 ies par les 
divers niveaux du syst&ine de commercialisation dans lesquels ils 
interviennent et selon qu' ils op&rent dans des zones accusant des excxdents
ou bien au contraire des deficits. Certains deLaiilants ne sont pas en 
mesure ue se procurer de grandes quantites de c reales et doivent se iLniter. 
& en acqudrir quelques kilogranmies seulmeit, par marchA, Par ailleurs, 
certains marcands ne proceent a leurs achats de cpraifes qu'a un moment 
bien determind de l'annee et prefgrent s'en tenir uniquement aux achats en 
gros. L' impact que rev~tent ces diverep-s tendances coxnmerciales sur le 
producteur, de mine que 1'efficacite du systpme de comiercialisation sont 
dvoqu4s dans les dcapit-res suivants. 



CHAPITRE QUATRE
 

STRUCTURE DE CSATION DES CEREALES AU NIVEAU DU PRODUCTEUR
 

EN VOLTA NOIRE
 

Introduction
 

Ii est inexact de supposer que les producteurs disposent de peu de 
possibilitds pour cammercialiser les cerdales vivri&res de base en Volta 

Noire. Par le passe, l'hypoth&se traditionnelle etait que les producteur-s 
ne pouvaient choisir quand, ou et conment vendre leurs c~rales. On 
affirmait que ces choix etaient dictes aux producteurs par leur situation 
faJili ae ainsi que le syst~ze de ccminrcialisation. La theorie de base 

reposait sur le fait que, en raison de leur endettement et de insuffisance 
d'installations de stockage, les producteurs se voyaient dans 1'obligation 
de vendre le maximum de leur production c~rxaliere & des prix bas durant la 
periode qui suivait la r~colte. Cette situation etait aggravee par les 
possibilites de commercialisation restreintes qui s'offraient aux 
producteurs. En consequence, les planificateurs ont juge que le systme de 
commercialisati rn des cer~ales prive ne satisfaisait pas du tout les besoins 
des producteurs etant donne qu'il ne leur offrait pas de possibilites 

d'ecoulement efficaces et ont recomvande qu' il soit remplace par un syst@ne 
de comerialisation des cir~ales public. A 1'heure actuelle, ce projet est 
loin d'tre devenu une realite, notamment dans la region de la Volta Noire. 

En Volta Noire, les producteurs ne se laissent pas convaincre de vendre 
leurs c6rdales & des prix inferieurs. Bien que les ventes des producteurs 
soient concentrees dans la periode qui succde imndiatement & la r~colte, 

rien n'indique que ces ventes soient effectuees sans permettre aux 
producteurs de faire des choix. Au contraire, les producteurs de cette 

region disposent de plusieurs possibilites de commercialisation en ce qui 
concerne les cLltures, les mar:hds et les intermediaires, et, dans une 
certaine mesure, le moment des ventes. Le present chapitre recapitule ces 
possibilites. Nearmoins, il est iiportant d~s le debut d'insister sur le 
point suivant: l'analyse des choix du producteur qui precede repose 

essentiellement sur des hypotheses presentees sous forme de th~orie 
financiere. Ces etudes nt porte sur l'analyse de l'eventail de 
possibilites qui s'offrajent aux producteurs afin de determiner celles qui 
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dtaient les plus rentables. Cette analyse n'est neanmoins pas abordee d'un 
po-mt de vae strictement financier, mais plut6t presente les possibilitds 
qui s'offrent au. producteur en tenant compte des criteres economiques et 
institutionnels differents qui, dans le cadre traditionnel, sont plus 
iJmport-ants que les crit&res composant la base de l'analyse financi~r. Les 
producteurs des pays en developpement prennent des decisions sur la 
ccmmercialisation des c~reales compte tenu non seulement de la performance 
economique, mais aussi compte tenu des Lsages et des valeurs sociales 
traditdonnelles, facteurs 6galement importants pour eux.
 

iP present 
chapitre recapitule les structures de cxmmercialisation des 
cer6aleps pour les producteurso L'ana-lyse se concertre sur le choix du 
producteur en ce qiu cozncerrie les mcx]les stockage, les ventesde des 
culLtures et les possbiiit s de cmercialisation. Le present chapitre 
oboutit aux conclusions suivw-tes, 

1. 	 Les producteurs ne sorit pas dans 1'obligation de vendre leurs
 
cereales en raison d'une insuffisance des installations de
 
stockage. Les installations de stockage qui s'offrent au
 
producteur sont suffisamment nombreuses et 
le corot de nouvelles 
ixstallations n'est pas prohibitif. 

2. 	 Les producteurs peuvent vendre toute unc ganmme de denrees 
supplcnentaires afin de collecter suffisamment d'argent. Dans la 
plupart des zones de la Volta Noire, les producteurs peuvent 
choisir en!.xe les cultures de rapport, l'elevage et les cdreales 
camme source de reve nu fanilial.
 

3. 	Les producteurs ne sont pas tributaires d'un seul ccmercant. 
Rares sont les obligations financi~res o. sociales qui obligent 
les producteurs a vendre leurs cultures & un negociant 
particuliez. En outre, les producteurs ont acces & des 
informations sur les conditions comnerciales et selectionnent 
leurs marches et leurs intermdiaires, de m~me que 1 '6poque de 
leurs ventes, parmi de nombreuses possibilites.
 

4.1 	Modles de stockage
 

La majorite des producteurs de la Volta Noire disposent des moyens 
n6cessaires pour stocker des c~reales pendant plus d'un an. Dans 	certaines
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zones de cette region, les cultivateurs peuvent stocker leur production 
pendant six ans et davantage. Ce fait contredit 1' opinion que la capacite 

de stockage au niveau des exploitations est insuffisante pour la production 

actuelle. Ins cultivateurs disposent donic d'un plus grand choix en ce qui 

concerne le moment opportur pour vendre leurs cer6ales et peuvent tirer 

parti des prix crealiers plus elevds plus tard dans la saison. 

En Volta Noire, les greniers cerealiers sont faits en torchis et en 

briques de torchis. Les cultivateurs entreposent les cdrdales immediatement 

apr&-s la recolte. Souvent, ils ne battent mame pas les cdr~ales avant de 

les stocker, afin de preserver leur fraicheur plus longtemps. En 

. 'occurrence, les cireales sont battues apr6s dtre retirees du grenier pour 

la vente ou la conscnation quotidienne. 

Dans de nombreux villages de la Volta Noire, les producteurs essaient 

de conserver une partie des cerdales jusqu'a la recolte suivante. Soit en 

achetant des cereales, soit en consoruant des aliments de remplacement, ces 

cultivateurs essaient de reduire la consommation de leur propre stock. Une 

fois que la recolte suivante est entamee, les cerdales stockees sont alors 

vendues ou consommees par le menage. Les producteurs pretendent que cette 

pratiqi e leur apporte une certaine garantie contre une mauvaise recolte 

1' annee suivante. 

IF,-, greniers sont presents dans chaque village de la Volta Noire. De 
nombreuses exploitations menageres possdezt au moins deux ou trois de ces 

greniers avec une capacite d'environ deux tonnes de cirdales. En outre, si 

les greiiers sc' pleins, les cultivateurs peuvent doisir entre stocker les 

cereales ailleurs ou construire des greniers supplementaires. Les 

cultivateurs peuvent accroitre leur capacite de stockage en battant les 

ceriales et en les mettant dans des sacs qu'ils entreposent dans leur maison 

ou en stockant les epis non battus sur le toit de la maison. De plus, la 

construction d'un nouveau grenier n'est ni difficile ni onereuse. La 

majorite des cultivateurs peuvent bdtir eux-m&nes des greniers en briques de 

torchis. Ils estiment que le colt d'un nouveau grenier revient entre 8000 
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et 9000 FCFA, soit l'equivalent de 20 dollars1 et qu'il peut servir environ 
15 ans.
 

Dans certaines des regions les moins excdentaires de la Volta Noire, 
oi les rendements de la production sont plus irr~cfLiers, les producteurs 
ont 1'habitude de constituer des stocks de cer~ales long terme.a Ces 
cultivateurs stockent c&x-6ales anneesles des humides sur le principe qUe 
les cr6ales des annees pluvieuses sont de meilleure qualite et se 
conservent mieuLx que les cereales recoltees urie mauvaise ariree. Ces
cerea.les sont enfermees dans un grenler et stockes pour e :asion 

spdciaLe ou une urgence. Lorsqu'i]. scjltit: d'one urqence, le rncnaqe doit 
avoir epuise toutes les autres options r_)tr acteter- o0 se procure des 
aliments avant d'ou\rrir ce qrenier,. etant doinn6 que ces prodlucteurs estimerit 
qu' il vaut mieux c-orLscmmlr les ccr@a.les de la mauvae.se rec'c)ite de I 'annee en 
cours avant les stocks d orne bonne anri.e, irage s'.:1 l.eulr faut Iour cela. 
acheter des quantites suppi.6inentaJ.res. 

Ii existe une distinction ethnique pour - es producteurs gi possede.t 
des stocks de c~reales 6 long terme. Dars la irajorite des cas, seule la 
tribu Daf.tng (Marka) de la rcgion nord de la Volta Noire possede des stocks 
cerealiers a long terme. La tribu efuing vend rair'exnent des reales, 
pr~fd-ant vendre d'autres prcduits ou denrees pour se prcx<rer de ] 'argent, 
M6me si les Mossi -ont fort nombreux dans cette region, ils pref&rent 
acheter des animaux ou dlau[:.res rn'ouits trarnspT-tables plut6t. oue de 
stocker des cercales. Cette prflren'-ce repose smr la carivict:ion des Mossi 
que, mclme, s'ils scont irista.lls en Volta Noire depuis des anncles, ils sent 
toujours &t-igers& la reg.ion et risquent d 'tre forcels de partir A tout 
moment.. C'est donc la raison pour laquelle ils pr~fTrexit conserver des 
produits transportables & acquerir marchandisesdes inmpossibles & 
transporter et ne veulent pas adcpter la pratique de ] 'entreposage & long 
terme.
 

N6anmoins, toutes les indications portent & crojire que la capacite de 
stockage au niveau des exploitations n'est pas restreinte dars la region de 

1 Le coat estimcl est ventile conme scut: 
Bois 3000
 
Briques 2500 
Fendtre 2000 
Paille 3000
 
Plus main-d ' oeuvre 

http:mauvae.se
mailto:ccr@a.les
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la Volta Noire. Les producteurs ne sont donc pas obligds de decider des 
moments ol il convient de vendre compte tenu des capacites de stockage, 
pouvant ainsi profiter de possibilites de commercialisation plus 
interessantes lorsque la saison est plus avancee. 

4.2 Structures de ventes de crales, d'animaux et de cultures rapport
 

Les producteurs de la Volta Noire ne sont en gdneral pas disposds A 
vendre leurs cerdales cowme source de revenu du menage. A moin: qu'il 
existe un excedent relativement important, les cultivateurs essaient de se 
procurer de l'argent en vendant des cultures de rapport ou des produits 
artisanaux ou en effectuant des travaux non agricoles. Ceci est 
particulierement caracteristique des zones les plus excedentaires de la 
Volta Noire, mais est vrai egalement des zones nordiques deficitaires. Dans 
les zones nordiques, toutefois, les autres options qui se presentent aux 
producteurs sont assez limities. La presente section lesrecapitule 
pref&rences du producteur en ce qui concerne les activitus remunratrices. 
La section comprend egalement une examen sur le moment opportun de la vente 
des cer6ales, les options de produits agricoles et les activit6s non 
agricoles. La presente rdcapitulation a pour objet de souligner que les 
producteurs disposent d'un plus grand choix de possibilites qu'on ne l'avait 
d'abord pense. En d'autres termes, il ne se trouvent pas dans la n~cessite 
de vendre leurs chrdales immediatement apr&s la recolte, m~me s 'ils decident 

de le faire.
 

4.2.1. P~riode des ventes 
Lors d'une bonne anne, la saison de commercialisation des cereales 

s'etend de septembre a mars, la majorite des ventes dtant concentrees en 
decembre et janvier. au de cette lieuen C'est cours saison qu'ont les 
transactions pour les gros volumes de cdreales rassemblees & des fins 
d'exportation de la region. Les transactions sur la vente au detail locale 
ont lieu pratiquement toute l'annee, avec une interruption en gendral 

pendant la moisson. 
La duree de la saison des ventes depend de l'excedent cerdalier 

disponible et des options cpii s'offrent aux producteurs. Dans les regions 
fort excedentaires de la Volta Noire, dans les secteurs de Solenzo et de 
Boromo et dans certaines parties des secteurs de Dedougou et de Nouna, la 
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saison des ventes se prolonge davantage etant donne que les cultivateurs 
vendent d'autres marchandises avant de vendre les cereales. En outre, la 
saison peut d~marrer plus t6t dans ces regions, peut-6tre avant mime le 
commencement de la moisson, du fait que les producteurs 6coulient parfois le 
reste des stocks de la ri<coite de 1'annee prec4dente. Par contre, les 
producteurs des zones les plus deficitaires disposent de peu d~options pour 
vendre leurs cerales En consquence, la majorite de leurs grosses ventes 
de cer~ales ont lieu dans une pdriode relativement courte, succ6dant 
inmdiatement a la moisson. 

Les annees ou la recolte est moins que suffisante, les producteurs 
prennent plus de precautions en ce qui concerne la vente de leurs cerdales, 
preferant vendre simplement de petits volumes de cereales sur une periode 
plus etendue. La structure commerciale tout entiere se modif-e donc de m6me 
que la saison de coinnercialiation, entrainant une -rj.ode de ventes des 
cer~ales plus longue. 

4.2.2 Autres possibilites de vente de produits aqricoles 
La duree de la saison de commercialisation des cereales est souvent 

influencee par les autres possibilites de vente de produits agricoles qui se 
presentent aux cuitivateurs. Les principales possibilites qui s'offrent aux 
producteurs de la Volta Noire sont les ventes de recoltes de rapport,
 
dlanimaux et 
 de produits artisanaux fabriques par le cultivateur. 
Cependant, 1.'eventa.il cosde possibilites varie entre les zones 
excedentaires et les zones deficitaires de la region. 

Dans le sud, les cultivateurs des zones les plus excedentaires de la 
region peuvent vendre du coton, plut6t que des creales, afin de se procurer 
de l'argent tout au debut de la saison. Dans ces zones, les producteurs 
pref-rent vendre du coton en novembre et en decembre et des cerdales en 
fevrier et mars. Mais les retards du programme officiel de cueillette du 
coton obligent les cultivateurs a vendre des cereales plus t6t que prevu 
afin de rembourser leurs dettes pour la plantation du coton. Certains 
cultivateurs ont cciapense ces retards lies au programme de la cueillette du 
coton en achetant des marchandises a credit dans 1 'attente de leurs ventes 
futures de coton. 

Outre les ventes de coton, les producteurs des zones sud de iLa Volta 
Noire, de m6me que d'autres zones, peuvent vendre d'autres cultures de 
rapport que les cereales. Comptant sur les conditions du marche pour les 

http:eventa.il
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cultures de rapport telles que 1' arachide, la noix de karite et le s.same, 
les producteurs pref&rent vendre ces cultures avant d' dcouler les c~reales, 
mais les prix regus sont fonction des marchds d'Iexportation de ces cultures. 
Recemment, les exportations de noix de karite et de sesame ont stagne, 
entrainant la baisse des prix d 'achat au producteur de ces produits, ce qui 
a eu pour effet de deteriorer les conditions de commercialisation locale de 
ces rdcoltes. 2 

Une autre option A la vente des cdreales porte sur la vente d'animaux. 
Pour le producteur ayant le sens du c-merce, la vente d'animaux est une 
source importante de revenu. Ces exploitants sont scuvent des Mossi vivant 
en Volta Noire, qui ont 4t6 examines plus haut, et certains des producteurs 
prosp~res de !a Le du btail n'est gdneralrcgion. comerce en pas pratique 
par le paysan moyen de la Volta Noire. 

Les producteurs pratiquant le commerce des animaux vendent des cer~ales 
durant la periode qui precde la moisson et achitent principalement des 
petits ruminants et des volailles. A de rares occasions, il arrive cqJe des 
producteurs ac-htent du gros becail pour la traction animale. Tous les 
animaux sont gardds en tant qu' investissnent et ne sont vendus que lorsque 
le produc-eur eprouve de gros besoins d'artent, soit pour tune noce, soit 
pour des f-=nerailles ou encore lne uirence familiale. Le surcroit, certain5 
producteurs ont signale la vente dI'animaux lorsque leur prix commence a 
baisser par rapport u prix des cereales. Fn d'autres termes, les pratiques 
commerciales de ventes des animaux par le prcducreur suivent parfois tine 
sorte de rapport de prix cdreales/an.in-ux, mais ce rapport n'a pas ete 
etudie avec precision. Avec certain- exploitants prosperes, la vente 
d'animaux peut donc constituer une possibilite de remplacement d la vente 
des cdrdales pour satisfaire aux besoLns d'anjent du producteur. 

Les autres options r~muneratrices sont la vente d'articles artisanaux 
ou les travaux non agricoles. Les producteurs fabrigent souvent certains 
articles pour les vencLre sur les marches locaux. On peut citer pai-mi ces 
produits des paniers, des bols, des tissus, des petits tapis et autres 
articles mnagers. Ces produits sont fabriques principalement a la saison 
creuse et peuvent remplacer la vente de cdrbales comme source de revenu 
familial, mais seulement lorsque la saison est avance. 

2 Voir resume des exportations par la FAO dans Bulletin mensuel des 
statistiques, vol. 6, n'12, decembre 1983. p.42. 
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Certains producteurs effectuent egalement des travaux non agricoles 
soit localement, soit en C6te d'Ivoire. 
Dans la majorite des villages de la
 
Volta Noire, il existe au moins un gri6t, c'est-&-dire un pratre animista. 
Le gri6t conduit certaines cermonies qui subsistent toujours m&me si le 
village autrefois animiste 6t6 converti.a Ces services procurent au gri6t 
Line source importante de revenu. 
Outre le gri6t, le village dispose parfois 
d'un instituteur islamique qui enseigne le Coran aux jeunes enfants et 
r~dige des incantations pour les membres des villages. Ces incantations 
aident soi-di.sant les villageois dans leur travail ou leur vie familiale. 
L'instituteur de 11'cole coranique est remun6re par les villageois pour la 
redaction de ces incantations. Certains instituteurs coraniens ont mrme 
parfois des disciples dcliors leur village et doncen de sont devenus tr&s 
prosperes et influoi-zts. 

Enfin, de nibrelux prcducteurs de la Volta Noire passent la saison 
creuse, ou mnLrIe plusieurs annces, on C(6te d'Ivoire & travailler dans les
 
plantations ou dans l'industrie ligere d'Abidjan 
ou de Bouake. Ces
 
producteurs sont g!-ndralement de jeunes chefs de famille, cgs de moins de
 
30 ans. En se rendant en C6te d'Ivoire, ils esperent gagrer des revenus
 
suppl~mentaires et reduire la quantite 
de cereales consomnes au niveau de
 
l'exploitation. 
Dans de nombreux cas, toutefois, lorsqu'ils reviennent pour
 
la saison du semis, ils vendent rune partie do leurs stocks excdentaires de 
c~reales & la haute saison pr~cbdant la r~cole afin de pouvoir acheter les 
facteurs de production. Ces sources de revenu non agricoles permettent au 
producteur de realiser les achats n4cessaires sans vendre les cerdales a bas 
prix.
 

En bref, les producteurs disposent de plusieurs autres possibilites de 
revenu que la vente des cdr~ales. Ces possibilites incluent la vente de 
cultures de rapport, d'animaux, d'articles artisanaux et revenusles tires 
de travaux non agricoles. Bien que routes ces possibilites s'acc pagnent 
de probl&mes, comme il a 4te explique plus haut, les producteurs ont 
neanmoins constate qu'elles constituaient des sources precieuses de revenu 
et les rendaient moins tributaires des ventes de cer~alec. Mais s'ils sont 
attenue leur ddpendance vis-a-vis des ventes de certales, ils ne 1'ont pas 
6liminee. Malgre la presence de ces autres possibilites, les producteurs 
continuent donc & compter sur la vente des cereales comme principale source 
de revenu. 
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4.3 Cpticns au sein mme du systme de conmnercialisation des cerales 

Camme les ventes de creai::c sont une source essentielle de revenu pour 
les producteurs, il est important d'analyser les options ui pr6sententse 
aux cultivateurs au sein mme du systeme de commerc.ialisation. La prdsente 
section analyse brievenent ces options en Volta Noire. L' aailyse couvre 
1'eventail des possibilites qui s'offrent auYx producteurs en mati&re de 
varitds cdrealieres, de marches, d'intermddiaires et de co=ditiors des 
trarsactions. En out-e, ceLLe analyse irclut un examen sur la fagon dont 
les producteurs de la Volta Noire pre nent leurs decisions relatives & la 
canmercialisation des cdrealas. 

4.3.1 Variete des cdrdales comnercialis:es 
Les p-oducteurs preferent vm:TWre unicruement la varietd de cerdales la 

plus abondante. Les transactions cerdalieres voluminauses, celles qui 
9d6passent une tine (16 kg) s'appliquent & la variete de cdreales la plus 
abondante, alors que les varietds secondaires se vendront seuilement en 
petites quantitds et en gnal d des fins de consonmiation locales. Cette 
tendance traduit le desir da producteur de preserver sa recolte secondaire, 
a.nsi que le desir du ccrunerrant de negocier uniquement de gros volumes. Le 
sorgho ftat la varidte la plus aborin'te dans les secteiurs sud de la Volta 
Noire, c'est ,-alement la cerdale 1L plus commercialisee dans ces secteurs. 
Pareillement, le petit. mi est la prinzipale variet6 commercialisde dans les 
secteurs ou elle e.st la plus aborriante. 

Dars les secteurs sud le la Volta Noire, le sorgho e-st le plus souvent 
vendu aux assembleurs et le petit mil aux vendeuses locales. Les 
cmertcants qui ch1erchent & assexbler des cr6aes achtnt le sorgho en 
grandes quantires directement au producteur. Dans ces zones, les 
producteurs dvitent de vendre le petit mil en raison des faibles volumes 
produits. ls prdfdrent ].e conserver, afin de prdparer des plats spdciaux 
pour lEs fftes musulmanes. Cependant, s'ils ddcident de vendre le petit 
rail, ils 1 'dcculent en quantitbs restreintes, imdiatement avant ces f6tes, 
lorsque !a demande en petit =il est la plus dlevee. 

Par contre, dans les zones ou le petit mil est la cdrdale la plus 
abondante, c'est la variete qui est la plus cc-mnercialisee et le sorgho qui 
est conserve. En !'occurrence, le sorgho est ndanmoins garde non seuleme-t 
pour sa saveur, mais aussi pour sa duree de conservation. Les producteurs 



84
 

prdtendent que le sor7.'o se conserve mieux que le petit mil et qu' il est 
donc pref4rd pour le stockage & long terme. En outre, le sorgho est la 
cerdale la plus estimee pour la pr~paration du dolo, la bi~re locale. En 
consequence, les prcducteurs des zones abondantes en petit mil voyagent 
souvent pour vendre leur sorgho aux preparatrices de dolo & un prix plus 
dleve. 

4.3.2 Options de marchLs/interm djaires 

Les options du producteur concerrant les marches et les intermdiaires 
d~pernlent de la quantite des c6r~ales a vernire. Les producteurs qui vendent 
de atos volumes de cdreales disposent de mtins de possibilites d'ecoulement 
sur les petits narchs de brousse. Cependant, les transactions A petite 
echelle qgui se pratiquenZ sur les grands marches ne sont g~nedralement pas, & 
long terme, favorables aux producteurs. I en resulte donc que les 
producteurs vendant de gros volumes de ciriales pr~ferent se rend-re sur les 
plus grands nmrc!hs ou passer par de gros intermediaires. Mais ils doivent 
parfois voyager pour les atteindre. Pareillement, pour les petites 
transactions, les producteurs preferejt ailer suz l;s plus petits marches et 
avoir recours & des intermediaires dei moindre importance afin d'obtenir un
 
prix plus intdressant pour leurs cdr~ales.
 

Pour les transactions & petite echelle, le producteur prefere les 
petits intermediaires et 'es petits marchas. 
Si ]es marches plus importants
 
conviennent mieux aux grandes transactions c~rcalieres, les producteurs 
trouvent qu'il est plus facile et plus rentable d'6&ouler d.t petites 
quantites de cireales sur les marcLies de faible importance cu au niveau le 
plus bas da systeme de ccmmercialisation. Pour las transactions de quelques 
kilos seulement, le prcducteur prefLre s'adresser & la vendeuse ou au petit 
assembleur, etant dr-nLn que ce?; incermbdiaires utilisent de petites unites 
de mesure, soit 1- louche, soit la boite. Ces unites de mesure sort 
consider~es comme etant plus prdccses pour dvaluer les petites quantites de 
cereales. Par contre, les commerants et les gros assembleurs se servent de
 
la tine comme unite de mesure et paient souvent un prix exager~ment faible 
pour les volumes inf6rieurs a une tine. Par consequent, en vendant ses 
cdreales aux intermediaires moins;riortants qui appliquent des unites de 
mesure plus petites, le producteur estime qu'il obtient un meilleur prix par 
kilo que s'il s'adresse & de gros commercants.
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Pour dcouler de grosses quantitds de cdrdales, les prcducteurs doivent 

trouver un marche capable d'absorber un tel volume. La taille des 
transactions cerdali~res de grande echelle, en Volta Noire, varie entre les 

zones excedentaires et les zones deficitaires. Dans les zones 
excdentaires, ces transactions se situent en moyenne entre deux et trois 

tinaes (32-48 kilos) par transaction pour in total de ventes en moyenne de 
deux sacs (200 kq) par an et par prcducteur. Dans les zones dficitaires, 
cette moyenne est bien inferieure, se situant en gdneral aux alentou:. d'une 
tine (16 kg) par transaction, soit peut-6tre un total de 50 kg par 
exploitation vendu chaque annee. La majorite des tout petits commerrants de 
c4drales, toutefois, sont incapables de negocier une transaction de cette 
importance. La vendeuse, qua est. l'intermdiaire qui se situe au plus bas 
niveau, ne possede pas suffisament d'argent comptant pour acheter une tine 
de cdrtales. A ce titre, les producteurs qui vendent de tels volumes de 
cdreales doivent trouver des intermdiaires capables de les leur acheter. A 
cette fin, ils doivent souvent transporter les cer&ales jusqu'au marchd 
central ou jusqd'au marche de brousse regional le plus proche pour les 
dcouler. Dans certaines zones, les producteurs trouvent parfois des agents 
ou des commergants travaillant avec des courtiers qui ach&tent de gros 
volumes de cdreales dans le village. En l'occurrence, les producteurs ont 
le choix de transporter les cereales jusqu'au marchd le plus commode ou de 
les vendre au village l1'agent ou au commergant. 

Outre le choix des marcrhis, pour la vente de grosses quantitds de 
cerdales, les producteurs ont parfois la possibilite de choisir entre 
plusieurs negociants. En g~nral, pour s4lectionner le commierant auquel il 
vend ses cdreales, le producteur de la Volta Noire prend en compte son coat 
de commercialisation ainsi que ses rapports avec le commergant. Pour la 
vente de gros volumes de cereales, le producteur essaie en gdneral de 
trouver un negociant pr&s de son village, voire dans le village. Les 

producteurs se plaignent de la difficulte A transporter les cereales 
jusqu'au marche et du coiot dleve du transport. Pour les grosses quantitds, 
les producteurs necessitent une charrette tiree par un ane. S'ils n'en 
poss~dent pas, ils doivent en louer une. En outre, ils doivent payer un 
individu pour les aider & charger et A dclcarger les creales au village et 
au marche. De surcroit, si le producteur transporte les c~rdales & 

bicyclette ou en velomoteur, il se trouve parfois dans l'obligation de payer 
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une redevance sur le vhicule quand il arrive au marche. Afin d' 4viter ces 
difficultes et ces coats, le producteur s 'efforcera de trouver un point de 
vente local pour ecouler ses cerales avant de s'aventurer jusqu'au marche. 

Au village, il a parfois le c.-ix de vendre les cdrales A un agent 
villageois ou & un commercant servant de courtier. Cependant, la vente des 
ccreales l1'agent, comme au courtier, ne sont pas des options viables & la 
fin de la saison de commercialisation. Une fois que 1'agent a epuise ses 
fonds, il ne cherche plus & se procurer des cerdales pour le compte du 
commergant, mnme a En ce lecredit. qui concerne commeznt eloigne qui 
s'adresse d un courtier, celui-ci ne peut venir au village qu'une fois, en 
gendral imediatement apr&s la moisson. 

Si les intermediaires officiels ne viennent pas negocier villageau 
la fin de la saison, les producteurs possbdant des volumes considerables de 
cereales peuvent toutefois trouver des possibilites de vente aupres des 
consommateurs du village. 
Un producteur, dont la recolte a 6te mauvaise ou
 
& qui les achats en c&reales sont irrdguliers, ach6tera des c&rdales au 
village ou pres de son village pour la m&nie raison gu'un producteur qui 
pref~ra vendre au village. Ii existe des zones oi certains producteurs ne 
vendent j axis leurs creales & des negociants exterieurs. Ils prefrent 
conserver leurs cefeales afin de les vendre aux villageois pauvres. 

S'il n'existe pas de point de vente pour ecouler de gros volumes de 
cr~ales dans le village pr&sou du village, les producteurs doivent alors 
s'adresser au&x intermediaires des marches pour vendre leurs cdreales, En 
l'occurrence, les producteurs vendent gdner-alment leurs cereales a un 
commergant avec qui ils sont rapport. Cesen rapports ne comportent 
habituellement pas d'obligation financiere de la part du producteur, 
toutefois ils peuvent faciliter les transactions d credit d i'cccasion. Ces
 
rapports commercant-producteur reposent sur une confiance mutuelle qui s'est
 
instauree avec le temps. Les producteurs preferent vendre au,: commergants 
qui sont depuis longtemps etablis sur le march6. De surcroit, ils 
continuent & vendre una commergant particulier etant donne qu'ils ont 
confiance dans la precision de ses unites de mesure. Comme il n'existe pas 
de normalisation veritable des poids et des mesures, les commergants 
essaient de frauder en remplissant excessivement l'unite de mesure ou en la 
faisant legerement plus grande. Les producteurs choisissent les negociants 
qui ne changent pas continuellement d'unite de mesure et y restent fidales. 
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C' est 6galement la raison pour laquelle les comnmerants fort eloignes ont 
besoin d' avoir recours & un courtier villageois. Le producteur connait le 
courtier et il s' instaure une certaine confiance entre le producteur et le 

cc_.mr.ant eloigne. 3 

Les producteurs preferent egalement les conmergants locaux qui 
conservent une partie de leur recolte dans la zone et peuvent fournir des 
cereales mame & credit en cas d'urgence. Les commergants eloignds 
transportent les cereales qu'ils achetent hors de la region, et, 616ment 
encore plus important, hors de la zone imi4diate du producteur. Mais le 
commerganit local conserve une partie des cerdales dans zone ou illa traite 
afin de les revendre durant !a periode qui precede la recolte. 4 De plus, le 
commergant local tolere que ces ventes de cerales soient rdalisees & 
credit, m~me si en general il ne le souhaite pas.
 

Ii est difficile de conclure de l'etude sur la Volta Noire si les 
producteurs sont forces d'etablir des rapports commerciaux sur la base des 
obligations financi~res, Si l'utilisation du crdit se rdpand, rares sont 
les producteurs disposant reguliereent de crdit qui ont pu Itre trouves. 
Ii n'existe pas en Volta Noire de systeme de credit repandu et rdgulier et 
les producteurs de cette region n'acceptent pas non plus de vendre & cr~dit. 
De surcroit, les comerqants ne tiennent pas d accorder plus de 5000 FCFA de 
credit sur les ventes de ce&ales en raison du manquement vraisemblable & 
rembourser. De nombreux commergants pretendent que le taux de nanquement 
est fort dlev6 et ne tiennent donc pas A octroyer regulierement des credits. 
Lorsqu'un cr6dit est toutefois accorde, la somme est limitee et offerte en 
g~neral afin d'entretenir de bonnes relations entre le commergant et le 
producteur.
 

Les rapports commerant-producteur, tout en n'etant pas coercitifs, 
reduisent les gains du producteur, mais cette reduction est compensde par 

3 Voir Herman 1976 pour un examen des courtiers/intermdiaires dans le 
commerce du betail au Burkina Faso. 

4 Les mnmes structures de la commercialisation des c~rales au niveau 
du producteur se retrouve avec les ventes & 1'OFNACER. Dans certaines 
zones, les producteurs decident de ne pas vendre au groupement villageois 
parce que leurs cereales sont exportees hors de la region par
1'intermediaire de 1'OFNAC=R et que le village ne possede plus aucun stock 
en cas d'urgence. 
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les autres avantages qu'offre cette relation. Les commergants, tout comme 
les producteurs, admettent que les sommes touchees pour les cdreales vendues 
moyennant les rapports commerant-producteur ne correspondent pas toujours 
au tarif le plus 4leve ni au prix rel du marche. Le commergant peut 
profiter de cette relation pour exercer une certaine influence. Cependant, 
les producteurs font attention de ne pas laisser le commerant trop profiter 
d'eux du fait de cette relation. Le producteur est pr6t et capable de 
s'adresser A un autre commergant si le premier essaie r6ellement de 
l'exploiter. De plus, les producteurs estiment que le leger avantage 
financier que slattire le commercant est justifie en raison des services 
qu'il fournit. Le coTmeryant stocke 6-Talement les cereales, immobilise des 
capitaux et accorde parfois du cr dit au producteur. Le producteur et le 
commerrant considerent que 1avantage financier sert a couvrir le coit de 
ces services supplementaires. 

4.4 Resume du chapitre 

La structure genrale de la commercialisation des cdrdales au niveau du 
producteur dans la r~gion de la Volta Noire revele que les producteurs 
disposent de plusieurs options pour vendre leurs cerdales et s'efforcent 
d'obtenir les conditions comnerciales les plus favorables. En outre, il 
semble que les producteurs prennent des decisions reflechies sur le prix, 
sur le choix des diverses options concernant la variet6 de la cdreale vendue 
et s= le choix du point de vente. Parfois, ndanmoins, leurs decisions se 
revelent mauvaises et ils ne tirent pas le meilleur prix possible de leurs 
cereales; mais ces pertes financi~res ne sont pas inherentes au syst@_me de 
commercialisat-on et habituellementsont compesees. Cependant, si le 
producteur est en mesure de prendre des decisions judicieuses, il arrive 
parfois que le systeme de commercialisation ne puisse pas ecouler
 
efficacement 1 'excedent de la production de la Volta Noire vers les regions 
deficitaires et les centres urbains du Burkina Faso. De surcroit, si les 
producteurs cherchent parfois d se procurer de meil]eures possibilites de 
vente, les commercants peuvent s'entendre entre eux pour emp.cher les 
producteurs de se procurer ces avantages. Ces aspects du systeme de 
commercialisation sont analyses aux chapitres suivants. 



C1HIPITRE CIN 

CONCURRENCE COMMERCIALE 

Introduction
 

Les syst&mes de commercialisation des cdrdales fonctionnent
 

efficacement lorsque les marches individuels au sein du syst.6me sont 
parfaitement competitifs. Pour qu'il existe une v6ritable concurrence, il 
faut qu'il existe un grand nombre d'acheteurs et de vendeurs sur le march6, 
agissant tous ind4pendamment et anonymement. En outre, aucun individu ou 
groupe seul ne peut prendre des mesures pour contr6ler le marche et 
influencer les prix. En consquence, les changements de prix sont 
relativement identiques dans l'ensemble du syst~me, entrainant une 

repartition efficace des ressources. 

Une dtude de la structure et du comportement du systeme de 
commercialisation des cdreales peut servir & determiner si les marches de la 
Volta Noire sont parfaitement campetitifs. La presente analyse comporte une 
etude de la concentration du marchd, des obstacles & la pdnetration et de la 
diffdrentiation des produits, de mne que du pouvoir cormnercial. Par 
concentration du marche, on entend la part des ventes du marche que la plus 
grosse ou les plus grosses entreprises contr6lent. Dans les conditions 
propices & une concurrence parfaite, la part du marche de la plus grosse 
entreprise n' est pas plus grande que celle de la plus petite entreprise. La 
disparition des conditions propices & une concurrence parfaite se produit 
lorsqu'une ou plusieurs entreprises peuvent dominer le marche, creant des 
situations monopsonistique ou oligopsonistique. Dans ces conditions, les 
entreprises dominantes peuvent prendre des mesures pour influencer les prix, 
entrainant des distorsions dans les indicateurs r,i march6. 

Les obstacles & la pnetration sont les forces naturelles et inposees 
qui peuvent limiter la concurrence sur le marche. Dans le syst&e de 
ccmnercialiation des cerdales de la Volta Noire, ces obstacles dependent de 
facteurs economiques et institutionnels. Ces obstacles incluent les 
ressources disponibles en capital et les associations de commercants. 

Par differenciation des produits, on entend les quali.tds naturelles 
d'un produit qui le distinguent d'un autre. Sur le marche des cer~ales, il 
s'agit des differences concernant la taille, l'ge et l'environnement 
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regional qui affectent les prdferences gustatives. En outre, la 
diffdrenciation des produits peut se produire lorsque les commercants 
essaient de distinguer leur produit ou leurs services des autres moyennant 
des techniques de commercialisations particuli6res. Sur les marches 
cerealiers de la Volta Noire, les principales formes de diff4renciation 
constat'es sont les changements de poids et de mesures et 1 'octroi de credit 
et de services de transport. 

Ces trois 61ements, la concentration du march6, les obstacles & la 
pentration et la differenciation des produits, determine le pouvoir 
commercial que des negociants en c.reales individuels peuvent exercer sur 
les producteurs-vendeurs et les conscmnateurs. nousMais nous sommes 
interess~s uniquement ai l'aspect producteur-vendeur. Les conmergants 
monopsonistiques, qui linitent le marche avec obstaclesles inpos6s et la 
differenciation des produits, PeLvent exercer une grande influence sur les 
producteurs en determinant les prix. D'Wn c6te, si le prix neautre 
correspond pas aux attentes du producteur, ce dernier se retiendra fort 
probablement de vendre ses cerales. En consiquence, le comportement du 
commerqant monopsonistique peut 
reduire 2e niveau des cereales 
commercialisees par les cultivateurs. Le present chapitre analyse les 
marches de la Volta Nire afin de determiner s'il existe des conditions qui 
limitent le marche. Dans l'ensemble, l'analyse a abouti aux conclusions 
suivantes:
 

1. La concentration du marche varie suivant les niveaux du syst~mne de

comercialisation et entre les zones excedentaires et les zones
deficitatres de la Volta Noire. Les marches aux plus bas niveaux
du syst&me sont moins concentres que les marches des niveaux
superieurs. Il existe beaucoup plus d'acheteurs de cerdales pour
les petites transactions. Mais dans la zone excedentaire, las
niveaux superieurs du syst~me de commercialisation sont moins 
concentres que dans les zones deficitaires. 

2. Les ressources dispcnibles en capital constituent probablement
l'obstacle a la pdnetration du syst&me de comercialisation le
plus grave. Les autres obstacles economiques sont la patente, ou
l'inp6t commercial annuel, la taxe de marche quotidienne et les
associations de commer;ants. En outre, les relations personnelles
entre les commert:zrnts et les producteurs constituent une barri&re
de protection efficace contre les commergants inconnus qui
viennent negocier sur le marche. 

3. Il n'existe pas de differenciation des produits en ce qui concerne
les varietes individuelles de cereales. Mais les commercants
individuels utilisent des unites de mesure diverses et offrent des 
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services diffdrents afin d'accroitre leurs bdndfices et leur part
du marche. De surcroit, le type et le volume des services offerts 
varient entre les zones dficitaires et excedentaires. 

4. En cons6quence, la concurrence commerciale varie entre les 
diverses zones de la Volta Noire et sur 1 'ensemble du systeme de 
ccmercialisation. Les commerrants exercent un pouvoir commercial 
un peu plus fort sur la ddtermination des prix au niveau 
villageois du systeme de coinercialisation et notamment sur les 
marchds des zones dficitaires. Les zones excddentaires,
toutefois, sont en gendral contitives, mais les conmergants
d1oignes ont essayd de s 'approprier les marches. 

5.1 Concentration du marchd
 

Les niveaux de concentration varient dans 1 'ensemble de la Volta Noire. 
Dans les petits marches de brousse, les producteurs peuvent en gendral 
trouver un grand nombre d' intermdiaires du bas de 1'echelle du circuit de 
commercialisation qui achetent des petites quantites de cerdales. Par 
contre, les intermediaires du comaerce des cdr&ales capables d'acheter de 
grosses quantites sont plus rares. De ce fait, sur certains marches, 
principalement dans les regions deficitaires, les gros ccnmergants peuvent 
exercer un contr6le mnopsonistique sur le marche. Le Tableau 5.1 presente 

la liste du nombre en moyenne des canmergants de cerdales que 1'on trouve 
sur certains marches de la Volta Noire. 

Tableau 5.1 -

NOMERE EN MOYENNE DE OOMMERCANIS ET VOLUMES TRAITES PAR COMMERCANT 
SUR LES MARCHES DE LA VOLTA NOIRE 1983/1984
 

Niveau du Nombre de Volume mayen
 
Marchd T circuit commerants crdales/march i 

Marcrhs trs concentrs 
Gassan dficitaire vente en gros 0-1 300 kg
Tougon d~ficitaire vente en gros 3 600 kg

Tissi (village) d~ficitaire agent 2 9.500 kg

Ban (village) excedentaire vente en gros 1 30.000 kg

Solenzo excedentaire assembleur 2 150 kg
Nouna d6ficitaire vente en gros 2 300 kg 

March~s moins concentres 
Bena excdentaire vente en gros 14 900 kg
Di ibasso excedentaire assembleur 10 500 kg
D ibasso excedentaire vente en gros 7 1.200 kgKouka excedentaire vente en gras 8 1.000 kg
Gassan dficitaire vendeuse 15 1 20 kg
Couron dficitaire vente en grosi 5 300 kg 
Universite du Micnigan, La Dynamique de ]a commercialisation des cereales au BurKina Faso, 1986,
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Un autre problhme lid & 'agent villageois est la durde limitee de sa 
canpagne d' achat. L' agent reqoit une srmme d ' argent fixe du commiergat. 
Lorsque ces fonds sont dpuises, 1'agent cesse d' acheter des cdrdales; il 
n 'achete pas de cerdale & credit. Certains agents pretendent qu' ils ne 
demandent m(ime pas de fonds suppleentaires, m6me si le village dispose 
d'approvisionnements en c6rdales. La raison A cela est que 1 'agent craint 
que le commergant ne pense ci,''il a detourne les fonds. 

Dars certaines zone-, le prodcteur trouve parfois de petits ndgoziants 
de vente en gros ou des assemble,rs qui achetent sur le marche. Certains 
grossistes de Oualhigouya negocient l'achat de cer&ales sur les marches 
p~riphdriques des secteurs de Kougni et de Tougon, oiu les stocks de c~rales 
sont plus abondants. Un j our de march ordinaire, environ quatre ou cinq 
grossistes se sutr outre,presentent le march6. Fn du fait de la mfiance du 
producteur a negocier avec des canTrneranrt:s vonus de loin, la vendeuse sert 
gen6ralement d'intermediaire Entre les deux. A ce titre, la vendeuse peut 
habituellement obtenir un prix plus '] se de ces coamergants. 

Parfois, certains des commergants moins inportants de Ouahigouya
 
ach~tent egalement des cereales sur d'autres marches de 
la region 
deficitaire. Au coeur de la saison de commercialisation qui suit la 
recolte, le commerqant se rend parfois sur plusieurs marches pour se 
procurer des cerales. Cependant, ces cas sont rares et le commerrant qui 
le fait constitue en g6neral le seul intermediaire du haut de 1 'echelle 
negociant sur le marche. De surcroit, en tant qu'unique cormergant 
s'approvisionnant sur marche, il mesurele est en d'exercer un contr6le 
monopsonistique sur le marcin4. 

Dans les zones exc~dentaires de la Volta Noire, le commerce au niveau 
des villages est fortement concentre, mais uniquement pendant la saison qui 
succ&de imrediatement A la recolte. A cette epoque, un seul commercant 
provenant de loin, en gdneral de Ouahigouya, se rend dans plusieurs villages
 
de la region pour acheter de gros voliznes de cdreales directement au 
producteur. Cette pratique vise & eviter la concurrence avec les
 
homologues, en achetant dans differents ' illages. De plus, en offrant des 
prix supdrieurs, ces commeryants cherchent & emp6cher les commergants locaux 
d'acheter dans villages m~meles en temps qu'eux. T-es commergants de 
Ouahigouya cherchent & rassembler de gros volumes de cer~ales dans une 
periode relativement courte. En raison de leur prix de vente superieur sur
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le marche de leur region, ils peuvent faire des offres plus dlevdes que les 
commergants locaux, les emp~chant ainsi d'acheter une partie de leurs 
approvisionnements. En consequence, les commerrants extirieurs a la Volta 
Noire viennent dans cette region uniquenment A la saison qui succile 
imm~diatement a la r6colte, lorsque les stocks sont abondants et que les 
producteurs ecoulent de gros volumes de cereales. Une fois que les 
cnmergants de Ouahigouya quittent la region, les producteurs doivent se 
toumer vers le marche pour ecouler leurs cereales. 

Par contre les grossistes de Bobo-Dioulasso ont constate que les 
marches etaient d'excellentes sources d' approvisionnerant pour leurs ventes 
de cultures de rapport et de cerdales. La majorite de leurs achats de 
cerales est revendue en gros a des commerqants d'autres zones urbaines et 
les cultures de rapport sont revendues a des ex-portateurs. Les commer-ants 
de Bobo achetent tout un groupement de marchandises, du fait en pattie que 
les recettes tirees de la commercialisation des cdr6ales ne sont pas 
suffisantes pour rendre leur commerce rentable. Ils n'achatent pas les 
mmes quantites de cdrales que leurs confrres de Ouahigouya. En faisant 
le commerce de tout Lu ensemble de marchandises, ces negociants tirent des 
recettes totales supdrieures que s'ils exeryaient uniquement le commerce des 
cdreales. Cette pratique leur permet egalement de rivaliser plus 

efficacement pour 1 'achat des cdrdales de la Volta Noire. 
La concurrence a l'interieur de la region entre les commergants 

dloignes a contribub a r6di(jire le pouvoir commercial des grossistes de la 
region. Jacqueline Sherman constate que sur les marchds de cdr~ales de la 
region voltaique de Manga, les commerqants rbgionaux disposent d'un pouvoir 
commercial suffisant pour exclure les negociants de Ouagadougou du marche. 
En Volta Noire, les commercants regionaux ne poss&dent pas un tel pouvoir. 
Cette absence de pouvoir commercial provient probablement du fait que le 
commerce des cedrdales en Volta Noire se deroule principalement au niveau du 
village et a 1'extdrieur du marche. Les commercants regionaux, qu'il existe 
une certaine romplicit6 ou non, ne possedent pas le pouvoir necessaire pour 
s'approprier le march6. Leurs ressources limitees en capital les empchent 
egalement d'exercer une influence commerciale. Le niveau de concentration 
parmi les commeryants de la region de la Volta Noire est donc plut6t faible, 
mais assez leve en ce qui concerne les commeryants venus d'une autre 

region. 
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En outre, il n 'est pratiquement pas evident qu' ii existe une certaine 
camplicitO, entre les gros commergants d1oignes venus negocier des achats en 
Volta Noire. Ces conmer nts proviennent de diffdrentes zones du Burkina 
Faso et traitent differemment sur les marches de la region. Les commergants 
de Cuahigouya, qui cherchent avant tout & satisfaire la demande au detail, 
ach6tent de grosses quantites de cereales dans les villages. Par contre, 
les coimiercants de Bobo-Dioulasso ach~tent principalement sur les marches. 
Cependant, certains commergants ont fait allusion & une pratique des 
negociants de Oualigouya pour eviter de. se faire concurrence dans le mdme 
village. Cette pratique resulte probablement des coats 6leves associes A 
l'instauration d'un dereseau courtiers villageois, ainsi qu'a
 
1 'etablissement d'urie relation producteur-commnerant. 

5.2 Obstacles d la p~ndtration 

Il existe des obstacles A la fois economiques et institutionnels a la 
pendtration des marches de c~reales de la Volta Noire. Sur le plan 
economique, 1'obstacle le plus serieux concerne le capital disponible. 
Rares sont les commerrants qui dispcsent de ressources en capital 
suffisantes pour pouvoir acheter de gros volumes de c&reales, et lorsque 
c'est le cas, la plupart d'entre eux doivent renouveler leurs stocks 
rapidement afin de recouvrer leurs fonds. Les commerqants ui sont en 
mesure de traiter de gros volumes sont g-n&x-alement les comnergants dloigri~s
 
qui n'habitent 
 pas la Volta Noire, etant donne que les grossistes de la 
region et les gros assembleurs disposent de ressources financieres plus 
limitees.
 

Les besoins du ccmeryant en capital sont elev~s du fait doit
u'il 
avancer de grosses sommes d'argent aux agents travaillant pour son compte. 
Etant donne que les producteurs pr~ferent vendre leurs cereales uniquement a 
des ngociants qu'ils connaissent et que les commerant tenterit de r~duire 
leurs activites pour la constitution des stocks vrac,en les comrergants 
ext~rieurs & la region engagent des acheteurs pour collecter des c~reales & 
leur place. Cependant, cette pratique oblige le commercant eloign6 & 
avancer l1'acheteur les fonds necessaires pour accumuler les quantites de 
cer&ales d6sirees. Le commergant etranger & la region esp-re en g~neral 
assembler suffisamment de c6reales pour remplir un camion de 30 tonnes. 
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Durant la saison 1983/84, le prix d'achat moyen se situait aux alentours de 
6.500 FCTA pour un sac de 100 kg de c~reales. Afin qu'un commergant puisse 
accumuler suffisanunent de c&6rales pour que la location d' un camion soit 
rentable, il devra avancer A l1'acheteur travaillant pour son compte plus de 
1,9 million de FCFA (soit l'equivalent de presque 5.000 dollars). Ce 
montant n'inclut pas la commission versee & l'acheteur, le coat du 
transport, ou les frais dce manutention.
 

Il est tr&s difficile pour les oetits commercants de reunir des
 
capitaux en Volta Noire. La nmjoritd des ndgociants de la region achetent 
les cdrc-ales avec des fonds personnels ou avec ceux que leur procurent les 
commercants; 6loignes. S'il peut obtenir ture commission apprdciable des 
transactions qu'ii effectue pour le compte des ccnnerqants eloignes, le 
negociant local peut alors se servir de ces fonds pour conduire son propre 
commerce. Cependant, si la commission qu'il touche n'est pas importante, 
d'autres sources eventuelles de capital s'offrent A lui. De nombreux 
negcciants de cdr~ales de la rdgion la Volta Noire herite leurde ont 
affaire de parents ou de commerants l ibalais. Bon nombre d'entre eux ont 
maintenu des relations avec leur patron afin d'emprunter des fonds pour 
finarcer leurs activites. En outre, la majorite des grossistes importants 
de la region s'engagent dans des activitds suppl&mentaires. Ils font le 
commerce de diverses cultures de rapport ou detiennent des affaires 
commerciales ou autres. Avec le produit et les benefices de ces activites,
 
le commercant est en mesure d'obtenir du credit aupr&s locales.
des banques 
Ces banques sont des succursales de la BIV, la banque burkinab6 et la BICTA 
qui a des agences dans plusieurs pays de l'Afrique de l'Ouest. 

Cependant, en raison des risques associes au commerce des creales, il 
existe un plafond au montant des fonds eipruntes que ces commergants 
ddsirent consacrer a cette activite. Ils pretendent que, du fait de 
l'incertitude des prix et et de l'honn6tete des agents qui travaillent pour 
eux, il est difficile de recouvrer les fonds investis dans le commerce des 
cereales. Par cons~quent, ils ne tiennent pas a trop s'engager dans le 
commerce des cdr ales. 

Il n'est pas possible pour les commeryants de moindre importance 
d'obtenir un credit officiel. Ils doivent s'adresser A leur famille ou A 
des relations etroites pour emprunter des fonds. Mais certains petits 
commergants peuvent obtenir des marchandises & credit aupres des grossistes 
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et employer leurs de vente de cesrecettes la marchandises & acheter des 
cereales. Le petit commergant doit ndanmoins 6tre parfaitement honn~te pour 
que le grossiste soit dispos4 A lui vendire & crbdit. 2 

On peut citer comme autres obstacles economiques la patente et 
l'assc-.ation commeciale. La patente est A la fois un droit quotidien, ou 
taxe de ma±ch quJ. permet conmerant de vendre sur un narcha donne et unz, au 
imp6t regional (de la sous-prefecture) pour exercer le cmerce. clans la 
region. Les tout petits comerqants, tels que la verieuse et l1'assembleur 
qui vendent sur un march6 uniquenent, ne paient que la taxe de marchd, 
inferieure l1'autre imp6t, ui se situe entre et10 25 FCFA (trois d sept 
cents) par jour de narchd. Les assembleurs relativement i ortants, qui 
traitent sur plusieurs marches, versent 1'.hirt annuel supplz,,entaire. Cet 
imp6t varie entre 5.000 et 10.000 FCFA par an, suivant le nonbre de marches 
et le volume de cdr ales nkjccj.eo 

De nombreux cormer- arits, toutefois, evitent d'avoir a payer la taxe 
cmmerciale en vendiant en dehors du march6. La vendeuse achete des crdales 
le long de Ja route cgui conduit au marche afin de ne pas payer la taxe 
quotidienne. 1M1e les gros commercants, eloignds, essaient d'eviter de 
payer la patente en achetanlt des cdrc-2].es daris les villages. Etant donne 
que ces activites sont difficiles a contr6ler, de nombreux conmeryants 
peuvent s'arranger pour ne pas payer une partie ou !a totalite de !a 
patente.
 

Depuis le 
coup d'Etat d'aofit 1983, le gouverneaent essaie de
 
reglementer de plus pr-s le marche en ne permettant qu'aux comnerrants 
patentes d'ecouler des cereales entre les regions. Dans un effort visant A 
riduire les fraudes alldguees et les bdnrfices abusifs tires du commerce des
 
cereales, le nouveau gouvernemnt interdit aux. commeryants non patentes 
dl'exporter des cdrales de la Volta Noire. Les c~r~ale qu'ils achtent 
doivent 6tre revendues L 1 'O1FIACTR qui chargeest d'couler les cerdales 
vers les autres regions. En outre, afin de faire respecter cette 
interdiction, 1'OFNACER a annnce qu'il exigerait que tous les commerants 
essayant de quitter la Volta Noire avec des stocks de c(_rdales vendent ces 
cdreales & l'Office au prix d'achat officiel, quiel que soit le tarif auquel 

2 Mon enqudteur etait un commeryant trds honnete. Il a obtenu des 
fonds & credit des membres de sa famille et de ndgociants pour lesquels il
avait travaille et s'etait attird leur confiance. 

http:cdrc-2].es
http:nkjccj.eo
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ils se sont procure ces c~rdales. L'etude du syst~me de la
 

CcTrmrcia-lisation en Volta goire revele que, durant la saison 1983/84, cette
 

interdiction n'a pas considImblement dissuade les commergants priv~s. La 
majorite des commerrants etrangers A la r~gion vexiant de Ouahigouya ont 

achete des c~reales imdiatement apr&s la recolte, avant que 1'OFNACER ait 
eu la possibiite d'organiser sa campagne. En outre, les coxmergants de 
Bobo-Dioulasso, qui viennent apr&s ceux de Ouahigouya, n'ont 6t6 que 
1gerement touches par cetta interdicticn. Dans certains cas, afin d'4viter 
les contr-6les organisds pa 1 OF1ACER sur les routes durant la plus gzande 
partie de la saison de c=mie-ialisation des c~riale-s, les ccmnerrants de 
Bobo-Dioulasso ont di. stockzer leurs cdreaies dans la region plus longtf-mips 

que d' ord inaire. Toutefois, cette -tude a dt. menee durant la premiere 
annee de la nouvelle reglementation et il se peut que das progr&s 
considerables aient 6t& realises depuis pour la faire apliquer. 

La presence de 1' asscciation commerciale regionale des n6gociants 2-e 
cerdales ne suffit pas h Lmposer des obstacles & la p&-ntration. Les 
grossistes rdgionaux, notamment sar les marches fortment excdentaires, 

disposent d'une association comerciale non structuree destinee & limiter 
les fluctuations tarifaires et & reduire les risques associes aux echanges 
sur les marches. Cependant, etant donnd que le volume de cdreales vendues 

par ces ccm-verqants aux negociants exterieurs a la region est relativement 

faible, ils ne possedent qu'un pouvoir limite pour faire appliquer ces prix. 

De surcrcit, du fait que la majorite des conmnercants des autres regions 
achetent leurs cerdalLes en dehors du marche, les commergants de la r~gion de 
la Volta Noire ne disposent: que de faibles options pour faire respecter les 

prix. 

Outre les obstacles &conomiques a la pdnetration, il existe egalement 
des obstacles institutionnels. Les deux obstacles institutionnels 

importants sont l'appartenance ethnique du conmercant et la relation 
producteur-commerrant. Come il a ete souligne, la majorite des principaux 
grossistes, de la region cu exterieurs & la region, sont d'origine mossi. 

Les Mossi constituent le principal groupe ethnique du Burkina Faso, couvrant 

60 pour cent de 1i population. Aux niveaux inftrieurs du circuit de 
commercialisation, l'appartenance ethnique de chaque participant A une 
transaction n'a relativement pas d'importance. Les ccmnertants peuvent 
provenir de n'importe quel groupe ethnique. Aux niveaux superieurs, les 
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commerants mossi semblent predominer. Les Mossi ont dte les premiers 
exercer le commerce avec les libanais. Probablement parce que les Mossi 
vivent dans les rigions les plus deficitaires du Burkina Faso, leurs besoins
 
en cdreales lez ont obliges plut t~t a s'engager dans le commerce des 
c~rdalas. De surcroit, etant donne que de nombreux Mossi sont venus 
s'installer en Volta Noire, ils se sont lanc~s clans le commerce des c~reales 
afin d'envoyer des aliments a leur- famille ou aux villages des r~gions 
mossi. Leurs activites ont accelere le developpement du coimmerce des 
c6-4rales dans la rfgicn et les ont places dans une position prdoninante sur 
les marches. Cependant, il n'e./iste gu&re de preuve ue le contrle du 
marche par les Mossi emp6che la pen(,tradion des autres comerants. 
Apparemment, ii n'existe pas d'obstacle impose par les Mossi a la 
penetration sur le marche des autres groupes ethniques. 

L'obstacle institutionnel 
le plus iqortant i la penetration est 
probablement la relation producteur-commeryant. Les producteurs ne tiernent 
pas & ve-ndre leurs cer6ales d des commergants qui leur sont inconnus. Ils 
pref6rent P-couler leurs cer.ales aupres des negociarts locaux qu'ils
conraissent. Ils se 
senitent plus & l'aise s'ils connaissent le commercant
 
car, en cas 
d'urgence, ils ont quelqu'un a qui s'adresser pour l'obtention
 
de credit 
ou l'achat de cer~ales. Les producteurs estiment que les
 
commergants eloignes e-xportent toutes ]ectrs cer~ales hors de la region, mais
 
que les commeryants iccaux conservent 
urie partie des stocks sur place. 
C'est ure difference au'ils trouvent importante dans le cas vraisemblable oa 
ils risquent d'avoir bascin d'acheter des cereales pendant la soudure, la 
periode qui precede la recolite. 

Afin de remedier d ce probl&me de mefiance, les comrnercants eloignes 
font appel d des menbres du village pour servir de courtiers et ndgocier les 
adats de cereales auprls des producteurs. Di outre, les prix offerts par
 
ces commer(ants sont 
en general plus e3 eves que le prix habituel du marche
 
ou le prix officiel. Ces prix plus eleves 
compensent les risques
 
supplementaires ue 
coLrt: le producteur en traitant tun
avec commeryant
 
eloigne. Dans certains cas, le comnerqant eloicne a essaye de se rapprocher
 
des producteurs en reglant des problemes fEaTiliaux ou villageois.
 

En bref, il existe plusieurs obstacles possibles a la penetration des
 
marches cdrealiers en Volta Noire. 
 Sur le plan economique, l'obstacle le
 
plus serieux porte 
sur les capitaux disponibles. Les coinaercants doivent
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egalement faire face aux taxes commerciales et aux associations
 

commerciales, outre les obstacles institutionnels, tels l'appartenance 
ethnique et la relation producteur-commergant. Toutefois, l'adoption de 
certaines pratiques commerciales, notament le renouvellement rapide des 
stocks, les achats a l'exterieur du marche et les avantages financiers 
supplerentaires d 1'intention des producteurs, a attenue 1' incidence de ces 
obstacles.
 

5.3 Diff6rentiation producteur/comer ant 

Sur les marches cerealiers de la Volta Noire, ls differences sont plus 
marquees en mati~re de commercants qu'en mati~re de produits. Les 
producte irs, tout comre les commerants, attachent rarement d 'import-ance L 
la diff6rence entre les cereales de diverses qualites. Cependant, il existe 
des differences dans les services que les commerqants fournissent aux 
producteurs, qui affectent parfois la determination des prix. Les 
co-mmergants offrent des services sociaux et economiques au producteur, afin 
de l'encourager a leur vendre davantage cereales. D'un autrede c6te, 
cependant, le comwerrant peut egalement imposer un prix d'achat inferieur 
sur les cereales. De sircroit, il existe des differences dans les services 
offerts par les commercants suivant qu'il s'agit des zones excdentaires ou 
des zones deficitaires de la Volta Noire. En raison des stocks moins 
importants dans les zones d6ficitaires, les connerqants sont beaucoup plus 
actifs dans leur recherche de gros volumes de c6reales dans ces zones qul'ils 
ne le sont dans les zones excedentaires. 

Sur le marche, ni les producteurs ni les comercants ne font de 
distinction entre les ccrdales de differentes qualites. Les commergants 
n'offrent pas de prix inferieur pour des cereales de moins bonne qualite. 
M6me avec 1 'adoption d'unites de mesure correspondant & un prix fixe, telles 
que Ia louche, il n'est pas evident que les coerants varie la taille de 
la louche suivant la qualite des c~rdales. En outre, mme lorsque les 

differences de qualitd sont reconnaissables, les comerqants mettront 
neanmoins des cereales de diverses qualites le m&ne sac. Pourdons cette 
raison, on n'attachera pas non plus d'importance A !a difference de qualite 
dans la vente au detai!. des cereales provenant de la Volta Noire. 
Toutefois, si les differences dans la qualite des cereales sont negligdes, 
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il existe des diffdrences dans les activites exerc~es par le commergant 
pendant la saison de commercialisation et entre les zones deficitaires ou 
exc-dentaires de la rigion. 

Les differences dans les services offerts se remarquent principalement 
parmi les commergants des zones excedentaires et deficitaires. En raison 
des stocks moins dans zonesimportants les deficitaires, les commergants 
doivent offrir aux cultivateurs de plus gros avantages pour se procurer des 
cerdales. Le principal avantage est 
la prestation des services de 
transport. En rdalitb, les cortmnergants des zones deficitaires n'assurent 
pas les services de transport aux cultivateurs. Mais ils 6liminent le coit 
du transport en acletervenant les cer-ales a la concession. Dans les zones 
excidentaires, seuls les commercants venant de loin achetent des cereales 
dans les villages. Les commerants locaux ne traitent que sur les marches; 
et, en raison de 'abondance des cerdales dans ces zones, ils estiment qu'il 
n'est pas necessaire d'acheter des cereales dans les villages. Ces 
commergants attendent que les producteurs viennent ecouler leurs cerdales 
sur les marches. Cependant, lors des mauvaises annees, lalorsque recolte 
est insuffisante et les stocks minianes, les commerrants locaux se rendent 
dars les villages pour acheter des c6reales. 

Outre les differences entre les commerrants, il existe des differences 
dans les unites de mesure utilisees. Les commergants alternerit 1 'emploi des 
unites de mesure et varient la taille de ces unites pendant toute la saison 
de commercialisation. 
Afin d'accroitre la marge bendficiaire entre ].'achat
 
et la vente des cerdales, les intermediaires & tous les niveaux du systme 
de commercialisation faussent les unites de mesure utilisdes dans les 
transactions de cereales. Avec le prix de la louche fixe a cinq FCFA, la 
vendeuse varie la taille de la louche pendant la saison de commercialisation 
suivant qu' il s 'agit des achats ou O s ventes. La louche servant aux achats 
contient en gdneral une quantite d'un poids de 20 A 30 pour cent superieur & 
la louche servant aux ventes. De plus, cette difference est plus marquee 
sur les marchds centraux de la region etant donne que la concurrence entre 
les vendeuses est plus vive sur ces marches pour les transactions 
cerealieres. Pour La vendeuse, le b~neffice tiree de cette diffdrence lide & 
la taille de la loucne est le seul avantage financier qu'elle reyoit en tant 
qu'intermediaire sur marche cer~ales.le des (Voir tableau 5.2 pour une 
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TABLEAU 5.2
 

RECAPITULATION DES VARIATIONS DANS LA TAILLE DE LA LOUCHE
 
ENTRE LES TRANSACTIONS D'ACHAT ET DE VENTE DANS LA ZONE
 a
 

DEFICITAIRE DE LA VOLTA NOIRE


FCFA par kg
 

Nombre de Valeur
 
Date Louches Polds (kg) FCFA Price par kg
 

Asiiat
 

1/10/84 55 4.0 275 68,75
 
1/10/84 71 6.0 355 59.20
 
1/10/84 67 5,6 335 59,80
 

Contenance moyenne de la [qv-chfpour les achats 
0,0815 kg 

1/10/84 100 6,5 500 76.92
 
1/10/84 100 6,8 500 73,53
 
1/10/84 245 14,5 1.225 84,50
 

Contenance moyenne de la Ioucfie pour les ventes
 
0,0625 k7
 

2/24/84 59 4,9 295 60,20
 
2/24/84 43 3,4 215 63,20
 
2/24/84 24 1,8 120 66.60
 

Contenance moyenne de ]a ouche pour les achats
 
0,0829 kg
 

2/24/84 360 20,1 1.800 89,50
 
2/24/84 130 8,0 650 81,25
 
2/24/84 20 2,2 100 90,90
 
2/24/84 100 5.6 500 89,20
 
2/24/84 96 6,0 480 80.00
 

Average selling ]QU0hQ size 0.0575 kilograms
 

3/20/84 48 3,1 240 77,40
 
3/20/84 43 2,8 215 76,80
 
3/20/84 195 12,1 975 80,58
 

Contenance moyenne de la louche Pour les achats 
0,0628 kg 

3/20/84 98 5,0 490 98,00
 
3/20/84 165 8.5 825 97,05
 
3/24/84 95 .1.2 475 113,09
 
3/24/84 107 5.4 535 99.07
 

Contenance rnoyenne de Ia )ouche pour ies ventes 
0,0496 kg
 

aInformatins obtunues d'observations dlrectes et de mesures 

sur le marchO de Gassan, en janvler, fhvrier et mars 1984.
 

Universit6 du Michigan. La Dynamique de la commercialisation des cereales au Burkina Faso, 1986. 
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recapitulation des variations dans la contenance des louches servant aux 
achats ou aux ventes en Volta Noire). 

En outre, les commergants tout oc-nme les producteurs pretendent que la 
taille de la louche servant aux achats se reduit de plus en plus & mesure 
que la soudure approche. La louche est d'une plus grande contenance 
immddiatement apres la moisson dtant donne que la vendeuse essaie de tirer 
le meilleur parti des quantites plus volumineuses de cereales sur le marche. 
A mesure que la saison avance et la concurrence du comnerce des cerdales 
s'accentue, la taille de la louche diminue, relevant le prix par kg offert 
aux producteurs. 

Cette tendance est egalement vraie pour la tine et les autres unites de 
mesure de prix variable. Si le prix de la tine varie tout au long de 
l'annee, les cmmerants faussent 6cjalement la taille de cette unit6 de 
mesure afin d'accroitre leur marge beneficiaire, Corane la vendeuse, les 
grossistes et les assembleurs poss~dent souvent deux tines cu davantage dont 
ils alternent 1 'emploi suivant qu' il s' agit des achats ou des ventes. La 
tine servant aux achats est plus grande et se remplit en gdneral largement 
(avec un chapeau). Par centre, ]a tine servant ventesaux est plus petite 
et, dans ce cas, le cortenLu est plat. Sur certairL marches, les ccumergants 
varient egalemenc 1'emploi de leurs tines suivant les saisons, se servant 
des plus grandes dans ia periode qui suit recolte et desia plus petites 
darns la periode qui pr6ceie la recolte. La variation entre la tine servant 
aux achats et. ia tine servant aux ventes entraine souvent une difference de 
8 a 10 7our cent dans le prix. La variation saisonnidre ajoute parfois une 
difference de prix suppkimentaire de 10 pour cent. Cependant, conime les 
tines varient egaiement suivant les cAmergants, la difference de prix peut 
dtre plus ou -meins grande d'tim commercant l1'autre. 

En resum6, il n existe pas de difference entre les marches de cereales 
de la Volta Noire. Les commercants, tout cemme les producteurs, font pasne 
de distinction ',ntre la taille, l'dge et l'apparence des cer6ales, meme si
 
ces differences sont visibles. Mais les commerrants essaient de se 
distinguer des autres ccmmerants en faussant leurs unites de mesure et en 
offrant des services differents. Ces variations, cependant, sont une 
tentative visant d accroitre leur marge bendficiaire et leur part du marche. 
A ce titre, les cons6quences de ces variations stir la concurrence
 
commerciale sont parfois nulles.
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5.4 Concurrence commerciale: d6termination des prix 

La concurrence commerciale varie suivant les changements int _ venant 
dans la structure commerciale de la Volta Noire. Aux niveaux les plus bas 
du systeme de commercialisation, soit au niveau de la vendeuse, la 
concurrence est tres marquee. A mesure qu'on gravit les echelons du 
systeme, toutefois, la concurrence varie en fonction des quantits de 
cereales commercialisees par les producteurs, les marches excedentaires 
dtant tr&s competitifs en comparaison des marchs deficitaires. N~anmoins, 
m~me sur les marches excedentaires, la concurrence est attenude par 
certaines pratiques des commerrants et des producteurs. 

La vendeuse est probablement i, intermediaire le plus recherche sur le 
march6, notamment dans les regions deficitaires. Cme il a 6te examine, 
les femmes pr6f&rent vendre les volumes de cereales qu'elles ont accumules & 
d' autres femmes. De surcroit, les producteurs qui vendent de petites 
quantites de cer~ales pref&rent s'adresser d la vendeuse, en raison des 
petites unites de mesure qu'elle emploie. 

Cependant, m6me si la demande pour ses services est importante, la 
vendeuse n'est en genral pas & meme d'exercer un certain contr6le sur le 
marchde. Les ressources en capital limitees dont elle dispose roduise sa 
capacite & dominer le marcha. En outre, il ne semble pas exister d'entente, 
officielle ou non, entre les vendeuses pour contr6ler les prix. Chaque 
vendeuse, suivant qu'elle emploie des louches 16girement plus grandes ou 
lig~rement plus petites, offre un prix un peu different des autres. Pour 
cette raison, on constate toujours la prdsence de producteurs de petites 
quantites aupr&s des vendeuses qi se renseignent sur celle qui leur offre 
le prix le plus interessant. Certains demande-nt a la vendeuse de mesurer 
leur stock deux ou trois fois afin d'obtenir un prix superieur, et d'autres 
mesurent leur volume de cereales avec plusieurs vendeuses afin de trouver 
celle qui utilise la louche la plus petite et qui leur offre dcnc le prix le
 

plus elev-.
 

Dans quelques cas restreints, la vendeuse peut exercer un monopole sur 
les cer~ales qu'elle doit vendre. En tant qu'assembleur pour plusieurs 
commerrants venant de loin, la vendeuse exerce parfois un pouvoir sur la 
determination des prix de vente aux cciatercants. Si ces commerants ne 
traitent que sur les marches relativement importan-its des zones deficitaires, 
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la majorite des ventes de cerales du producteur dcoulees sur ces marchds 
sont neanmoins evaluees A l1'aide de louche. Dans la!a ce cas, vendeuse 
doit servir d'inteimdiaire entre les ccmerants et les producteurs, ce qul 
lui permet d'imposer un prix au commerant. Toutefois, son influence est 
limitee en raison des ressources en capital de ces commerants et de la 
libertd relative de penetration du marche des c~rales que possede la 
vendeuse. Si les prix sont trop dleves par suite de la presence de la 
vendeuse, ces commerrants evitent alors d'acheter des cerales sur ces 
marches. De surcroit, 1'influence de la vendeuse est art6nude lorsqu'un 
seul commer znt s approvisiorne -ur le marche. En 1 'ccurlence, la vendeuse 
n'a pas d'autre option que d'accepter le prix qu'il est dispose a verser. 

Dans les zones excedentaires, toutefois, les ccnmerrants exercent 
davantage de contr6le sur les petites transactions. Lorsqu' ils achetent de 
faibles volumes de cteriales, moins d'une tine, les commerants paient 
souvent proportionnellement powu: l'achat des cereales. Par exemple, en 
janvier 1984, le tarif en moyeiine de la tine de c6r&ales dans les zones 
exc -dentaires 6tait de 1,025 FCFA. Pareillement, les n6gociants versaient 
75 FCFA pour une boite d'une contenance de 16 onces et 150 FCFA pour une 
boite d'une contenance plus grande. Pour remplir tne tine avec des mesures 
plus petites, les commerants pretendent qu' il faut neuf boites de concentre 
de tomate ou 5 boites d'huile. A ce titre, le prix de la tine rempli avec 
des mesures plus petites reviendrait a 675 FCFA en utilisant la boite de 
tomate et a 750 FCFA en utilisant la boite d'huile. E.n outre, certains 
commerants utilisaient des unites de mesure plus petites mme pour les 
transactions d6passant tne e de tirer beneficeti af in un supplimentaire. 
Lorsqu'il a ete demande aux comerqants potir-fuoi ils payaient moins que le 
tarif proportionnel pour les petits volumes, les commerqants ont repondu que 
la raison provenait du co'lt supplementaire de la collecte en vrac d'achats 
de cette taille. La difference de pri:, toutefois, est bien superieure aux 
prix payes par les grossistes Liportants autx assembleurs et aux collecteurs 
villageois qui assurent les mdmes services. Les commerants 6loignes paient 
en moyerne 250 FCFA pour ln colecte vrac d'unen sac de 100 kg alors que 
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les conmercants locaux obtiennent au moins 1.800 FCFA en achetarit A des prix 
5

inferieurs. 

Les intermbdiaires villageois sont les mieux places pour dicter les 
prix aux producteurs. Dans les regions deficitaires, il n'existe en gendral 
qu'un collecteur par village, et lorsqu'ils sont plusieurs, ils s'entendent 
habituellement sur le prix offert aux producteurs. En outre, l'agent est en 
gen~ral le seul intermediaire qui achete r eqli@rement de grosses cuantites 
de cer&ales dqns les zones deficitaires. Dans les zones excdentaires, le 
caimnergant qui passe par un courtier essaie de s 'approprier tous les nmarchs 
de cereales villageois. Ces commerqants I-niitent l'accbs des autres 
acheteurs qui ne sont pas en mesure de rivaiiser avec leurs prix. S'il 
senbile parfois quo les ccmnerants peuvent imposer aux prcxducteurs des prix 
inferieurs sur les ventes de leurs cereales au village, en realite les 
producteurs bdneficient de prix relativenent nonn6te,; pour leurs cereales. 
En outre, les prix des zones excedentaires sont g~ndralp-ment superieurs dans 
le village, itant donne qie les comerqants essaient d'assembler rapidement 
un tr~s gros volume de cereales. 

Les prix des cereales achetes par l'agent villageois dans les zones 
deficitaires sont pr~ddterminbs par les comnergants eloign6-s qui fournissent 
leurs capitaux pour les transactions. Le commergant fixe le prix d'achat du 
sac en fonction des conditions de l'offre locale et le prix de vente 
estimatif sur son march6 cible. Le prix qu'offre le commergant par 
l'interm6diaire de l'ageont villageois reste fixe pour 1es agents pendant la 
periode d'achat. Lorsqcu'ils vendent leurs cereales d l'agent, les 
producteurs ne disposent guere d'autre option. En conseqience, il ne 
marchar.de pas avec I'agent. Las approvisionnements limites de cerdales 
n'attirent pas de nombrcu: ccmerants dans la region. C'est pourquoi les 
producteurs des zones deficitaires acceptent les prix qu'on leur propose. 
MCme lorsque plusieurs agents sont prdsents dans un village, il n'existe 
gu&re de possibilit(s de rearchandage, etant donne que les agents villageois 

s'entendent officieusement sur le prix d'achat des c6realis. 
Cependant, les differences entre les prix du commerqant prcposds par 

l'intermediaire de son agent et les prix du rmrch6 le plus proche capable de 

5 Six tines equivalont aiun sac de 100 kg. Si la difference entre les 
prix d'achat des deux mesures est d'environ 300 FCFA par tine, le total 
serait au moins Egal a 1800 FCFA pour un sac de 100 kg. 

http:marchar.de
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vendre de gros volumes de cdreales ne sont pas excessives. La plupart des
 
ventes realis6es aupres de l'agent villageois se produisent dans les 
premiers mois qui suivent la recolte. Les producteurs des rigions
 
deficitaires effectuent rarement de grosses transactions cerealJ@res durant
 
la saison qui prdcJde la r@colte. Lia majorit6 des ventes rcalis@es aupr&s
 
de l'agent villageois ont donc lieu lorsque la diff@rence des prix entre le
 
village et le march6 ne sont pas tr&s sensibles. Dans les environs du 
march- de Gassan, le prix des ventes du village immediatement apr~s la la 
r~colte de 1983/84 etait de 6.500 FCFA en moyenne par sac, alo..rs que le prix 
du marcdi etai t de 7.500 FCFA. 6 En cutre, ies producteurs ont estim6 leur 
coit de transport a 300 FCFA pour apportcx leurs cerdales du village 
jusqu'au narche. La diffirence entre le prix du village et le prix du 
marc.i6 ne correspond donc qu'a 700 FCFA par sac de 1CC kg, soit 12 pour- cent 
du prix vililageois. 7 De suicroit, etant donne mue les percepteurs pr@lvent 
des droits sur les bicyclettes et les motocyw Lettes garees sur les march@s 
regionaux relativment imr-ortants, les prt.oucteurs preferent eviter ces 
lieux -e vente, mrne s'ils sont en mesure dc. traiter de gros volumes de 
cerdales.8 Par consecuent, les producteurs acceptent le prix de 1'agent 
villageois pratiqument sans reserve. C'Pst uniquenient lorsque le prix est 
excessivement faible que les producteurs se tourn-enc ailleurs pour ecouler 
leurs cdriales. Cette tendance permet l'agent de s'assurer le monoosone 
des ach ts de cereales du village. 

Pa 1]i1ement, les commercants cui ach~tant des cerbales par 
I 'internmdiaire des courtiers villageois dans les zones excedientaires 
possedent le monopsone des achats de c/reaies aupr~s des producteurs. Les 
couerants venant d'une autre region, en particulier de Ouahigouya, 

6 Gassan est un grand march6 des zones deficitaires de la Volta Noire. 
Les villages des environs connaissent habituellement une insuffisance de 
production.
 

7Les producteurs comme les cormierrants soutiennent que la differencede prix est plus grande lots des ann@es do mauvaise recolte. Etant donne que !a saison de 1983/84 a 6t6 1'une des plus d6ficitaires de la region. Iiest sage d 'en deduire que la diff@rence de prix a et6 sup~rieure & la moyenne et que durant les annes plus ri-uiliLres, le prix au niveau duvillage serait plus proche de celui du marcle pendant la saison .ui suit la
 
recolte.
 

8 Voir chapitre 4 sur 1 'examen des preferences du producteur. 
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essaient d ' acheter au village de gros volumes de cerdales dans une p6-riode 
relativement courte. Ii surenchrit sur le prix du village afin de 
s'attirer les ventes d'un plus grand nombre de producteurs. Le prix qu' il 
fixe est fonction de son pouvoir de concurrence. Lorsque d'autres
 

comerrants ou que le groupement villageois sortr nieux plac.s pour acheter 
des cr~ales. il surenchdrit sur les offres des autres. Les commergants 
locaux soutiennent que, lorsque le n6gociant de Ouahigouya vient acheter des 
ceirales dans la r gion, is ne peuvent pas rivaliser. Ii s'assure le 
monopsone des achats de cdrazlec,. Ils pr~tendent qu'il peut le fa-ie en 
raison de ses co ts d'exploitation inferieurs et du prix de vente superieur 
des cdfeales sur son march6 local. Les comrnerants de Ouahigouya possedent 
leur propre vehicule et n'ach&tent pas de ccrdale sur le marchld. Iis 
estiment qu' ils riduisent ainsi leurs co~its de transport et qu'ils peuvent 
acheter des cderalcs clans les villages de brousse qui sont a 1'dcart des 
principaux axes suivis par le transporteur. En outre, les co.ruerants 
locaux soutiennent que les nedgociants de Ouahigouya ont un avantage 
supplimentaire en raison des prix de verte superieurs sur leurs marches 
cibles. Leurs prix de vente sont pls du double que les prix de la Volta 
Noire. 9 Par cons66cent, si le- coinerants de Ouahigouya s'assurent le 
monopsone des achats au niveau des villages, ils le font L des prix plus 
6levds. Do --urcroit. leurs monopsones sont de courte durde, ne se 
produisant que ponldant la periode ou ils acht-nt des cereales dans la 
reqion. Apr&s, les producteurs doivent s'adresser au groupenent villageois 
ou se rendre sur le mrche pour eccouler leurs cdraales. 

La concurrence varie ogal-emet sur le marche en fonction du niveau de 
l'excedent de cerdales. Dans les zones deficitaires examines ci-dessus, le 
cominerant peut exarcer un certain pouvoir commercial sur les grosses ventes 
de cdr~ales du march6, a condition qu'il soit le seul commeryant du marche. 
Lorsque plus d'un cormerqant traite sur le marche, !a vendeuse peut mettre 
les commergants en concurrence et rsclamner des prix plus elevds. En raison 
des quantitds restreintes de csrdales, aucun des deux commercants ne veut 

9 Durant la saison 1983/84, les prix des ceriales dans la i&gion
excedentaire, ou achetaient les Inxerants de Ouahigouya, se situaient aux 
alentours de 5.500 FCFA les 100 kg. Le prix & Ouahigouya juste avant la 
rdcolte dapassait 12.000 FCFA les 100 kg. 
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quitter le marche les mains vides et ils paieront un tarif un peu superieur 
afin de ne pas avoir effectuer le voyage pour rien. 

Dans los zones e-xc6dentaires, mtne si les commerqants a un niveau plus 
dleve du ci rcuit de c,ermoriaisation qui achetent de-s cereales sont plus 
nombreux, le mxrche n est pas tr@s coxmp-titif. Fn raison de la relation 
producteur-commteryant et de la pratique de tarifs propotionnellemont plus 
faibles pour de petites quantites, les prix de ces marchd6s ne sont pas 
toujours ce qu'ils devraient 6tre. le desir du prcducteur de ne vei-dre des 
c4reales qu' aux comerc7rants qu' il connait permet c ces derniers d 'acheter 
los cdr(eales du producteur a urn prix infdrieur i , qcI'ii sera it dans ]es 
conditions d'un x rche campdtitif. Le producteur 1.admet, nmais estiie cette 
per-.e comme le prix n~cessaire pour entretenir une relation sociale avec le 
commerqant. La perte firancicre nlest rx-s consid-de comrne une parte 
6conomique, dta-:t donne que le producteur t ire une certaine satisfaction de 
cette relation. De plus, le prcductieur acceptera cette porte dans la mesure 
oi il estime que le ccmeryant ne chercJe eas d abuser de ces rapports. En 
d'autres tenies, il se tournera vers un autre ccmmerant s'il a 1impression 
que le prix de la tine ou la taille de la tine ne correspondent pas a la 
realite. 

De surcroit, afin d'encourager los producteur d vendre de plus grandes 
quantitcs de cerbales, les commexrants offrent des prLx supbrieurs pour des 
transactions d' un plus grand volume et versent des sommes 
proportionaLellement inf~rieures pour de petits volumnes de cereales. Cot 
usage, a pEur ef fet que les cereales vendues en petites c-untitas scnt moLns 
rentables que los cereales vendues en vrac, entrainant une certaine
 
diffdrentiation 
 du produit au niveau des cereales. Les commerqants ne 
permettent donc pas aux producteurs d'16cculer facilement leurs c(reales en 
petites quantitds sur los marches des zones excedentaires. 

5.5 Rsum du chapitre 

Il est difficile d'affirmer si un marche est competitif ou non. Il
 
n'existe par de mesure la
absolue de concurrence ni de mesures qui
 
permettent de definir les niveaux (dectcncurren.e. C'est pourquoi on ne peut 
donc parler que de concurrence relative. Los marches de c6ralps snnt 
relativement competitifs lorsque les producteurs, tout comne los 
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commergants, peuvent traiter sur les marcid s en se heurtant au minimu= de 
contraintes. 

En Volta Noire, le systeme de commercialisation des c~reales est 
relativement competitif. Aux niveaux les plus dubas syst6me de 
commercialisation des cdrdales, les producteurs peuvent trouver de ncmbreux 
clients pour acheter leurs cer6ales. En gcneral, il n'existe pratiquement 
pas de complicitl entre ces intermdiaires en mati~re de prix et 1 'entrde ou 
la sortie a ce niveau du syst~me sont relativement libres. Dans les 
villages des zones dd6ficitaires toutefois, la ten(Lance au monopsone est plus 
marquee. En raison du faible volume de cdr/ales conmiercialisees dans la 
rigion, rares sont les intermediaires des eclhelons superieurs du systme qui 
traitent daris les zones ddficitaires. Ce facteur permet a l'agent 
villageois de s'assurer le monopsone des grandes transactions cdrealires et
 
d'imposer un prLx quelque peu inferieur au producteur. Mais la majorit6 des 
achats de lagent villageois ont lieu durant 
la saison qui succcde
 
unecmi.iatmnt a la recolte lorscue les prix du march, sont 6galement bas et 
quo la dif[f6rence relative entre les prix du village et les prix du marchd 
n est donc pais sensible. 

Dans les zones excedentaires, les marches sont en gdndral plus 
competitifs, m-is crtajilcns pratiques du corerant attluent les bendfices 
du producteur sur la vente de ses cerdales. Le-s- arches de la region 
excedentaire ont surtout pour client&le les cormeryants d'autres regions, 
notamment Ouahigouya et Bobo-Dioulasso. Ces commerants se font concurrence 
pour l'achat de l'excddent cer@alier disponible dans !a rigion. Les 
commert.ants de Ouahigouya sont de loin les plus importants et 6vitent de se 
faire concurrence entre eux. Ils offrent des prix suprieur-s & leurs 
confreres de Bobo-Dioulasso et a ceux de 1'Office national des cereales. 
Mais ils acheten. uniquement aux villages ot a certaines ptriodes de 
l'annde, en particu-lier durant la saison qui succede imddiatement a la 
r@colte.
 

Los ma_-rches de la region excdentaire ont surtout pour clientele les 
commerqants de Bobo-Dioulasso et les grossistes importants de la rdgion. Si 
nombreux sont les conm'erants gui entrent en concurrence pour l1'achat des 
cerales de ces marchas, la concurrence est artdnude du fait de la relation 
producteur-comeryant et de la difficulte relative a p6ntrer aux dchelons 
superieurs du syst&me de cormercialisation. La relation prcxiucteur
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cammrrant permet au coamerant de payer au producteur un tarif inferieur 
pour l'achat de ses cereales a celui qu'il aurait verse pour une transaction 
sur le marche libre. En outre, en raison des ressources en capital 
limitdes, le nornbre des gros comrerants qui traitent sair ces marches sont 
peu nc(mbreux, ce qui a. pour effet de redicre la concur-rence. Nearmio.Tns, les 
producteurs estimient que la pert.e financiere resultar;L des prix infErieurs 
est m quelque sorte compensee par les avantages sociaux que procure la 
relation producteur-commergant. 



CHAPITRE SIX
 

PERFORMANCE DU MARCHE
 

Introduction
 

Pour effectuer l'analyse sur la rentabilite du syst~me de
 

commercialisation des cr ales en Volta Noirc:, il est n~cessaire d'analyser 

la performance de ce syst&me. Pour les fis de cette etude, 1'analyse sur 
la performance du marche ,omprend une etude des marges comerciales et des 
b~ndfices du camnerant afin de determiner si les commerants exercen.: leur 
activite au cofit le moins 6leve possible et font des b6n fices normaux. En 

outre, l'analyse des b~nefices sert & determiner l'utilite ou la 

justification economique de ces commergants. 

La performance du marche etudie egalement 1 'acc4s du producteur et du 
commergant aux marches. Ii faut que les producteurs paissent avoir acc~s au 
marche pour beneficier du syst6me de ccmnercialisation. L' valuation du 

niveau de l'acces aux marches sert egalement & determiner l'quite du 
systLne de connercialisation des cereales. Si le niveau d'acc s est inegal, 

les bendfices du systeme de commercialisation vont probablement 6tre 

distribues inegalement entre les producteurs.
 

En outre, l'analyse de la performance commerciale inclut une etude de 

l'ampleur de 1 'integration des marches. Lorsque les marches sont 

parfaitement integrds, les prix et, elkment encore plus important, les 

changements de prix se reproduisent rapidement et pareillement sur les 

autres marches. Cette tendance permet aux producteurs, aux commergants et 
aux consommateurs de prendre des decisions judicieuses sur les transactions 

cereali&res et permet egalement une r~partition efficace des ressources 

Dans le passe, la principale mani~re de mesurer 1 intgration des march~s 

consistait & correler les prix des differents marches. ies marches 

presentant un haut niveau de correlation sont qualifies de marches 

etroitement intdgres. Dans la presente etude, l'integration des marches est 
analysde differemment. En raison de l'absence de ressuurces et de temps, un 
test jugeant les niveaux d' informations commerciales et une comparaison des 
c-hangements de prix saisonniers sont effectuds afin d' indiquer les niveaux 
relatifs d'integration des marches. Ces tests devraient servir 

ill
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d' indicateurs appropriks des niveaux relatifs de 1'intcgration des marchds 
en Volta Noire. 
Les principales conclusions du present chapitre sont indiquies ci-dessous: 

1. 	 Les marges commerciales et les benefices des commergants ne sont en
gdnral pas extraordinajros, mais 	 !es annees de mauvaise recolte, lescommerants peuvent obtEi ' des b6riefices exagdrees sur les marches decereales. En outre, les marges sont plus 6leves pour Les commierants
dloignes venant de Ouahigouya, en raison des prix de vente plus eleves
qu'ils appliquent sua leurs marclids cibles° 

2. 	 L'acc&s aux marches est relativenent facile en Volta Noire. Lesproducteurs, a tous les niveaux du syst&me de conmercialisation, ont acces & au moins un, voire plusieurs points de vente. Cependant, auxniveaux les plus bas du systmie de commercialisation, les producteurs
peuvent avoir L accepter des prix inf6rieurs afin de s'attirer des 
=7mergants a ces niveaux. 

3. 	 Les marc!h s sont seulement integres sur une base locale et non pas sur
l'ensemble de la rigion. Ni les producteurs ni les comergants ne
cherchent d'autres mai-ch6s possibles en dehors de leurs zonesccmTerce locales. C'est lorsque les 

de 
uniquement 	 approvisionnements en

cerdales de leur region sont tbs limites qu'ils se tournent vers de nouveaux marches. En outre, les commergants des autres regions onttendance a restreindre leurs activites ou zones& une deux de la Volta
Noire. C'est pourquoi les marches ou ils s'approvisionnent sont plusetroitement lies a leurs marckhes cibles que les autres marchds de ]a
Volta Noire. 

6.1 	Analyse des b&nefices
 

Dans le passe, les hypoth&ses emises sur l'inefficacite des commergants 
de cdr.ales et du systme de commercialisation des odrdales ont ete tr~s 
nombreuses. Toutefois, la majorite de ces hypoth~ses ont ete dnoncees sans 
analyser sdrieusement le systbme de colmercialisation des cereales & ce 
niveau. Dans !a prdsente etude, les benefices des commerqants sont analyses 
afin de determiner si le systeme de commercialisation des cdrdales au niveau 
du producteur est efficace ou non. les commergants qui obtiennent des 
benefices extraordinaires sont consid~res comme un indice de 1 'inefficacite 
du systeme. Les commerqants s'attirent des benefices extraordinaires 
lorsqu' ils absorbent des hausses de prix au niveau du consommateur qui n'ont 
pas ete ressenties par les producteurs. Ii en resulte une 	marge
 
bdneficiaire dont la difference entre le prix d'achat et le prix de vente 
excede le cot de commercialisation d'un montant superieur au taux de 
rendement de 1'investissement en cours. Pour cette raison, les producteurs 
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auront tendance a vendre moins de crdales et les consnmnateurs devront 
payer un prix plus 1 Par contre, les conditions de rentabilitd sont 
satisfaites lorsque les changements, de prix se transmettent au producteur et 
que le commercant tirent des bendfices h.bituels. 

En outre, la rentabilite peut egalement 6tre une dvaluation de
 

l'utilit6 du commergant dans le syst&me de comercialisation. Pour les 
cmierqants qui exercent leur activite de fayon efficace, leur presence sur 

le marcrhe se justifie sur le plan dconomique. Ils sont considdr~s conme 
utiles dais la mesure ou ils servent d intermediaire entre les collecteurs 

et les vendeurs, sans augmenter le cout reel de commercialisation des uns ou 
des autres. Par contre, !orsque les cmwerants realisent des bdnefices 
extraordinaires, ils constituent plut6t un fardeau dans le syst~me de 
commercialisation, faisant peser sur les collecteurs, comne sur les
 

vendeurs, un coft de commercialisation reel plus elev6. Les marches de 
l'Afrique de 1'Quest se caract~risent par un grand nanbre d'intermediaires,
 

et bon nombre des planificateurs consid~rent que les activites de ces 
commergants sont inutiles pour le syst&me de co= ercialisation. Par 
consequent, l'objet de l'analyse des bindfices est de prouver si les 

commercants sont efficaces et er- fail. nicessaires dans le syst~me de 

commercialisation des cr ales de la Volta Noire. 

L'analyse des bdnafices consiste & 6valuer les marges commerciales par 
rapport aux colats de ctmmercialisation. Dcns la prdsente etude, l'analyse 
commence par une description des divers coiats de connercialisation du 
syst~me et de la fayon dont ils s'appliquent aux commer ants individuels des 
marches de creales en Volta Noire. Cette description est suivie d'un 
examen des marges et des b(nefices du conunercant, acconqagnd de quelques 
prdcisions sur les resultats. Quatre types de commercants ont 6re 

selectionnes pour cette analyse, le coniergant d'une autre region 

s'approvisionnant au village, le grossiste s'approvisionnant au marche, 

1 'assembleur local ind6pendant et la vendeuse. 

Les chiffres presentds ci-dessous ont zte tires d'entretiens avec des 
canuergants de la region et des cammerc-ants exterieurs & la region. Les 

coOits reels peuvent toutefois varier entre les commergants, entrainant des 
marges conmrerciales inferieures ou supdrieures. Cependant, ces chiffres 
donnent une idee du niveau des benefices que les commerymts s'attendent 6L 
realiser sur les marches de cr~ales de la Volta Noire.
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6.1.1. Coats de commercialisation
 

Les coats de commercialisation sont les coats associds 6 la collecte en
 
vrac au bas de 1'echelle du circlit de commercialisation et a la livraison 
des cei4rales collectdes au grossiste regional eloicjnou ou au consommateur 
de Ia Volta Noire. Les principaux aspects des cofts de comercialisztion 
porte sur les coats d'achat, les frais de manutention et de transport et les 
cot.ts d' entreposage. Ii convient egalement de prendre en consideration la 
patente ou taxe commerciale. Toutefois, tous las ccam-erqants n'ont pas 
supporter le maine de coits,r~gime et mine parai des ccaneryants semblables, 
le coat de leur activite au sein du systeme de commercialisation peut 
varier. 

Les cofts d'achat sont les droits que recoivent les collecteurs engages 
pour servir d'agent ou de cou-tier villageois, ou d'assenbleur local. Ces 
commissions sont calcuLlees d'apris un tarif au sac des'appliquant 100 kg. 
Durant la saison d'achat 1983/84, la commission se situait entre 150 et 300 
FCFA par sac, soit environ 3 a 6 pour cent du prix d'achat. Les comissions 
varient en fonction de la cluantite de cdr~ales assemblcies (qui depend des 
volumes disponibles), de 1'1oigneoent par rapport a la zone d'achat et le 
marche cible du commerant, enfin, services rendus auet, des coxmrercant. 
En outre, la commission traduit egalemnt la confiance que ressent le 
commercwt pour son agent. 

Les commerants recompensent le courtier ou I 'agent villageois pour sa 
capacite & assembler de gros volumes de cereales, 50 d 60 sacs dans l, 
zones deficitaires et plusieurs centaines de sacs dans les zones 
excedentaires. Ii en est de m&me pour les agents des marches, bien qcu' il 
faille s'attendxre & des quantites un peu inferieures. En outre, plus la 
zone d'achat est proche de la ville cible du commerrant, plus la commission 
est elevde. Cette tendance traduit la reduction des coats de transport 
encourus par le commercant pour le tranisport des cereales jusqu'a son marche 
local. Le comnerant paie 6galament Lue commission plus 6leve pour les 
services supplementaires fournis par l'agent d'achat. Ces services 
concernent les installations de stockage des cereales l'hebergementet du 
commerynt. 1 L'agent regoit egalement commissionune supplementaire de la 

1 La commission couvre le service de stockage A court terme, jusqu'a&
trois mois, suivant que l'agent se trouve sur le irarche ou dans le village.
Par la suite, l'agent fait payer au commerqant un croit de stocJkage 
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part du commergant s'il met les c6rdales en sac ou s'il prend les 
dispositions necessaires pour 1' achat en herbe (avant la moisson) aupr&s du 

producteur. Enfin, la commission s'accroit egalement avec l'anciennete. 

Les associes de longue date regoivent une commission plus 6levde etant donnd 

que le commergant tient & conserver les agents en qui il a confiance. 

Les frais de manutention couvrent les d6penses associes a la mise en 

sac veritable, au chargement et au dechargement des cer&ales. Le comerant 
versera en gendral un petit droit & un reprdsentant du marche pour la mise 

en sac des ci-reales en vrac achetees par le cmmiarant sur le marche. Ce 
service inclut le remplissage et la fermeture du sac de cer6ales. Parfois, 

les collecteurs travaillant pour un commergant s'occupent eux-m&nes de la 
mise en sac et ajoutent le colat de cette activite d leur commission. En 

outre, qu'il ac.'h-te au village ou sur le marche, le commergant doit louer 
les services d'un individu pour charger les c6rdales sur son camion et les 
dicharger sur son marche de vente. 

Les frais de manutention ne reprejsentent qu'un tout petit el6ment du 
coat total de la ccmercialisation. 2 Les frais de mise en sac reviennent 

environ & 50 FCFA et les cofts de chargemerit et de d.chargement varient 

entre 150 et 250 FCFA, suivant le point d'achat. Le prix du sac se 

maintient dans i'ensemble d 100 FCFA le sac. 

Les coits de transport varient fortement en Volta Noire. Ils d6pendent 

de la distance d parcourir, de 1'etat de la route et de la destination. 
Plus la distance est !ongue et plus le coat de transport par kg Ezt faible, 

mais l'etat de la route, a quoi viennent s'ajouter les risques associds au 
transport des cerdales su un itinraire particulier, peut faire monter le 

prix. Une analyse sur les tarifs de transport en Volta Noire presente les 

resultats suivants: (Voir Tableau 6.1.) 

Lorsque les distances parcourues sont infdrieures & 15 kilometres, le 

coat par kilomtre du transport d'un sac de c6reales se situe en moyenne au 

dessus de 0,17 FCFA par kg. Pour les distances entre 25 et 80 kilom&tres, 

le coft par kilom-tre se situe en moyenne au dessus de 0,123 FCFA par kg; 

supplementaire. 

2 Ishmael Ouedrago (1983) estime que les frais de manutention d6passent 
rarement 20 pour cent du colt total de la ccnercialisation pour tout 
intermediaire. 
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TABLEAU 6.1
 

ECHANTILLON DES TARIFS DE TRANSPORT POUR LA VOLTA NOIRE
 
FCFA. par sac 

Origine Destination 

Gouron Bobo-D'sso 

Gouron Ouahigouya* 

Djibasso Dkdougou 

Djibasso Tougon 

Djibasso Nouna 

Djibasso Bobo-D'sso 

D6dougou Cuahigouya 

Nouna Bobo-D'sso 

Gouron Gassan 

Gouron Tougon 

Djibasso Bambarokui 

Djibasso Doumbala 

Djibasso Barani 

Nouna D6dougou 

de 100 kg et par kilom~tre
 

Distance 


283 km. 


120 


140 


170 


80 


260 


180 


190 


55 km. 


25 


40 


30 


40 


60 


Solenzo local 
 3 	- 15 km. 


Nouna local 
 3 	- 12 km. 


Prix par sac Prix/km
 

100 kg
 

1.200 0,04
 

1.000 	 0,04
 

750 0,05
 

1.000 	 1,06
 

500 0,05
 

1.000 0,04
 

1.000 0,06
 

1.000 0,06
 

500 0,09
 

500 0,10
 

500 0,13
 

500 0,17
 

500 0,13
 

500 0,08
 

0,14 -. 0,17
 

0,22 - 0,25
 

Universit6 du Michigan, La Dynamique de 
la commercialisation des c~reales 
au 	Burkina Faso, 1986.
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enfin, pour les distances superieures & 80 kilomtres, le coat par kilometre 

n' atteint en moyenne que 0,05 FCFA par kg. 
Le mauvais 6tat des routes fait monter le coft du transport, de mnme 

que le transport des cer~ales entre des centres administratifs. En 

particulier, le transport des cerales de la Volta Noire au Yatenga revient 

beaucoup plus cher par kg, atteignant d l 'ocasion deux fois le coat du 

transport pour des distances diquivalentes au sein de la Volta Noire. Cet 
6cart provient du fait que le gouvernement essaie de limiter le commerce 

prive de-9 cdrdales entre ces deux regions et les coinmerants qui effectuent 
le transport des c/rdales entre ces deux rd6gions se heurtent d des risques 

plus 6leves, entrainant d leur tour des cots plus Jlevs. 

L'analyse des coats de transport ci-dessus, est fondee sur les tarifs 
fournis par le transporteur ou par le chauffeur de taxi de brousse. Le mode 

de locomotion est assure par un camion priv6 ou un autocar qui transportent 

A la fois des passagers et des mardadises entre les marches de la region 

ainsi que dans l'ensemble du Burlina Faso. Cependant, certairs commerrants 

poss&dent leurs propres camions et fournissent leur propres moyens de 
transport. S'il a ete difficile d'obtenir des informations sur les coats 

reels pour le comnmermant de l1'exploitation d'un vehicule personnel, la 
majorite des ccmmerqants pretendent que ces codlts sont infirieurs & ceux 

exig6s du transporteur. 

Les frais de stockage couzrrent le coft veritable du stockage des 

cerdaies, les pertes materielles connexes et le cofit du capital immobilise 
dans les stocks. Les frais rels de stockage se ccmposent de frais mensuels 

fixes pour l'utilisation de l'entrep6t et d'un droit par sac pour la 

surveillance des cerdales. les commergants qui possedent leurs propres 

installations de stockage ne paient ce l'amortissement de l'entrep6t. Ce 
tarif. est cal-u-! au sac. Cependant, les donnees obtenues sur la Volta 

Noire ne sont pas suffisantes pour permettre de calculer ce tarif. Pour 

cette raison, le droit d'entrep6t verse par les commercants pour 

l'utilisation d'un espace de stockage sera aplique a la place. 

Malheureusement, cette (etude appor-te peu dlinformatiois ou de donnees 

sur les pertes materielles de cerdales encourues pendant le stockage. 

Cependant, etant donn6 qu'une bonne partie des cer6ales est assemblee sans 

avoir recours & des unites de poids et de mesure standard, il est difficile 

d'evaluer les pertes. Une complication supplementaire provient de la 
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difficultd & evaluer le coat des stocks. Ishmael Ouedraogo souligne le fait 
qu'il existe parfois plusieurs estimations diffe-rentes pour le cot 
d'opportunite du capital immobilise cans les Cesstocks. estimations 
incluent le taux d'int6rt de la banque ou les pr5t-s ccuezciaux, le taux de 
profit en cours pour l'industrie ou un taux d'escmpte au niveau des 
socidt- (Ou6dracxjo, 1983, V-39). Les deux derni6res evahuations sont assez 
difficiles & obtenir. En outre, etant donnef que les estimations des co~its 
de ccmercialisation sontne gure precises, il. suffit que lestimation du 
cofit d'opporti'nitd , , p,?. ,t.. reel. Le taux d'inter~t 
bancaire serait !a meilleure approxitation, etant donne que c'est le taux 
que les ccrmrerants et les investisseurs sont disposes a accepter comme 
rendement de l'investissement. Durant la saison 1983/84, les banques 
locales de la Volta Noire la BIV, et la BICIA, ont cfftert des pr.ts aux 
socikt,_s locales Li un taux d 'intfrpt de 16 po cent. 

Leps atentes ne constituent pas un 616rent important du coat de 
commercialisation sur Line longue distance. Etant donn6 qu'une bonne partie 
des activites de ces commercants se d6rculent en dehors du march6, ces 
derniers evitent de payer la totalite de la patente pour leur commerce en 
Volta Noire. Comme i] a 6t6 axamlne precedemment, les commerants ach(tent 
parfois des cereales directement au village. De cette fagon, ils peuvent 
eviter les percepteuis et reduisent donc le coit d'axploitation rel en 
Volta Noire. Les petits intantidiaires des marches versent un . taxe de 
marche d'environ 10 L 25 FCFA par journee. Suivant la saison, cette taxe se 
situe en gros entre 10 et 15 pour cent de leurs profits. Les gros 
ccuaexrants qui negocient sur le marche versant une taxe plus -. evee qui est 
fonction du volume de cereales traite et du nombre de marches oi ils 
traitent. 

6.1.2 Coits et warres erificiaires reels des commercants 
La '-ection qui suit est une recapitulation des cofts de 

commercialisation et des marges beneficiaires pour les quatre cateqories de 
commerants suivants: les g-rossistes qui acd-itent au village; les grossistes 
qui achetent sur le marcie; les assembleurs locaux et les vendeuses. Les 
co~its reels de comnercialisation varient suivant le lieu et la methode 
d'achat et le type de conixergant. Las petits commer(ants sont soumis & un 
regime de cofts differents de celui des gros conmergants. De surcroit, les 
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cofts varient en fonction du lieu et de la date d'achat et de vente des 

cawerqants.
 

Une grande diffictltd rencontree dans cette etude et toutes les autres 
etudes sur les systemes de commercialisation des pays du Tiers-Monde porte 

sur 1'evaluation du coit d'opportunite de la main-d'oeuvre pour les 
cunerants. Dins de nombreux cas, la valeur du temps des commercants ne 
peut pas 6tre estimee dtant donne qu'aucune autre opportunite ne s'offre & 
eux. S' is n'exercent pas leur commerce, il n'exerceront aucune autre 
activite. Par cons-6qent, ces calculs n'incluent. pas 1 '@valuation des cofits 
de mai-n-d'oeuvre des commeryants. 

Ia marge commerciale entre le prix d'ac-hat et le prix de vente des 
commerants varie suivant la saison et le marchd oa ils traitent. Le prix 
d'achat et le prix de vente des cereales sent tous deux plus 6levds dans le 
second cas, durant la perJ.ode qui prec&de la recolte, mais 1' cart entre les 
deux prix a tendcaice a s'accroitre de la pdriode suivant la recolte a ia 
pdriode prdc6dant la recolte suivarite. Fn outre, les prix des c6r6ales des 
zones excedentaires fluctuent davantage que ceu:x des zones deficitaires. 
Durant la p6riode qui suit la recolte, les prix sont plus faibles dars les 
zones excedentaires, mais ils sont plus 6levis que ceux des zones 
deficitaires durant ia periode qui pr6cede la recolte. 3 Pour cette raison, 

la marge ccnmerciale. d'un commeryant variera en fonction de la saison et de 
la zone ou il traite. 

En ce qui conc=ne leurs ventes, les commeryants peuvent accroitre 
leurs margoes comnerciales en conservant le plus longtemps possible leurs 
cdrdles. Si un ccmmercant arrive & conserver des cdreales alors que la 
saison pr6cedant la nouvelle recolte est bien avancee, il pourra obtenir 
jusqu'a deux fois son prix d'achat en les vendant. 4 Cependant, la majorite 
des commerants, quel que soit le niveau du syst,_in rIe ccmmercial -ation de 
la Volta Noire ou ils effectuent leurs opdrations, ne sont pas en mesure de 
conserver leurs stocks si longteinps. Seuls les plus gros commerants 
poss~dent des fonds de roulement suffisants pour conserver leurs stocks 
pendant si longtenps. De surcroit, si pendant la saison qui prdcde la 

3 Voir la section 6.4 pour un examen des fluctuations de prix
 

saisonnires. 

4 Suivant l'abondance de la recolte et le marchd oa il traite.
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misson, les chances d'une bonne r~colte sont prcbables, la hausse du prix 
saisonnier risque de pas 6tre si marquee.ne En d'autres termes, le risque 
que le prix de vente escompte ne soit pas atteint est fort eleve. Par 
consequent, bon nombre de commergants preferent 6coJ.er leurs stocks 
rapidement, liberant des capitaux pour les employer & d'autres fins. 

Le prix n'est pas le seul e1ment dz.erminarit de la marge commerciale 
d'un commergant: ce dernier peut egalement fausser les unites de mesure afin 
d'obtenir un prix de vente plus eleve, A tous les niveaux du systame, les 
commergants utilisent differentes unites de mesure pour 1 achat et la vente 
des cdrae.es. En outre, la fagon dont ils remnplissent ces unites, de fayon 
plate ou bomb--e, modifie le contenu de cdr~ales vendu pour le mme prix. 
C'est pourquoi la 'arqge ccmmerciale par kg peut 6tre plus elevee que la 
difference qui se degage les poiidsentre et les mesures non standard. 

Les qrossistes au niveau des villageqs sont generalem-nt des commergcuts 
dloign.s veinant de Ouahigouya. Ce sont les plus inportants grossisteos 
achetant des cerdales dans les villages des zones deficitaires. Vers le 
dabut du mois d'aoit, le grossiste vient avancer les fords d l'agent 
villagenis. A la m6ane 6pojque, le commerant e-xamine les conditions du 
marcla et le volume probable de la rdcolte prochaine afin de dterminer son
 
prix d'achat au niveau du village.
 

Durant la saison 1983/84, .e prix d'achat moyen des cdr&ales acquises 
dans ls villages des zones deficitaires a 6te de 6.500 FCFA par sac de 100 
kg. Ce prix a 6t6 en vicRieur pendant toute la saismn d' mch 

Los prix de vente des cdrdales par le commercant sur le marche de 
Ouahigoua ont 6t6 assez inconstants. Le prix de vente moyen des cerdales 
perkant la saison qui a suivi la recolte a eted estime & 7.250 FCFA par sac 
de 100 kg et a dcpasse 12.000 FCFA oar sac durant la saison precidant la 
nouvelle recolte. 

L'agpnt villageois realise la majorite de ses achats de cdrdales entre 
octobre et janvier. s'occupe de la sac etIl mise en du stockage des 
cereales pour le compte du commerant jusqu'a ce dernier vienne les 
chercher. Les frais de stockage et de collecte en vrac sont inclus dans la 
commission que le commerant verse & l1'agent; le commergant fournit les 

sacs. 

Le commergant revient en Volta Noire en mars ou en avril pour collecter
 
les cereales. Lors de sa venue, il verse sa commission 6 l'agent 

http:cdrae.es
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villageois. Durant la saison 1983/84, la commission des agents achetant des 
cerdales dans les zones deficitaires etait en moyenne de 250 FCFA. Elle 

incluait une hausse de 50 FCFA par rapport a l'annee ant6rieure. Le 
commeryant, lors de son passage, se fait accompagner d'un ou de deux 
assistants qui chargent les cdrbales sur son camion. Les cormercants 
estiment les frais de charr(eent et de d6chargement & 125 FCTA par sac au 
village. Le prix du sac n'est pas inclus 6tant donne que le commercant le 
fait payer au collec(teur des cerdales. 

Le commer ant poss6de parfois son propre vehicule ou loue un vehicule A 
un confr~re. lie coCit moven du transport d'un sac de cereales des villages 
des zones deficitaires au nnrchd local du commeryant est de 1.000 FCFA 

environ. 

Le grossiste ext6rieure a la rdgion paie aussi, parfois une taxe de 
marche pour l1'achat des cer6ales dans les villages de la Volta Noire, mais, 
etant donne que ces ccmmerants achetent leurs ctrdales principalement dans 

les villages, iLI a ede difficile d'evaluer le montant exact de la taxe 
prelevee sur ces commergants en Volta Noire. Pareillement, il. a dte 
difficile de savoir le montant de la patente clue doit payer le negociant 
pour le commerce des cbr~ales sur le march.e de Ouahigouya. En consdquence, 

le tarif de la patente appliqie dans cette etude a donc ete celui preleve 
sur les grossistes de la region de F7xougcu. A D6lougou, la patente 
prelevde sur les negociants faisant le cc.mverce de volumes suprieurs & 30 
tonnes 6tait de 15. 000 FCFA. Etant dcnne que ce volume correspond egalement 

& la capacite moyenne du grossiste au niveau des villages, le montant de la 
taxe par sac qcu'il devait verser etait de 50 FCA environ. 

La commission de l'agent villageois inclut le coft du stccl age au 
village. Cependant, le commercant doit supporter le coit de tout stockage 
sv.ppl6mentaire sur son marche local, de mme que le cofit des fonds 
iimobilises dans les cereales. i1 est difficile de savoir le volume et le 
coilt de stockage d Ouahigouya que doit supporter le commerqant. Toutefois, 

etant donne que le commeryant n'encourt que des frais de stcckage directs 
minimes., voire nuls en Volta Noire, il a 6te suppose que le commerqant 
stocke les cereales en Volta Noire jusqu'h ce u'il can ait besoin 
Ouahigouya. Le volume de stockage sur le marche de vente du comneryqzut est 
donc minimal et le coft de stockage pour le coimercant de Ouahigouya plut6t 
minime. C'est la raison pour laquelle ces coits ont 6t6 omis, mais il faut 
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les justifier dans le compte de r6sultat. coaltLe d'investisseient du 
commeryant est donc de 735 FCFA Dar sac pour les sept mois qui s'ecoulent 
entre le moment odi le comerant avance les fonds pour la premi&re fois , 
l'agent pour l'achat des creales et le moment oi elles sont vendues & 
Ouah.gouya. (Les cofts associes di I'achat des cer&ales dans les villages 
des zones deficitaires sont recapitulds et expliques au Tabi.eau 6.2.) 

La nkaTre commeciale rea].ise sur les cirdales achetses au niveau ca, 
villages des zones deticitaires et revendues par les grossistes a Ouahigouya 
a dte relativement constante, se situant aux alentours de 5.500 FCT'A par 
sac. Cette invariabiiite provient du .it que les ccmerqants ont achete
leuis cereales durant la saison succJant a la recolte et les ont stcckd6es 
jusqu ' la saison prec&dant la recoIte sui.vante. LD-s coru-merants exterieurs
 
a la region qui ont achet, dans Ies villages des zones dificitaires avaie-it
 
realise un bendfice brat 
 e 3,400 FCFA par sac, soit un profit de 40 por.ur
 
cent sur leuLr investissement durant cette pedriode. Neanmoins, ces 
chiffres 
n'inclent pas le codt des activites des cormcer;ants A Ouahigouya ni les 
coits de cormercialisation suppldentaires qu'ils peuvent avoir a supporter 
pendant la vente des cereales. (Voir Tableau 6.3 pour la liste des mr:rges 
commerciales et des benefices realisds par les commerrants cui traitent dans 
les zones deficitaires. 

Les qrossistes au niveau des marchds inclucnt les coimmercants eloigns 
venant de Bobo-Dioulasso et de Ouahigouya insI que les commerqants 
rgjonaux de la Volta Noire. B~on ncmbre de ces coimj.er(ants consid-rent 
qu' il est importzant de superviser les activites coixerci ales des marches ou 
ils traitent, afin de reagir aux chamjements dars les conditions de mardce. 
En outre, cette supervision offre au cormeryant la possibilite de collecter 
ses cdreales et de faire travailler son capital plus rapidement. Toutefois, 
en raison de la relation produc-teur-conmercznt, la majorite des comerants 
venant de loin achetent leurs cereales par 1 'intermidiaire d'an asseinbleur a 
qui ils versent une commission ou aupris de crossistes regionaux. 
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Tableau 6.2
 
COUS ESTIMATIFS DE COMMERCIALIJSATION DES GROSSISTES TRAITANT
 

DANS LES ZONES DEFICITAIRES DE LA VOLTA NOIRE
 

FCFA par sac de 100 kg 

Services coat Coat total %coit total 

ACHAT
 
Cmmnission 
 250 250 12 

MAUR' ThION
 
Ch-argement au village 50
 
Dechargement au m-ardib cible 75 
 125 6 

TRANS TIORT
 
Village au.nircMd cible(a) 1000 1000 47
 

SIOCI<AGE/STOCS 
Coat d'investissement(b) 735 735 
 33
 

TAXE CC1, ERCIAIE
 
Patente 
 50 50 
 2
 

F COUT TOTJ 2160 FCFA 100% 

(a) Coats de transport cc7lcules d'apr~s le tarif inoyen signal par letransporteur. Le coat reel du transport pour le commer ant utilisant ses 
propres vdhic1es serait moins eleve. 

(b) Le coat des cereales stockees inclut les coits de cmiercialisation
jusqu'a l'entrep6t. Le calcul est effectual comie suit: le coat des cdreales(6.500), auquel vient s'ajouter le coat total de la livraison des cdreaies dl'entrep6t (1.385), dont la somme, 7.885 FCFA, est le prix total aw'nt.
stockage. Multipli6 par le coat d'opportunit6 du capital (16c), le coatannuel du capital stcc)ke est de 1.261 FCFA et de 735 FCFA pour les sept mois 
de stockage. 



--
-- 
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Tableau 6.3
 

ESTIMATION DES NTVEAUJX DE WA GE COMMETkCILE DE BENEFICE BRUT PCJ LESGROSSISTES TRAITANT DANS LES VILLAGES DEFICITAIRES DE IA VOLTA NOIRE 

FCFA par sac de 100 kg 

Saison
 

Avant la r~colte 
 Apr~s la recolte
 

Prix d'achat 
 6.500 

Prix de vente 
 12.000
 

Marge corerciale 5.500
Cofts de camercialisation 
 2.120
 
Bnficps coumerciamx bruts (a) 3.380 FCFA 

(a) N'incluent pas toujours le coft de la vente des c~r~ales &Ouahigoua (a savoir le personnel du magasin, le co1ft des b~timents et les
droits de patente). 

11,n1v, iqIt dit I, rtchi n , L,, [yn AmIrq - (e In r'mmercI ]II II |iipn dr'i ctrr 'a , - fit 'V.i Ieq iit i oa 
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Lorsqu' il ach~te des cdreales par 1' intermdiaire de 1' assembleur, le 
commergant d1oigne avance & ce dernier la some n~cessaire et revient peu 
apr~s chercher les cdrdales. La majorite des commerants qui ach~tent sur 
le marchd disposent de fords limites et doivent donc ecouler leurs stocks 
assez rapidement. 
 Pour cette raison, ils reviennent en Volta Noire 
r'egulirement, parfois m~me toutes les semaines, afin d'avancer de nouveaux 
fonds et de venir prendre les cerales collectees par 1 assembleur. 

En outre, afin de rassembler des quantites de cdrdales suffisant,- sur 
le marche, les commerrants doivent offrir des prix competitifs ou alors 
c~der des ceriales a d'autres commergants. Par ccns~quent, ils doivent 
revenir periodiquement, afin de reajuster les prix d'achat de cer&ales de 
leurs agents. Dans certaines zones, tout particulierement sur les marches 
de Kouka et de Djibasso, la concurrence est si initense que les commergants 
doivent venir toutes les semaines afin de modifier leurs prix. 

Les coiats de commercialisation du commerrant de Bobo-Dioulasso, qui 
sont recapitulas au Tableau 6.4, incluent les commissions versees & 
l'assembleur ou d la vendeuse. La commission verse. & l1'assembleur 
s'levait & 250 FCFA par sac pour la saison 1983/84. La ca.mission versde & 
la vendeuse n'etait pas fixe et variait chaque semaine en fonction des 
conditions du marche et du volume de cerdales achetees. Les commercants 
payaient egalement les frais de manutention pour la mise en sac, le 
chargement et le dechargement des cerxales, ainsi que les frais de transport 
jusqu'au marche et en provenance du marche. Les frais de manutention se 
sont situes aux alentours de 225 FCFA pour 1 'interm~diaire du marche et les 
frais de transport ont correspondu en moyenne & 1.000 FCFA par sac. En 
outre, ces cmmerants doivent payer une patente afin d'acheter les cdreales 
sur le marche. L' evaluation de cette patente a 6t6 la mdme que celle versde 
par le negociant de Ouanigouya, soit 50 FCFA par sac. 

Las commercants de Bobo-Dioulasso essaient de ne pas stocker leurs 
cdreales en Volta Noire, mais certains assembleurs procurent des 
installations de stockage au grossiste si necessaire. L'assembleur assure 
le stockage pendant les trois premiers mois dans le cadre de la commission 
qu' il reyoit. Cette mesure vise & permettre au commeryant de disposer de 
suffisament de temps pour venir chercher les cereales. 
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Tableau 6.4 

ESTIMATION DES CUTS DEMOYENS CC"4ERCIALISATION POUR LE CCHY4ERCIMDE BOBO-DIOUIASSO TRAITANT SUR LES MARCHES ZONESDES EXCEDENTAIRES 
DE TA VOLTA NOIRE 

FCFA par sac de 100 kg
 

Services 
i 

I Coat Coat total %coat total 
ACH{AT Commission 

250 
 250 
 21
 

MANUTENTION 
 225 10

Mise en sac 
 50
 
Chargement sur le marchd
 

de Volta Noire 
 100
 
Eichargement sur le marche
 

cible 
 75
 

TRANSPORT 
Village au march6 cible 
 1000 1000 43
 

STOCKAGE/STOCKS 
 818 34 
Frais de stockage pour

six mois(a) 260
CoOt d'investissement(b) 558 

TAXE CON4MECIALE 
Patente 
 50 50 2 

COUT TOTAL 
 2343 FCFA 100%
 

(a) Les trois premiers mois de stockage sont assurds gratuitement parl'assembleur en Volta Noire. Les coats de stockage pour les trois moissupplementaires couvrent forfaitairele tarif d'occupation de l1'entrep6t etun droit de stockaqe par sac. Le tarif forfait aire d'occupation de11 entrep6t de FCFA revient1000 par mois en moyenne & 10 FCFA par sac pour
100 sacs de cer~ales.
 

(b) Les calculs sont semblables i ceux qui s'appliquent au grossisteachetant au niveau des villages. Voir Tableau 6.2, note (b).
 
Un ilv e r ~i t i l l M |C h |ig l, 1,A Dy 'l'Mi q u e , d e 1A r o r n .rc ' a l i q n t t d r q r r ,l e ,l AAJ B k n.nlFi". s IQ 86o n l , . 
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Pour les cdreales toujours en stock au bout des trois nois, l'assembleur 
fait payer au ccmergant un loyer pour l'occupation de l'entrep6t, & quoi 
viennent s 'ajouter les coats reels de stockage. Le droit d'entreposage est 
un prix forfaitaire quel que soit le nanbre de sacs stockds, alors que les 
coats de stockage sont calcu1ds d'apres un tarif par sac. En outre, le 
ccnergant doit couvrir le cout du capital immobilise en stocks. 

Durant la saison 1983/84, la marge cruuerciale des cnmergants de Bobo-
Dioulasso est tombee de 3.000 FCFA pendant la pdriode qui suit la recolte & 
2.500 FCFA pendant la periode precdant la recolte. (Voir Tableau 6.5 pour 
une liste des marges commercia-les et des b~ndfices du commergant de Bobo-
Diouiasso.) Ce tableau fait ressortir le prix d'achat moyen du sac de 
creales, qui est de 4.500 FCFA au debut de la periode suivant la recolte, 
et atteint 8.500 FCFA a la fin de la saison. Le prix de vente moyen des 
cereales A Bobo-Dioulasso a ete estime & 7.500 FCFA durant la periode qui a 
suivi la recolte, et 6 11.000 FCFA durant la periode prdcdant la recolte 
suivante. De surcroit, pour les rares commerants qui ont pu stocker leurs 
c~r~ales entre ces deux periodes, leur marge conmerciale a atteint 6.500 
FCFA juste avant la nouvelle r6colte. 

Le niveau des b~nefices bruts des commergants de Bobo-Dioulasso a dte 
en moyenne de 1.525 FCFA par sac pendant la periode qui a suivi la recolte 
et de 1.025 FCFA drant la periode qui a pr~c~de la recolte. Ii ressort de 
ces chiffres un taux de rentabilite moyen de 26 pour cent durant la periode 
suivant la recolte et de 10 pour cent durant la pdriode prec~dant la recolte 
pour seulement quelques semaines d' investissement. Pour les commergants 
capables de stocker les c~reale~s entre ces periodes, leurs bdndf ices moyens 
ont ete de 4.200 F=-A par sac, montant traduisant un taux de rentabilite 
moyen de 67 pour cent durant cette periode. 

Le commerce cdralier personnel des assembleurs locaux est relativement 
restreint. En gen6ral, 1 assembleur consacre 1' essentiel de ses efforts & 
acheter des c~reales contre une commission pour le compte des autres 
corergants regionaux ou exterieurs & la region. Dans la mesure du possible 
toutefois, l'assembleur s'efforce d'acheter des volumes de cOrdales limites 
pour son propre compte. Ces cerdales, d'un poids inferieur 6 une tonne le 
plus souvent, sont stockees par l'assembleur afin de les revendre avant la 
recolte, durant la periode de soudure. 
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Tableau 6.5 

NIVEAUX ESTIMATIFS MOYENS DFS MARGES ET PROFITS DE
COMMERCIALISATION POUR LES COMNIERCANTS DONT LES 

OPERATIONS C-UVRPTh LES MAR-iES DES 
ZONES iXCEDENTAIRES DE 1A VOLTA NOIRE 

FCFA par sac de 100 kilogrammes 

Sans entreposage Avec entreposage 

Post-r~colte Prd-rcolte Moyenne 

saisonni~re 

Prix d'achat 
Prix de vente 

4.500 
7.500 

8.500 
ii.000 

4.500 
11.000 

Marge de 
commer-cialisation 3.000 2.500 6.500 
Coits de 
comercialisation 1.475 1.475 2.343 

Profit brut des 
transactions 1.525 1.025 4.157 FCFA 

IJnivprW 6t4
'u HIchhiqn, ta Dynamique de ]a cornmercialisation des cdriales au Burkina Faso. 1986.
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Les coats de commercialisation de ce type d'activite sont relativement 
faibles, etant donnd que ces achats viennent s'ajouter aux autres activites 
de 1 'assembleur. Les pricipaux coats encourus par 1 assenble r portent sur 
les frais de manutention supplementaires, le coat du de cdr~ales lasac et 
taxe commerciale & prelever sur ses ventes. En outre, il doit egalement 
prendre en compte le coat du capital Tiimobilise dans les c~rdales. Le 
Tableau 6.6 recapitule les coats de comnercialisation que doit supporter 

1' assembleur. 

Les assembleurs ont realise une marge conm:irciale moyenne de 2.000 FCFA 
par sac de 100 kg durant la saison 1983/84. La marge commerciale est 
calcu.l6e en fonction d'un prix d'achat mnoyen de 7.000 FCFA et d'un prix de 
vente de 9.500 FCFA. Les b~nefices de l'assembleur dur-ni cette p~riode 
sont dvalu6s d 1.537 FCFA par sac. Ce montant represente un rendement de 20 
pour cent sur son investissement pour cette periode. Le Tableau 6.7 cite la 
marge conwrerciale moyenne et le montant des benefices realises par 

1 'assembleur. 

La vendeuse, sur certains marches, represente l'Intermdiaire le plus 
important. Les producteurs la recherchent en raison des petites quantites 
de cer~ales qu'elle vend. A ce titre, il est important d'analyser la 
performance de la vendeuse afin de determiner dans quelle mesure elle est 
efficace sur le plan dconomique et dans quelle mesure sa presence comme 

intermdiaire se justifie. 
La vendeuse ecoule ses stocks de cdreales tres rapidement, 

habituellement le m~me jour de marche ou le suivant. Les cerdales qui sont 
conservees entre ces deux j ours de marchas sont d~posees au domicile de la 
vendeuse. En outre, elle n'encourt pas de frais de manutention ni de 
transport etant qu'elle elle-rume tous cesdonne assure services. Le seul 
coat de commercialisation que doit supporter la vendeuse est la taxe de 
marche quotidienne. Cependant, certaines vendeuses s'arrangent pour eviter 
d'avoir & verser cette taxe en traitant en dehors des marches. 
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Tableau 6.6
 

ESTIMATION DES COUTS MOYENS DE COMEIRCIALISATION POUR LF.S

ASSEMBLEURS LOCAUX DE LA VOLTA NOIRE
 

FCFA par sac de 100 kg 

Services Coat I Coft total % coat total 

ACHAT 
 150 
 16

Commission aux cellecteurs
 

des marches de brousse 150
 

NUETIPION 125 12
Mise en sac 25 
Chargement sur le marche de
 

brousse 50
 
Ddhargement 
sur le marche
 

cible 
 50 

TRANSPORT 250 26
 
Village au march6 cible 
 250
 

TAXE CX.UIERCLALE 40 
 5 
Pour le commerce ic al
 

(patente) 
 25
 
Taxe de marnch6 cuctidienne 15 

STOCKAGE/STOCS 398 41 
Coft d'investissement(a) 
 398
 

CUI,TOT-L 
 963 FCFA 
 100%
 

(a) Ces ca] mis sont semblables A ceux concernant le grossiste quiach~te aux villages. Voirt Tableau 6.2, note b. 

Jnjve.rnP, dt, Michigmn, I, i Dynnmiqup .	 J com on
]A JrriJtqa dr. r. 'mrlrq ti Jltrk[I FA0, 1 )86.
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Tabieau 6.7 

ESTIMATION DES MAGES CMMERCIALES MOYENNES ET DES BENEFICES DES
 
ASSEMBLEUPS DE LA VOLTA NOIRE
 

FCFA par sac de 100 kg 

Saison 

Avant la recolte Anr&s la rdcolte 

Prix d'achat moyen 7.000 -
Prix de vente moyen 9.500
 

Marge commerciale 
 2.500 
Co~its de camnercialisation 963 

BEnefices ccmmrciaux bruts 1.537 FCFA 

Uni versi te Ju Hicnlqan, La Dynamique de Ia commercialisation des cereaIes au Burkina Faso, 1986. 

Etant donne que la vendeuse ne vend pas par sac de 100 kg, ses marges 
comerciales sont calculees par kg. Dans les zones deficitaires, la marge 
ccmmerciale de la vendeuse est en moyennie de 12,5 FCFA par kg. 5 Le volume 
moyen des c~rxales traitees quotidiennement par la vendeuse est de 20 kg. 6 

Par consequent, la marge commerciale quotidienne r6alisde par la vendeuse se 
situe aux environs de 250 FCFA. 

Dans les zones excedentaires, la marge commerciale quotidienne realisde 
par !a vendeuse est un peu plus elevde etant donne que le volume des 
transactions est plus important. En outre, la dirfercn-c entre les louches 
d'achat et les louches de vente est parfois plus marquee dans les zones 
excedentaires. La marge commerciale de la vendeuse est en moyenne de 17 
FCFA par kg. Si 1 'on multiplie ce montanjt par un volume de transactions de 
30 kg en moyenne, la marge commerciale de la vendeuse est de 510 FCFA par 
jour dans les zones excedentaires. 

Les vendeuses 'ont gu&re d'autres cofits de commercialisation que la 
taxe de marche quotidienne, qui s'e1eve & 25 FCFA environ par jour de 

5 Calcul effectue d partir d'une rarge commerciale de 200 FCFA par
tine, en estimant la tine a 16 kg. 

6 Information fournie par la vendeuse en unites locales. Ce chiffre 
repose sur la conversion des unites locales en kg. 
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Come il a dte note prec~demment, les producteurs cherchant & vendre de 
petits volumes de cerdales prdf6rent les niveaux inferieurs du systine de 
cammercialisation. Cette pr.frence resulte en partie de la confiance dans 
la precision qu'apporte aux producteurs 1 'emploi de la louche ou des autres 
petite-s unites de mesures par les intelrmdiaires & ce niveau. Un facteur 
tout 6galement important est le grand nombre de petits ccnuerants & ce 
niveau, qui offrent au producteur de nombreuses possibilit6s differentes 
pour ecouler de petites quantites de marchandises. I! peut y avoir quatre 
ou cinq vendeuses qui achitent cisrales le Lades sur marche. vendeuse 
ach~re galement des cer~ales en dehors du marche, sur la route menant au 
marche ou dans un autre village. Ce phcnom ne est particuli@i-ement. marque 
& la saison qui precede la rcolte et lors des annees de mauaise prcduction 
oi les stocks sont liiJtes. Afin de se procurer des cdriales & ces 
periodes-!i, la verdeuse doit se donner plus de mal pour trouver des 
producteurs cui sont disposels a vendre mdme de petites quantitels, dtant 
donne que bon nombre de producteurs essaient d'eviter de vendre des cd6rdles 
lorsque 1 'ensemble des stocks est restreint.
 

Contrairement au 
 grand nombre des petits commerg ants des narchds 
cerealiers des zones deficitaires, rares sont les com nergyas qui sont en 
mesure d'effectuer de gros achats de c/reales. Dans les zones deficitaires, 
l'agent villageois est le principal acheteur en grosses qantitts de 
c reales. En outre, le nombre de gyros comerr'ants traitant dans les zones 
deficitaires de la region est restreint, et la plupart d'entre eux 
n'achetent que sur les marches offrant un volume relativement important de 
creales peiydant la principale saison de la commercialisation des cdr~ales. 

Il n'existe en g~n4ral qu'un agent par village, et, dans certains cas,
 
un seul agent pour un groupe 
 de villages. Dans ces zones, les producteurs
 
qui veulent vendre plusieurs tines ou m6me davantage n'ont pas d'autre
 
option que de 
 vendre leurs c6reales d ces agents. En outre, lorsqu'il
 
existe plusieurs agents disponibles 
 dans un mme village, il s'etablit en 
general une certaine c-mplicit6 entre eux, le pr.x de l'agent le plus 
prosp&re etant adopte comme prix d'achat. 

1 C'est un moyen qui permet A la vendeuse de reduire son coft 
d'exploitation. '-z effectuant ses achats & l'ext6rieur du marche et enrevendant les cexeales sur le marche . un client habituel, elle peut eviter
d'avoir A payer la taxe du marche. 
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irarchd. Ia vendeuse des zones deficitaires gagne en moyenne 225 FCFA par 
jour de marche, realisant ainsi un rendement de 20 pour cent sur son
 
investissement. Dans les zones excdentaires, la marge bdndficiaire de la 
vendeuse est de 485 FCFA environ, soit un taux de rendement de 25 pour cent 
sur son ir. 2tissement.
 

Compare A un taux de rendement normal annuel de 16 pour cent, il semble 
que la majoritd des commerrants, y compris ceux des niveaux les plus bas du 
syst&me de cammercialisation, realisent des benefices extraordinaires. Les 

b~nefices moyens du grcssiste achetant au niveau des villages est de 24 
points superieurs au taux d'intdrft bancaire de 16 pour cent, uniquement 
pour la piriode consideree. En outre, les taux do bcinefices des grossistes 
de Bobo-Dioulasso et des commercants r~gionaux etalent assez elevds 
egalement. Toutefois, il est bon de considerer ces chiffres avec une 
certaine r~serve en se rappelant que les benefices rdalis~s durant la saison 
1983/84 ont probablement 6t6 superieurs a ceu des arnees plus recjulires. 

En premier lieu, les marges comerciales des cerdales sont gcirxralement 
plus 6levdes durant les ann~es de faibles precipitations et de mauvaises 
recoltes. Les counerqwats reconnaissent que les marges comerciales de la 
saison 1983/84 ont 6t6 extraordinaires etant donne que la recolte de cette 
annee-la a et6 lune des plus pauvres j amais connue par la Volta Noire. 
M~me dans les zones exc4Wentaires, la production cereali&re a et6 bien 
inf~rieure d la normale. De surcroit, la r6colte de 1983/84 a succe6 d une 
autre mauvaise recolte en 1982/33 et la recolte future pour -a saison de 
1984/85 ne s'annoncait gue.re bonne. La succession de plusieurs mauvaises 
recoltes portent les consomateurs a la fois urbains et ruraux A acheter de 
grosses quantitas de cdreales durant la. saison qui pr cede la recolte afin 
de se proteger contre une p~nurie familiale. Cette pratique a tendance 
renforcer la hausse saisonni6,re des prix et & accroitre les marjes 

commerciales du ngociant. 

Du fait de ces mar.es commerciales plus elevees, les bdnefices du 
commercant sont supdrieurs lor-s des annees de mauvaise recolte. L' etude sur 
les bdndfices du comer,,ant porte & croire que durant les annees de mauvaise 
recolte, le prix saisonnier est g~neraiement plus elev6 que le coit de 
stockage entre les saisons. Pour cette raison, les commerrants qui peuvent 
se permettre de stocker les c~r~ales entre la saison qui succ~de & la 
recolte et la saison qui precede la recolte suivante realiseront des 
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bdndfices extraordinaires, come l'a prouve la saison 1983/84. Toutefois, 
les gros commergants soutiennent que, lors des annees de recolte normale, 
les prix avant la recolte ne montent parfois pas autant qu'ils l'avaient 
escompte. En l'occurrence, la hausse des prix ne couvre mLme parfois pas 
les cofts de stcckage entre les deux saisons, aprds et avant la recolte, ce 
qui a pour effet de faire perdre de l'argent aux commer(7ants qui avaient 
stocke des crales. 

De surcroit, les tout petit ; commercants preterkent que lorsque la 
production est nomnale, la demande cerdales suren le marche e-st plus 
faible, 6tant donne que )es producteurs n'ont pas besoin d'acheter de 
grosses canLites de creales. En consdquence, bon nombre des tout petits 
comnerqants reuisent leur niveau d'activites sur les ma]rchs de cereales 

-lors des anrees de x)nne recolte. Ces commerants affirment que durant les 
anndes de bonne rdcolte, il est plus rentZble d'exercer le commerce do la 
noix de karite ou d'autres cultures de rapport que le commerce des cerales. 

Cette allegation est etayee par les pratiques commerciales des 
negociants de Bobo-Dioulasso et des vendeuses. Ils prdtendent que le prix 
de revente des cereales n'est pas tres eleve lo-', anncesdos de bonne 
recolte. Ils sont donc portes d limiter leurs transactions durant ces 
annees d leurs principaux centres d'activite en Volta Noire. Cependant, 
lors d'une annee de mauvaise rec)ite, le prix de revente est bien superieur, 
leur permettant 6galement d'acheter & des prix plus eleves sur les marches
 
des product irs. Pour la premi&re fois depuis des ann6es, 
 les comerrants 
de Bobo-Dioulasso ont achete des cerdales sur le marche de Didougou durant 
la saison 1983/84. En outre, au lie,, de se limiter au marche et aux 
villages des environs, la vendeLuse s'est hasardee & aller acheter des 
cireales sur les marchds de brousse durant cette saison. 

En resune, si l'analyse de la saison 1983/84 montre que les commercants 
ont iealisb des benefices extraordinaires, nous ne pouvons pas en conclure 
que clest toujours le cas. es commerants realisent des benefices 
extraordinaires les annes de mauvaise recolte dotandetant que la hausse des 
prix saisonniers est beaucoup plus elevee. Mais la hausse des prix 
saisonniers varie d'tue annee l1'autre et, en gdneral, ost tout & fait 
imprevisible. C'est la raison pour laquelle les commerants peuvent 
realiser des bdnefices extraordinaires certaines annees alors qu' il leur 
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arrive de ne m~me pas realiser des benefices suffisants d'autres annees. 
Pour corroborer cette hypoth&se, il faudrait consacrer plus de tenps et de 
ressources afin d' effectuer d ' autres etudes quantitatives z.pprofondies sur 
les marges comnerciales et les b~nefices du camerant. Cependant, le 
renforcement des activites du commercant sur les marches de ce-reales lors 
d'une anne de mauvaise r/colte semble indiquer que le niveau des ben~fices 
est bien suprieur durant ces arnnes. 

6.2 Acces aux,marches
 

Les producteurs ne peuvent beneficier da systeme de comercialisation 
que s' ils ont acces aux narchds de ce systme. 7 Si les producteurs n'ont 
pas acc&s au marche, ils ne bdneficieront pas des avantages des prix de 
vente 6levds au consmumteur ni mveme des prcjrafmles officiels de subvention. 
En outre, l'acc~s &jal au;.: marches est un signe que tous les prcducteurs ont 
une possibilite de rdatise des bdnifices de faye.on juf-te et 6quitable. 

Les prcducteurs n'ont parfois pas acces a certains points de vente, 
parce que les commeryants consid~rent qu'il n'est pas interessant pour eux 
d'y acheter. Les rcsuitats de Il'etude sur la ccmmercialisation des cerdales 
en Volta Noire montrent quo la majorite des prcducteurs disposent d'un point 
de vente au moins, et gneralement de deux ou plus. En outre, une 
comparaison des conditions du marche des cerdalos sur l'ensemble de la 
region, conclut que les prix touches ! r les producteurs ne sont pas 
deraisonnables par rapport a d'autres iwcL -hds regionaux. Neanmoins, les 
condi.tions varient entre les zones exc6dentaires et les zones deficitaires, 
certains producteurs realisant de meilleurs benefices a partir d'autres 
debouchds. 

Pour que le systme de comoercialisation des cerdales ait une incidence 
sur le ddvelcppement du Surkina Faso, il faut inclure le petit producteur 
dans le systeme. Conme il a 6t6 not6 au chapitre 1, les petits producteurs 
contribuent en effet pour une bonne part au systeme de commercialisation des 
pays en developpement. Pour que le swst(me fonctionne efficacement, il faut 
donc qul'il soit accessible au petit producteur. En Volta Noire, le petit 

7 L'acces peut rev~tir deux 
forines: le producteur se rendant
 
directenent au marche ou entrant en contact avec un acheteur au village ou 
sur le bord de la route.
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producteur a accs & plusieurs points de vente, mais regoit gnralement des
 
prix infdrieurs 6 ceux des gros producteurs pour la vente de ses cereales. 
Le petit producteur, vendant des quantites inferieures a une tine, ecoule en
 
gendral ses crdales soit sur le marche soit au village. Il peut vendre des
 
cereales A la vendeuse ou d l'agent viliageois. Dans les zones 
excedentaires, ii peut m6me vendre ses cereales a 1' assembleur local. Ces 
points de vente ne servent pas uniquement de debouche au marcrhe local des 
cdreales, mais 6ga. ement font partie du syst(kae de co(mmercialisation des 
cereales plus etendu exportant des cdreales des recjions rurales. En 
consiquence, le petit producteur doit a la fois supporter les avantages et 
les consqcluences du de cereales auconnerce ses niveau du circuit national. 
Les avantages incluent parfois une hausse des prix d 'achat au producteur en 
rapport avec la hausse des prix ventede au corisommateu-r, Mais en 
consequence, le petit producteur doit payer les codts supplementaires 
associes A la collecte en vrac des cerdales afin de les vendre en gros. Le 
prix moins eleve payd pour les cereales adcetees en petites quantites 
s'explique du fait de 1'absence de ces coits. 

En outre, les cornrsquances ne sont pas rdpa:-ties egalement entre tous 
les petits producteurs. Ies petits producteurs des zones exc(dentaires 
obtiennent des prix inferieurs pour la vente de leurs cdrdales, etant donnd 
que le noinbre d'interm~aiaires traitant & ce niveau du circuit de la
 
commercialisation sont moins nombreux dans 
 ces zones. Etant donnd que la
 
commercialisation 
 des cerdales dans les zones excedentaires portent 
essentiellement sur les grosses transactions, les producteurs voulant 
ecouler de petites quantitas ont plus de mal a obtenir des prix acceptables 
pour leurs cereales. Comue il a 6t6 souligne, il n'existe pas d'agent 
villageois dans les zones excdentaires et rares sont les vendeuses qui 
traitent sur le marche de 1exportation. En outre, les commerqants qui 
achatent de petites cluantites paient des prix ridiculement faibles. C'est 
pourquoi, m.me si les petites commerants ont acc&.s au syst~me de 
commercialisation des cereales, ceux des zones excedentaires doivent se 
conformer d des conditions moins interessantes que lers confr~res des zones 
deficitaires.
 

Par contre, les gros producteurs peuvenu ecouler plus facilement leurs
 
cer~ales dans les zones excedentaires que dans les zones deficitaires. Les
 
producteurs qui veulent vendre de gros volumes de cerdales dens les 
zones
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dficitaires peuvent s'adresser l1'agent villageois. Cepandant, lorsque la 
saison est plus avancee, ils doivent se donner plus de mal pour ecouler 
leurs crbales et encourent donc des frais supplementaires. Toutefois, 
rares sont les producteurs qui sont en mesure d' acheter de grosses quantitds 
dars les r6gions deficitaires et la plupait des gros producteurs essaient de 
vendre leur excedent de cdreales aLx villageois plut6t qul'aux commeryants. 

En resume, les producteurs Li tous les niveaux ont acces a au moins un, 
voire plusieurs points de vente, Ipur 1'dcouleme-t de leurs cdreales. Le 
systme de commercialisation des c~rales a etabli un reseau etendu 
d'intermediaires pour- la collecte des cdreales d tous les niveaux. 

Neanmoins, les producteurs des niveaux inferieurs du systme de 
commercialisation se voient dans l'obligation d'encourir des frais 
supplmentaires pour leurs activitis a leur niveau, en acceptant des prix 
moins elevfs Ix-ur la vente de leurs cereales. Ces prLx semnblentne pas 
contraster avec ceux des marcd6s des niveaux supqd-ieurs du systeme de 
conunercialisation, exception faite des petits producteurs des zones 

excdentaires. 

6.3 Intsqration des march,6s 

Pour que le syst~me de commercialisation soit efficace, il faut que les 
marchds soient intdgres. L'integration des rarches implique que les 

fluctuations de prix d-s differents marches sont spatialement et 
temporellement correlds et que toute diffdrernce de prix entre les deux 
marches equivaut au coilt de transrort et/ou au coCit de stccage entre les 
deux. Si ces conditions ne sont pas remplies, il so peut alors qju'un ou clue 
plusieurs comneryants rbalisent des bdnfices ea>7raordinaires, entrainant le 
fonctionnement ineffica-ce du march6. Les deux eikments d'e6valuation 

de l'intdg-ration des ima-rchds appliquees clans cette etude sont l'acc&s aux 
informations cam-aerciales et la comoaraison des fluctuations saisonni~res 

des prix.
 

6.3.1 Acces aux informations
 

L'acces des participants du systsme de comnercialisation d des 
informations sur differents marches irndicque en general qu'une certaine forme 
d16chancje a lieu entre ces marchds. Si les prix des autres marches sont 
connus, les commer-ants ou les prcducteurs peuvent transmettre les 
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chagements de prix d 'un marche ai1' autre modifianen leurs tarifs af in de 
refletcr ce-s chiangements sur les autres marches. Cette pratique a pour 
effet d' intbcjrer les prLx sur les deux march6s et de laisser les forces du 
marche qui influencent les prLx"d 'in mrch6 se transmettre a .1autre. 

Un autre aspect ces iiformit: ions conmerriales corsiste a intljuencer
directement l'efficacite du systeme cle commercialisation. En thiorio, si un 
commeryc-mn Cu un prcoducteur possde le contr6l e des sources d'linfonmition 
stir l s approvisionnements et les conditions coramerciales, il peut aon6cher 
la propagation des changements de prix, rceduisant ainsi le niveau 
d'efficacite il systene de ccfinerialisation. Sars uine trarisu.ission claire 
des signaox du nmv:rhe, ni les o'rtnerqants ni les prcducteurs ne peuvent 
ripartir efficacement les ressoircces.
 

II est diffici.eI de bien mesurer 
les informations ccmmerciales. Ii est 
souvent diffic-ile et interminable de tirer des donnes quantitatives et 
explicites des informations ccimerciales. Ia methode suivie dans la 
pr6sonte etude a consiste d ddriver ces informations de manie±re inplicite.
Moyexnant des Entretiens avec les producteurs et les cmerqarts, nou avons 

en mesure d' tablir un systeme pour laete collecte des informations 
ccmmerciales en Volta N¢oire A l'intntion des comierants, tout comune des 
prcducteurs. Cette etude aboutit aila conclusion gnierale quo les pe.tits 
commerants et les petits producteurs s'efforcent de recueillir des 
informations sur les apprcvisiernnments du march6 plut6t que sur les prix
des marches des environs. C'est se 1 meiit lorsque les maTches bc-aux ne 
peuvent pas satisfaire a leurs besoins qu'ils recherchErt dos ijnformtions 
sur 3'autres marches. Les gros coimer ants sont mieux i-nfoinis sur les prix 
et les conditions d'un grand nciro-,re de iarchds en raison du rayon plus vaste 
dans lequel lbs traitent. Cependant, les informations commerciales 
supplmentaires ObtCnu- par les commeryants exterieurs a la region ne leur 
pormettent pas d'exercer oin pouvoir comiercial nin:. les prcducteirs. 

Los producteurs obi:iennent des infornutions nur les m-ircb s voisins a 
partir des villageols et. aussi en s( rendant perLcxiijuement a ces ircrd,es. 
Les colwtnerrants rlitant Str un pet.it. cayon se procurent des infonantior-Is 
sunr les a u rches a u-rtir des autres ccmneryarits, des vrideuses et du 
producter Lms commeryants traitant su- oin grand rayon ont on systme pluS 
complexe de collecte des informations. Ils jxissent. beaucoup Ce temps et
 
deploient de nombreux efforts 
a recueillir des informations sur les
 

http:diffici.eI
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conditions cu-merciales dans 1' ensemble de la Volta Noire. Ces canmergants 
envoient des dquipes de reconnaissance dans la r~gion afin de repdrer les 
principales sources d'approvisionnenent et les conditions ccmmerciales 
pr~dominantes. A partir des informations recueillies par ces 6quipes, le 
commergant determine la zone o~i acheter les c~r6ales de m@ane que la gamme 
des prix et les commissions qu' il proposera. 

Etant donne que les commerants exterieurs A la Volta Noire traitant 
sur une grande echelle ont plus facilement acc&s aux conditions de marchd, 
ils ne se limitent pas & quelques march6s de la region, mais essaient 
d'entretenir des relations avec les producteurs de plusieurs regions. De 
cette mani&re, lorsque les interviewes rev~lent que les conditions 
ccnmerciales d'une zone ne sont pas favorables, eventuellement en raison 
d'une pdnurie de production ou d'une hausse de la concurrence entre les 
coumergants, ils peuvent orienter leurs ressources vers d'autres marchds de 
la Volta Noire. Cependant, cette possibilite est entravee par la relation 
producteur-commergant. Cette relation exige que les commergants 
entretiennent des rapports a long terme avec les courtiers de m~me qu'avec 
les producteurs sur ls marchds oa ils veulent acheter. 
Pour le conmerrant,
 
ceci peut se reveler coiateux et exiger beauccup de temps. Par consdquent, 
il limite en gen~ral ses activites a trois ou quatre zones iniportantes de la 
Volta Noire et ne traite que dans une ou deux d'entre elles au m~me moment. 
Puis, si les conditions de marche deviennent plus favorables dans d'autres 
zones, il peut facilement se tourner vers ces zones. 

Cette pratique comerciale et 1'emploi des informations sur les marches 
sont illustres par les structures commerciales des commergants de Bobo-
Dioulasso. Les annees de bonne recolte, ces comiercants s'approvisionrient 
dans les regions excedentaires, principalement dans les environs des villes 
de Solenzo et de Nouna, de m6nie que sur le marche de Djibasso. Dans ces 
zones, ils ont etabli un reseau d'assembleurs et d'agents locaux.
 
Toutefois, lorsque les conditions de ces zones se ddteriorent, limitant le 
volume de cdreales que ces commergants peuvent assembler sur leurs marches 
habituels, ils se tournent vers d'autres marches tels que ceux des environs 
de la ville de Dedougou.
 

Si les tout petits commergants disposent d'un eventail plus restreint 
d'informations sur les marches, ils prennent leurs decisions d'une fagon 
analogue. Dans les zones locales, les petits commergants ne se procurent 
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des informations que pour leurs autres possibilites izmdiates de commerce. 
cherchent & seIls ne pas procurer des informations sur les marches 

exte'rieurs & leur rayon de commerce habituel m~me si ces march~s sont 
relativement proches. cesEn. g6nera], conmrereants sont satisfaits des 
volumes de cdrdales cu'ils collectent sur leurs marrh~s habituels et ne 
tiennent pas a encourir des depenses supplementaires en etablissant de 
nouvelles sources d'approvisionnement. se tournantEn vers de nouveaux 
marches, ils se heurtent parfois a la concurrence des commerants deja sur 
le marche et doivent instaurer de nouvelles relations avec les autres 
producteurs. Les petits commerrants soutiennent que les avantages ne 
compensent gen6ralement pas le coat des inconv~nients de la collecte sur des 
marches supplementaires. En d'autres cermes, les recettes marginales 
realisees par le petit commeryant d partir de ses activit6s sur de nouveaux 
marches sont parfois inf~rieures aux cofits marginaux de ces activites. 
Cependant, Les annees de faible recolte dans leurs zones habituelles 
d'approvisionnement, les comnerqants se tournent alors vers d'autres
 
marches. Ces ann~es-la, la marge entre leur prix d'achat et leur prix :'e 
vente est suffisamment elevee pour couvrir les depenses additionnelles 
encourues par le commerce nouveauxsur de marches. 

C'est uniquement lorsque les producteurs veulent acheter vendre desou 
cereales a grande echelle qu'ils cherchent & se procurer des informations 
sur les conditions des marches l1'exterieur de leurs zones imm~diates 
d'activite. Ces informations portent n6nmoins plus str la capacite que sur 
les prix des marches. Les possibilitds restreintes d'acheter et de vendre 
de grandes quantites de c~reales, depassant 100 kg, obligent les producteurs 
& se tourner vers les marchds capables de traiter de tels volumes. En 
outre, les producteurs pr~ferent acheter des cerdales pour leur consommation 
en grandes quantites afin de s 'assurer d' amples approvisionnements pendant 
toute la saison de la recolte. Au lieu d'acheter en petits volumes sur les 
marches locaux, les producteurs qui ont besoin de s'approvisionner en 
cdriales se general les marches zonesrendent en sur des excedentaires oI 
ils savent que les c6reales sont disponibles. Sur ces march~s, le 
producteur ach~te en general 300 & 400 kg de c~xdales afin de s'assurer de 
posseder un stock suffisant pour tenir jusqu'd la recolte suivante. 
L'enqu~te sur les producteurs rev~le que la majorite de ces 
approvisiornements a lieu & la fin de la saison gui suit la recolte et 
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durant la pdriode qui pr~cJde la recolte suivante. Entre ces deux pdriodes, 
les 	producteurs essaient de se contenter des stocks dont ils disposent ou 
des ressources disponibles localement. 

En rdsume, du fait du coat dleve que doivent supporter les commergants 
qui veulent s'approvisionner sur de nouveaux marches, ils cherchent rarement 
& se 	procurer des informations sur les conditions des march6s exterieurs A 
leurs zones habituelles d'approvisionement. Les gros commearants disposent 
d'un 	plus grand rayon d'approvisionnement et ont donc plus facilement acc~s 
aux 	 informations. Ce facteur ne constitue toutefois pas un grand 
inconvenient pour les producteurs etant donne que les ii]fcrmations dasirees 
portent plus sur la capacitd que sur les prix des _arches. Pareillement, 
les producteurs ne cherchent & obtenir des informations sur d'autres march6s 
que lorsqu' ils veulent acheter ou vendre de gros volumes de cerdales. 
6.3.2. 	 Variations saisonnieres des prix 

La comparaison des changements de prix saisonniers entre les march~s 
des zones deficitaires et excdentaires constitue un autre indicateur de 
l'integration des marches. En theorie, on s'attend A ce que les prix 
ceraliers des zones excedentaires soient plus ou moins equivalents aux prix 
de la r~gion d6ficitaire, apres avoir ajoute les coats de transfert entre 
les marches. Sans integration, l'abondance des cdreales dans les zones 
excedentaires maintiendrait le prix & un niveau inferieur & celui des zones 
deficitaires. Cependant, fois les collecteurs desune que zones 
deficitaires ccmmencent les zones& acheter des creales dans excdentaires, 
il se priduit une hausse de la demande du marchd, ce qui entraine la montde 
des prix de la zone excedentaire. En choisissant entre les deux marches, le 
collecteur de la zone deficitaire fait monter le prix de la zone 
excedentaire jusqu'a ce qu'il atteigne le prix de la zone deficitaire, 
auquel s'ajoutent les coats de transport. En outre, une fois que les 
marches sont integr~s, les changements de prix sur un marche devraient 
influencer les prix du second marchd. 

Neanmoins, la hausse saisonni-re des prix dans la zone excedentaire est 
plus marquee et plus imprevisible que dans la zone deficitaire. De plus, 
les marches des deux zones ne semblent pas lies, etant donne que peu de 
producteurs ou de commergants de la Volta Noire choisissent entre les 
marches des zones deficitaire et excedentaire. C'est uniquement pendant la 
saison qui prdc~de la recolte que les ccmmireants et certains producteurs 
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arbitrent entre les marches des diffdrentes zones; mais cette pratique n'est 
pas rdpandue.
 

Le Tableau 6.8 enumere 
 les prix moyans des cerdales pour les deux zones 
de la Volta Noire. Ce tableau montre qu' il n 'existe pratiquement aucun 
rapport entre les prix et les changements de prix des zones ddficitaire et 
exc~dentaire durant la periode qui prdcide la recolte. Au tout debut de la 
saison ui suit la recolte, le prix moyen des zones excedentaires etait de 
44,12 FCFA par kg, alors que le prix moyen des zones dfficitaires atteignait 
dej-&72,05 FCFA par kg. Cet ecart de prix est bien suprieur au coilt moyen 
de t -tnsport, qui correspond a 10 FCFA par kg ent-re les deux zones. 8 En 
outre, la hausse de prix mensuelle moyenne etait plus elevee dans la zone 
excedentaire, entrainant le prix moyen de la zone excedentire a depasser 
celui de la zone deficitaire d'ici la saison precedant la recolte. En 
decembre et en janvier, la hausse de prix mcyene de la zone deficitaire 
etait de deux cent lesr - pour deux mois, alors que durant la mme 
periode, les prix cdr aliers ont augmente de 33 et de 9 pour cent dans les 
zones excdentaires-. C'est seulenent dans la seconde moitie de la periode 
qui succde & la recolte aue les hautosses de prix de la zone deficitaire 
comnaencent se faire sentir de plus en plus. En fevrier, le prix moyen du kg 
de cdreales a augmente de 5 pour cent, cette hausse atteignant 9 pour cent 
en mars. Cependant, les hausses de prix respec-tives des cer&ales pour la 
m6me pdriode etaient de 9 et de 22 pour cent dans la zone excedentaire. En 
consequence, vers le debut de la saison qui precede la ricolte, en mars, le 
prix etait de 86,76 FCFA dans la zone excedentaire contre 85,65 FCFA dans la 
zone deficitaire. Ces resultats ont tendance & contredire la theorie 
initiale selon laquelle les prix de la zone excedentaire devraient rester 
moins eleves que ceux des zones deficitaires. En outre, les prix ne 
semblent pas changer simultanement, excepte durant la seconde partie de la 
saison qui suit la recolte. 

On peut donc conclure, d'apres l'analyse sur les variations 
saisonnieres des prix et 1'etude sur auxl'acc&s informations que les 
marches craliers de la Volta Noire ne sont pas integrds, sauf peut-6tre 
durant la periode qui precede Cettela recolte. anomalie est expliquee par 
les stmctures de choix entre les marches de la Volta Noire. Comme il a ete 

8 Calcul base sur les chiffres present's dans 1 'analyse du le coiat du 
transport. 
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Tableau 6.8 

FLUCIUATIONS SA.ISONNIERES DES PRIX(a)
 

FCFA par kg
 

Date signalde mqion 

Zone ddficitaire(b) Zone excddentaire(c)
 

20 novembre 1983 
 70,60 


20 d6cembre 1983 
 72,05 44,12
 
20 janvier 1984 73,53 
 58,82
 
4 fdvrier 1984 74,80 64,70
 
24 fdvrier 1984 
 78,41 
 70,58
 
10 mars 1984 85,65 86,76
 

(a)Prix moyen au niveau du producteur.
 
(b)Chiffres tir~s des observations et des mesures sur le marche de Gassan.
 
(c) Chiffres tir~s des informations fournies par des comer;an-s- des marches 

des zones de Solenzo et de Yasso.
 

IlnlvErit. du Michlgn, LfaD)ynnm.que de In rommerri|llatfon dten r#;nipe il a urkina FA9o, 19R6. 
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examind, le commercant eloignd est limite dans le nombre de marches oa ii 
peut s'approvisionner en raison de la relation producteur-commerr~ant. Pour 
cette raison, il est porte & s'approvisionner sur les mfnies marches, 
achetant des cereales uniquement aupr~s des producteurs qui se 3entent a 
1 aise avec lui. Cette pratique a pour effet d' integrer certaines zones de 
la Volta Noire avec le marche cible du comTLerant. Le comiergant fixe un 
prix d'achat des cerdales qui reflete le p_'ix de vente de ce den-ier sur son 
marchM cible, et non pas les conditions commerciales des autres zones de la 
Volta Noire. Par consequent, les zones indlividuelles de cette region sont 
plus etroitement liees aux marches exterieurs a la Volta Noire. Cette 
remarque est particuliereent vraie durant la saison qui succide & la 
recolte, lorsque les activites du commerqant exterieur a la r~gion sont les 
plus activ-s. 

On- peut citer ccmte autre explication A 1'absence d'integration des 
marches, notammeit durant la p6riode qui suit la rdcolte, la facon dont les 
producteurs des zones deficitaires s'approvisionnent en cdreales. Plut6t 
que d'adheter des petites quantites quand le besoin se fait sentir, ils
 
pref&rent 
 realiser un gros achat global de plusieurs centaLnes de kJ.los, 
afin de s'assurer do possider suffisamment de cerdales jusqu'a la r~clte 
suivante. Ils doivent donc s'approvisionner sur des marches possddant des 
stocks suffisants, c'est-a-dire dans les rdgions excedentaires. Cependant, 
ils pr~fdrent attendre que lestcutes ressources locales de cdreales soilent 
dpuis6es avant de se rendre dars les regions excederitaires. Tant que les 
producceurs et les marches des zones deficitaires disposeront
 
d'approvisionnements importants, ils acheteront leurs c/reales dans ces
 
zones. Une fois qu' il ne 
 sera plus possible d'acheter en gran:es quantites,
 
ils se tourneront vers les marchds des zones 
 excdentaires. Cette tendance 
se produit en gdn~ral d Ia fin de la periode qui suit la recolte, entrainant 
unc hausse non lineaire de la demande en cerales a cette epoque dans les
 
zones excddentaires.
 

Les structures de comercialisation de la region peuvent 6tre rdsumes 
comie suit. Lorsque les zones locales possedent des quantites de c~r~ales 
suffisantes, ni les commerants ni les producteurs de la zone ne doivent 
s'adresser ailleurs pour acheter et vendre des cereales. Cependant, & 
mesure que les volumes de creales se reduisent, notanment dans les zones 
deficitaires, les structures de commercialisation des participants marchdau 
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doivent changer afin de rdpondre aux nouvelles conditions
 
d'approvisionnement. Durant la periode qui prdc~de la recolte, les 
producteurs et les commerrants des zones deficitaires comnencent & negocier 
sur les marches en dehors de leurs zones locales. Ils commencent 6 se 
renseigner sur les conditions de marche. En consequence, les marches des 
deux zones de la Volta Noire sont plus integrees durant la pdriode qui 
prdc~de la nouvelle recolte. 

Une question qui se degage des resultats de cette analyse est pourquoi 
ni les commerrants ni les producteurs ne choisissent entre les deux march~s 
plus t6t dans la saison. Certaines des personnes interviewdes ont fourni 
comme explications l'attitude du producteur d 1'egard du commerce des 
crdales et les ressources de capital limitees des ccnmer7ants regionaux des 
zones deficitaires. Durant la pericde qui suit la recolte, les ressources 
en cereales de la zone deficitaire sont suffisantes pour satisfaire la 
demande locale, malgre un prix plus eleve. A mesure que les producteurs se 
soucient davantage des quantites de cereales et moins des prix, ils 
n'eprouvent pas le besoin de voyager doins les zones excdentaires pour se 
procurer des cdreales. Cette attitude est liee a un sentiment repandu 
selon lequel, si les cdreales pxeuvent 6tre vendues pour satisfaire aux 
besoins d'argent, elles ne constituent pas un bien commercial. Rares sont 
les producteurs qui ont pretendu cultiver des cereales dans le but de vendre 
toute leur recolte ou partie de leur recolte. Par contre, les ventes de 
cdreales ont ete realisees pour couvrir un besoin d'argent urgent et les 
creales servent en gendril a couvrir la consommation. Cette attitude est 
fort repandue egalement dans les structures d'achat des producteurs. De 
gros volumies sont achetes a la fois, quel que soit le prix, afin d'assurer 
au cultivateur et a sa famille des ressources suffisantes jusqu'I la recolte 
suivante. Le producteur ne s'interroge pas sur le prix; mais par contre il 
cherche & s 'assurer des stocks de cereales. 

Les commerants soutiennent qu'ils n'arbitrent pas entre les marches 
durant la periode qui suit la recolte en raison de leurs ressources de 
capital limitees et des incertitudes en matiere de prix. Lorsque des 
volumes de cdreales sont disponibles dans leurs zones locales, les 
ccmmerrants ne ressentent pas le besoin de chercher ailleurs. S'ils le 
faisaient, ils auraient d supporter des cofits de commercialisaticn plus 
elevds. En outre, ils estiment qu'ils courent trop de risques en matiere 
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d' arbitrage durant la periode qui suit la recolte, etant donne que les prix
fluctuent rapidement. L'enqufte sur les marches de la Volta Noire ne 
corrobore pas les craintes du commerant. L'ecart de prix entre deuxles 

zones durant la periode qui suit la recolte 
 est certainement suffisamment 
irportant pour couvrir les coats de commercialisation additionnels lies au 
choix. Toutefois, 6tant donne que la presente etude n'a dte quemenee 

durant 
 une seule saison de commercialisation, les dcarts de prix moyens 
peuvent confirmer les craintes du commergant. 

6.4 R~sume du hapitre
 

En genral, il semble exister de nombreuses possibilit~s d'ameliorer la 
performance du desyst6me commercialisation en Volta Noire. _2s marges 
benficiaires des commierants, desnotamment commerqants venant d'une autre 
region, paraissent extraordinaires. 
Bien quFils offrent des prix superieurs 
c ceux des petits commeryants ou des commeryants regionaux, il ne semble 
guere evident que les producteurs de la Volta Noire reroivent la part de 
b~n6fices gui devraient correspondre aux pL-ix plus 1Lv~s de vente au 
consommateur sur les march6s cibles du commercant. MIme sFil s'agit peut
6tre d'une caractristique des structures de commercialisation propre & une
 
annee de mauvaise recolte, les producteurs devraient neanmoins recevoir le
 
prix correspondant a 
 la valeur totale de leurs cdreales.
 

Les producteurs ont gdneralement acc s A des 
points de vente se situant 
& tous les echelons du systeme. Les producteurs vendant donc des cdreales 6 
n'importe quel niveau peuvent s'attendre a unerecevoir remundration
 
convenable 
 pour la vente de leurs cerea-les. Cependant, les producteurs 
vendant en petites quantits ont dd accepter des prix inferieurs en raison 
des coits suppldmentaires encourus par les cormerants pour la collecte en 
vrac a ces niveaux. 

Enfin, le niveau d'intdgration des marches en Volta Noire varie entre 
la periode qui suit la recolte et la pericde qui prec&de la recolte 
suivante. Durant la premiere pericde, les marches sont intdgrds au niveau 
local uniquement. Les producteurs ne se tournent pas vers d<. marches 
eloignes pour obtenir de meilleurs prix et de meilleures conditions. C'est 
seulement lorsque le marche n'est plus en mesure de satisfaire aux quantites
 
qu'ils veulent negocier que les producteurs se tournent vers d'autres 
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marches. En outre, durant la pdriode qui quit la rdcolte, les structures de 

commercialisation des commergants eloignds, venant d'une autre r~gion, 
r~duisent le niveau d' integration au sein de la Volta Noire & mesure qu'ils 
lient les zones locales & leurs marches cibles. Durant la saison qui suit 
la recolte, toutefois, les producteurs desirent acheter des cerdales en 
grandes quantites & des fins de consormation et cette tendance a pour effet 
d'integrer les march~s de la region. Etant donne que les producteurs 
doivent acheter dans les regions excedentaires, ils choisissent 
inconsciemuent entre les deux zones de la region et renforcent le niveau 

d'iltegration des marches en Volta Noire. 



CHAPITRE SEPr
 

RESUIE ET ONCLUSIONS
 

II existe des facteurs de concurrence et de collusion dans le systzne
 
de commercialisation des cerdales Aux niveaux
en Volta Noire. inferieurs du 
systme de ccmercialisation, les collecteurs et les vendeurs sont tr&s 
nombreux sur le marche, imais aucun d'entre eux n'a la bossibilit6 d'exercer
 
un certain pouoir 
sur le marchM. Cependant, aux niveaux superieurs, le
 
niveau de zon=crrence s'apaise d mesure que les commerrants capables de
 
realiser de gros achats de crerales en
sont de mins moins nombreux. 

Les principaux obtacles a une concurrence efficace semble 6tre les 
coCts d' investissement, la relation producteur-commerrant et l'absence 
d'uniformite des unit6s de mesure et de poids. 
En outre, ces probl~mes sont 
exacerbes par les conditions de transport inappropri6s et 1'1ventail limite 
d' informations commerciales. 

Les besoins de capital pour 1'achat de cer~ales ne sont pas enormes aux 
echelons les moins elev~s du syst~me de conmercialisation. La -aison 
provient du fait que ls quantit6s traites sent tr(s restreintes et que les 
commergants renouvellent leur capital rapidement. En outre, la pratique des 
conmissions versees par les gros commerrants aux petits commergants permet 
d'instaurer des relations de commerce avec les 
producteurs afin de
 
developper leur propre commerce des cereales. Aux niveaux superieurs du
 
syst&me de commercialisation, toutefois, seuls les ccmrercants possedant 
d' inportantes ressources financi~res ou ayant facilement acc~s & des pr~ts 
sont & m6me de traiter sur le marche. Cette tendance a pour effet 
d'accroitre le niveau de concentration des commercgants aux echelons 
supdrieurs du systeme de commercialisation et, clans ce-rtains cas, le niveau 
de complicite aussi.
 

Cependant, la hausse des ressources de capital disponibles soul&ve 
parfois autant de problmes qu'elle en rdsout. D'une part, bien qu'ils 
disposent d'un capital suppl~mentaire, certains comnerats hesitent & 
investir davantage sur les marches de cereales. Ils prdtendent que .es 
fluctuations des prix durant la periode qui precede la recolte reduit les 
b4n.fices dvertuels tires de 1 arbitrage entre les marchds pendant toute la 
saison. De plus, les comergants locaux estiment que le coat de la 
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recherche de nouveaux marches risque de ne pas rapporter les recettes 
esccurpt~es. L'etablissement nouvellesde relations producteur-comnergant 
est parfois plus coalteux que les benefices realises sur les quantites de 
cr6xales supplementaires. Par consequent, le probihme de 1 'insuffisance de 
capital dev-rait etre trait6 en mdme temps que 1 'amelioration des conditiorLs 
coiuerciales iccales. 

Le principale 1&itent de cette liste devrait @tre la r&Iuction des 
incertiudes en matiere de commerce qui portent les prcducteurs a developper 
des relations coimrierciales, l'existence de stcx..ks de reserve et I'acces 
facile au credit. Notamment par l'intermdfiaire des groupos villagecis, 
1'OFNACER pourrait accroitre les fonds consacres au stockage des cdrfales au 
niveau local. Les groupes villageois assurent le stocJkage des cd4rdaes au 
niveau des exploitations dans les banques de cereale]s, mais rares sont les 
banques de careales qui ont 6t6 etablies lescdans zones excdentaires. 
C'est Dourquoi les cultivateurs de ces zones n'ont pas tenu a vendre des 
creales aux groupes villageois ou aux ccmmer ants ext rieurs de peur de ne 
pas disposer de reser es locales de cereales avant la recolte suivante, ou 
durant la pdriode de soudure. Des ameliorations au programme des banques de 
c/reales, visant Liinclure les zones excedentaires, pourraient entrainer une 
hausse des ventes, notament en dehors de la relation producteur-comeryant. 

Etant donne que le service en mati.re de credit assure par le 
commneryant a plut6t u-i r6le social, il risque d'&tre difficile de surmonter 

probleme. Une :clution eventuelle serait d'etendrece les services de 
credit du croupe villageois aux liabitants non membres de cette organisation. 
Dans le passe, les villageois non membres ne pouvaient pas obtenir de credit 
du groupe villageois, cu, s'ils le pouvaient, ils devaient verser des taux 
d'inte-rt plus elevds. Maiis de nombreux villageois necessitant les services 
du groupe villageois ne peuvent pas devenir membres parce qu'ils n'ort pas 
de temps d consacrer aux travaux des champs de 1'organisation. En 
consequence, ils ne peuvent pas obtenir de credit ou de meilleures 
con itions de credit. 

La nornialisation des poids et mesures constitue aussi une autre 
amelioration que les planificateurs devraient
ne pas negliger. La
 
normalisation peut reduire le risque de fraude par les commeryants pour 
accroitre leur marge commerciale. Les variations dans la taille et la 
fraude des unites de mesure constituent l'une des forties principales du 
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pouvoir commercial que les commergants exercent sur le producteur. Aux 
echelons inferieurs du systme de commercialisation, la vendeuse n'utilise 
pas t ne louche de la m6me taille suivant qu'elle ach~te ou qu'elle vend. La 
quantite de cereales ajoutee par cette variation dans 1 'unite de mesure peut 
aller jusqu' 30 pour cent diu poids. Aux echelons superieurs du syst&me, la 
taille de la tine peut egalement varier. De surcroit, les commergants & ce 
niveau paient souvent des prix exag~rement faibles pour les achats de 
cerdales en petites quantites (voir la boite). Toutefois, les tentatives 
pr _cdentes de normalisation des poids et mesures ne se sont pas revd1,es 
tr&s fructueuses. 

La difficulte A faire ,ppliquer ces mesures, conjuguee avec la 
prefdrence du producteur pour les unites de mesure dans lesquelles il a 
confiance, n'a pas facilite la normalisation en Volta Noire. Le 
gouvernement ne pcssede pas les ressources necessaires pour contr6ler 
efficacement tous les marches de la region. L'application de la 
normalisation est egalement rendu plus difficile du fait que la nmjorite du 
commerce des cerdales en Volta Noire se ddroule a l'extdrieur des marches. 
En outre, les producteurs sont reticents d employer les mesures qu'ils ne 
connaissent guere. Les producteurs qui se servent habituellement de la 
louche ne veulent pas se servir de la tine et vice-versa. Pour mrner une 
campagne de normalisation efficace, le gouvernement devra donc ddpeiser plus 
de ressources qu' il ne sera possible. 

Outre ces obstacles interieurs, il existe d'autres e2l6ments qui emp~che 
le systeme de commercialisation des cbeales de la Volta Noire d'atteindre 
une bonne performance. Ces principaux eldments sont 1'insuffisance du 
r6seau de transport. Le rdseau se compose essentiellement du transporteur, 
du taxi de brousse ou des vehicules du commeryant prive. Le taxi de brousse 
est le seul mode de transport "public". Les chauffeurs individuels 
transportent des passagers et des marchandises de la Volta Noire & une autre 
region. Cependant, les tarifs entre les taxis de brousse ne sont pas 
competitifs. Un transporteur voyage de !a zone locale & un grand centre au 
sein de la region ou dans une autre region. Peu de transporteurs assurent 
le deplacement de passagers ou de maL'chandises sur le mime itineraire. 
C'est pour cette raison que le transporteur a d'ordinaire le pouvoir de 
fixer ses propres prix. Ceci s'applique tout partioulerement A la Volta 
Noire. En conseque-e, les transporteurs peuvent limiter le niveau 
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d' int~gration des marchds, en rendant les moyens de conmunication entre de 
narnbreuses zones rurales A la fois difficiles et cofteuxx. 

Pour compenser cet inconvenient, certains comnergants ont constate 
qu'il etait mains cofteux d'utiliser leurs propres camions ou de louer in 
vahdicule avec plusieurs autres comme-ryants. Neanmoins, cette pratique n'a 
servi qu'ac reduire le niveau d'integration des marches de la region etant 
donn8- que les commerraants lient les marcnhs locaux aux marches exterieurs & 
la region. Par consequent, le gouvernement devrait essayer d'ameliorer 
l'acc&s aux ruralesregions afin de reduire les ecarts de prL regionaux. 
Cet effort servirait aussi d attenuer le niveau de risque du producteur 
associ6 la vente de cdr&ales a des colmer-ants eloignes etant donne que 
l'amelioration des transports faciliterait laccs du producteur aux autres 
march~s excfentai-re5 durant la periode de souduire.
 

Une derniere sLuggestion serait d'm1iorer 
le niveau et les ressources 
d'informations disponibles sur les marches. En raison de 1'eventail 
restreint des informations coimierciales, le syst~me de cormercialisation des 
creales est loin d'ltre parfaitement integre. En consecquence, Ies signaux 
donnes sur les prix entre les marches ne peuvent pas btre transmis
 
efficacement, causant une mauvaise repartition des ressources du syst-me de
 
commercialisation, ainsi que de la production. Par consequent, les 
planificateurs devraient essayer d'accroitre le niveau des informations sur
 
les marchds se trouvant en dehors du 
 voisinage immediat du producteur. De 
plus, cette caniiagne de diffusion des hiformations devraient inclure des
 
renseignements stir les approvisionnenents 
 locaux de cerdales disponibles, 
afin d'apaiser les inquietudes du prcducteur concernant la vente de ses 
cer~ales a 1 'e:tdrieur de sa zone locaile. 

Etant donne que le systine de commercialisation traditionriel des 
cereales est diffe-rent des m°vrches de style occidental, les resultats de 
1 'analyse SCP peuvent dtre moindres qUe les resultats escomptis en utilisant 
le cadre de travail SCP. Avec l'introduction de certains paramntres 
orientes sur le developpement, l'analyse rev~le que le systeme de 
commercialisation prive des cereales en Volta Noire peut 6couler 
efficacement 
les cereales des zones excedentaires ver: les zones 
deficitaires de la region et dalis l'ensemble du Burkina Faso egalement. En 
outre, avec un investissement prive et public compleentaire engage dans le 
systeme de commercialisa tion des cereales, ce systeme peut certainement se 
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rvd1er le plus efficace pour la circulation des c~reales et la rdpartition 

des ressources en Volta Noire et 6Ll'ext~rieur de la Volta Noire. 



ANNEXE 

NOMBRES MOYENS DE COMMERCANTS ET QUANTITES TRAITEES PAR COMMERCANT 

SUR LES MARCHES DE LA VCTI A NOIRE EN 1983/84 (a) 

Niveau du Nombre de Volume moyen de
Marche ]v _yst~me commergants cdrdales/marchd (b) 

March~s tr&s concentr~s 

Gassan j Deficitaire Grossiste 0-1 300 kg
 
Tougon D~ficitaire Grossiste 
 3 600 kg
 
Tissi
 
village E!Dficitaire Agent 2 9.500 kg
 
Ban
 
village Excedentaire Grossiste 
 1 30.000 kg

Solenzo Excedentaire Assembleur 
 2 150 kg
Nouna Deficitaire Grossiste 2 300 kg
 

March6s moins concentres 

Bena. Excdentaire Grossiste 14 900 kg
Dj ibasso Excddentaire Assembleur 10 500 kg
Djibasso Excedentaire Grossiste 7 1.200 kg 
Kouka Excedentaire Gros,L'ste 8 1.000 kg
Gassan Deficitaire Vendeuse 15 20 kg
Gouron ,Deficitaire I Grossiste 5 I 300 kg 

Jniversite du Hichigan. La Dynamique de la commercialisatlon des cereales au Burkina Faso, 1986.
 

155
 



BIBLIOGRAPHIE
 

Abbott, J.C. 1962. "The Role of Marketing in the Development of
 
Backward Agricultural Economies". Journal of Farm 
 Economics
 
44: 349-62.
 

. 1967. 
 "The Development of Marketing Institutions".
 
Agricultural Development and Economic Growth, Southworth 
and Johnston
 
eds. Ithaca: Cornell University Press, Pp. 364-399.
 

Antle, J.M. 1983. "Measuring Returns to Marketing Systems Investments
 
for Agricultural Development". Norkshop paper, Agricultural Markets
 
in the Semi-Arid Tropics, Hyderabad, India: International Center for
 
Research in the Semi-Arid Tropics (ICRISAT).
 

Bauer, P.T. 1954. Nest African Trade: A Study of Competition.

Oligopoly, andMonopolv in a Changing Economy. Cambridge, England:

University Press.
 

Belshaw, C.S. 1965. Traditional Exchange and Modern Markets.
 
Englewood Cliffs, N.J.: Prentice Hall, Inc.
 

Bohannon, P. and Dalton, G., 
 eds. 1962. Markets in Africa. Chicago:
 
Northwest University Press.
 

Bohli, H.G. 1983. "The Impact of Agricultural Markets on Income
 
Distribution". Workshop paper, Agricultural Markets in the Semi-Arid
 
Tropics. Hyderabad, India: International Center for Research in the
 
Senii-Arid Tropics (ICRISAT).
 

Caves, R. 1972. American Industry: Structure, Conduct. Performance.
 
Englewood Cliffs: Prentice Hall Inc.
 

Center for Research on Economic Development (CRED). 1977. Marketing and
 
Price Policy and Storage of Food Grains on the Sahpl: A Survey,

Prepared for the Club du Sahel (CILSS) and Ann
funded by the USAID. 

Arbor.
 

Clodius R.L. and Meuller, N.F. 1967. "Marketing Structure Analysis as
 
an Orientation for Research in Agricultura! Economics". Journal of
 
Farm Economics, 18: no. 3, Pp. 515-533.
 

Cullen M.A., and Naldstein A. 1983. Grain Markets in Niger. Report for
 
Africa and Middle East Branch, International Economic Division,

Economic Research Service, United States Department of Agriculture.
 

Gilbert, E.H. 1969. "Marketing Staple Food in Northern Nigeria: A
 
Study of Staple Food Marketing Systems Serving Kano City". Ph.D.
 
dissertation, Stanford University.
 

157
 



158
 

Epstein, T.S. 1983. "Differential Access to Markets and its 
Effect on

Agricultural Development". Workshop paper, Agricultural Markets in

the Semi-Arid Tropics, 
Hyderabad, India: International Center for
 
Research in the Semi-Arid Tropics (ICRISAT).
 

Farris, P. 1983. 
 Future Frontiers in Agricultural Marketing

Research. 
 Ames, Iowa: Iowa State University Press.
 

Handwerker, W.P. 1980. "Marketing Efficiency and Rural 
Development

Policy". 
 Meeting paper, African Studies Association. Philadelphia.
 

Harriss, B. 1979. 
 "There is Method in My Madness: Or is it Vice

Versa? Measuring Market
Agricultural Performance". Food Research
 
Institute Studies. 
17: 197-218
 

Hart, K. 1982. The Political 
Economy of Nest African Agriculture.

Cambridge, England: 
 Cambridge University Press.
 

Hays, H.M., Jr. 1975. The Marketing and Storage of Food Grains

in Northern 
Nigeria. Institute for Agricultural Research, Samaru
 
paper no. 50. 
 Zaria, Nigeria: Ahmadu Bello University.
 

Herman, L.A. 1981. 
 "The Livestock and Meat Marketing System in
 
Upper Volta: An Evaluation of Economic 
 Efficiency". Ph.D.
 
dissertation, University of Michigan.
 

Hill, P. 1971. 
 "Two Types of Nest African House Trade". Development of

Indigenous Trade Markets
and in Nest Africa. ed. Meillassoux.
 
Oxford: Oxford University Press.
 

Jeune Afrique. 1975. 
 Atlas de la Haute Volta. Paris: Editions
 
Jeune Afrique.
 

Jones, W.O. 1972. Marketing Staple Food Crops in Tropical Africa.
 
Ithaca: Cornell University Press.
 

. 1976. 
 "Some Economic Dimensions of Agricultural Marketing

Research". Regional Analysis. ed. New York:
Smith. Academic Press
 
1: 314-322
 

Lele, U. 1971. Food Grain Marketinqg in India: Private Performance and
 
Public Poliy. Ithaca: Cornell University Press.
 

Lipton, M. 1983. 
 "The Fear of Trade: Equity Considerations in the
 
Analysis of Agricultural Marketing". Workshop 
paper, Agricultural

Markets in the Semi-Arid Tropics. India:
Hyderabad, International
 
Center for Research in the Semi-Arid Tropics (ICRISAT).
 

Marion, B.W. 1976. "Application of the Structure, Conduct, Performance
 
Paradigm to Subsector Analysis". Working Paper 7, Studies of the
no. 

Organization and Control 
of the U.S. Food System, Madison, Wisconsin.
 



159
 

Morris, D.M. 1979. Measuring the Conditions of the World's Poor: The
 
Physical Quality of Life Index. Pergamon Press Policy Study no. 22.
 
New York: Pergamon Press.
 

Ou6draogo, I.S. 1983 "A Socio-economic Analysis of Farmers' Food Grain
 
Marketing Linkages and Behavior in Eastern Upper Volta". Ph.D.
 
dissertation, Michigan State University.
 

Plattner, S. 1984. "Equilibrating Market Relationships". Conference
 
paper, Markets and Marketing. Davis, California: Society for
 
Economic Anthropology, University of California.
 

Pritchard, N.T. 1969. "A Framework for Analysis of Agricultural
 
Marketing Systems for Developing Countries". Agricultural Economic
 
Research. 21: 3.
 

Sankoudui, B.J. 
 1979. "La Mise en March6 des Cr~ales de Base
 
(Mil/Sorgho) en Haute Volta: Structure, Fonctionnement et Efficacit6
 
des Circuits de Commercialization". M.S. dissertation, Universit6 de
 
Laval.
 

Riley, H.M. and Weber, M.T. 1983. "Marketing in Developing Countries".
 
Future Frontiers in Agricultural Marketing Research. ed Farris, P.
 
Ames, Iowa: Iowa State University Press.
 

Saul, M. 1982 "Stratification and Levelling in the Farming Economy of
 
a Voltaic Village". Ph.D. dissertation, Indiana University.
 

Scherer, F.M. 1980. Industrial Market Structure and Economic
 
Performance (2nd ed.). Chicago: Rand McNally.
 

Shaffer, J.D. 1968. "The Changing Orientation of Marketing
 
Research". American Journal of Agricultural Economics,
 
50: 1437-1453.
 

_. 1983. "Influencing the Design of Marketing Systems to
 
Promote Development in the Third World". Workshop paper,

Agricultural Markets in the Semi-Arid Tropics. Hyderabad, 
India:
 
International Center for Research in the Semi-Arid Tropics (ICRISAT).
 

Sherman, J.R. 1981. Crop Disposal and Grain Marketing in the Manga

Region ofpUper Volta: A Case Study. Preliminary Working Paper,

USAID Grant 90009N. Ann Arbor: Center for Research on Economic
 
Development.
 

. 1984. "Grain Markets and the Marketing Behavior of
 
Farmers: 
 A Case Study of Manga, Upper Volta". Ph.D. dissertation,
 
University of Michigan.
 

Skinner, E.P. 1962. "Trade and Markets Among the Mossi People".

Markets in Africa, ed Bohannon and Dalton. Chicago: Northwestern
 
University Press.
 



160
 

Smith, C. 1976. Regional Analysis. New York: Academic Press
 

Smith, E. 1972. "Agricultural Marketing Research for Less Developed

Countries". 
 American Journal of Agricultural Economics 54: 666-676.
 

Smith, R.H. 1971. 
 "West African Market Places: Temporal Periodicity

and Locational Spacing". Development of Indigenous Trade and Markets
inWest Africa. ed. Meillassoux. 
 Oxford: Oxford University Press.
 

Staatz, J. 1979. 
 The Economics of Cattle and Meat Marketing in Ivory
Coast. 
Entente 

Monograph 2 of Livestock 
States of Nest Africa, 

Production 
Center for 

and Marketing 
Research on 

in the 
Economic 

Development. 

Timmer, C.P., 
Analysis. 

Falcon, W.P., 
Baltimore: 

and Pearson S.R., 
The John Hopkins 

1983. Food Policy 
University Press for the 

World Bank. 

Wilcick, D., Lassiter, G., and Mehretu, A. 1982. Ajplied Research inEastern Upper 
Volta: Major Findings and Recommendations 
for Future
Programs. East Lansing: 
 Michigan State University for USAID, under

Alternative Rural Development Strategies Cooperative 
 Agreement

AID/ta-Ca-3.
 

World Bank. 1981. Accelerated Development in Sub-Saharan Africa: An
Agenda for Action. Washington, D.C.: 
 World Bank Publications.
 


