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INTRODUCTION

Cette étude du marcheé des céréales au Burkina Faso est basée sur des
recherches sur le terrain dans les parties centrales et occidentales du
pays.l Ies marchés céréaliers du Sahel se sont développés aprés la Deuxiéme
Guerre mondiale et ont pris leur configuration actuelle essentiellement aprés
les indépendances politiques de la fin des années cinquante et du début des
années soixante. ILes deux dévelcoppements critiques qui les ont fagomnés ont
été la croissance des villes principales et les événements ayant trait a la
sécheresse de 1972-1973. Malgré leur caractére récent, ces marches
contiennent des éléments hérités d'une période plus ancienne. Ia section
suivante présente un bref apercu de 1'histoire du Burkina Faso en vue
d'introduire 1l'étude qui suit sur le marché actuel de céréales.



1. DEVELOPPEMENT HISTORIQUE DU MARCHE CEREALTER AU BURKINA FASO

Perdant de nombreuses générations, le cammerce de 1'Afrique de 1'Ouest
sur de longues distances a fasciné l'imagination des cbservateurs, des
indigénes et des étrangers. Ce qui est moins socuvent évoqué, c'est
1'existence parallele des échanges sur de courtes distances, dans les
villages ou entre eux, qui étaient encouragés et facilités par le commerce
sur de longues distances. Ces transactions avaient lieu dans les territoires
ou les relations entre les communautés locales étaient relativement
pacifiques et les marchés institutionnalisés (comme dans les royaumes
mossis). Elles dépendaient dans une large mesure de l'existence d'un réseau
de commercants itinérants lorsque les relations entre les communautés locales
étaient marquées par de fréquentes eruptions de viclence (comme dans la
partie cccidentale de ce qui est aujourd'hui le Burkina Faso).

Avant la Deuxiéme Guerre mondiale, les céréales étaient une denrée qui
faisaient partie de ce cammerce sur de courtes distances. Ia demande de
ceréales étaient créée d'une part par 1'importante activité du brassage de la
biére (Héritier, 1975) et, d'autre part, par les pénuries spcradiques locales
de produits alimentaires et de semences de céréales dues aux variations
climatiques de méme qu'aux différences de capacités de production entre les
ménages. Certains ethnographes ont documenté qu'il existait une valeur
culturelle profondément enfouie qui s'opposait a la vente de produits
alimentaires dans diverses parties de 1'Afrique de 1'Ouest; cela a été
parfois interpreété comme une indication que le commerce de céréales n'a
commenceé que lorsque la destruction de l'organisation et des idéologies
précoloniales a permis de surmonter cette réticence a vendre. En reéalitsg,
les interdictions concernant la vente de produits alimentaires ne
s'appliquent généralemnent qu'aux réserves collectives et aux groupes
d'exploitation organisés. En dehors de ce cadre, il existe parfois un
damaine de production individuelle et le produit de cet effort individuel a
fini par arriver sur le marché local. v

Il est bien conmu que dans la région aux alentours de ce qui est
aujourd'hui Bobo-Dioulasso Mandé, les commergants, connus sous le nom
générique de Julas, se consacraient au commerce sur de longues distances.

Les échanges locaux étaient entre les mains d'un groupe décrit de fagon
encore plus imparfaite, les Zaras. Les Zaras parlent la méme langue que les



Bobos, la population d'exploitants majoritaire dans les régions ol ils
résident, qui est une langue incampréhensible a ceux qui s'expriment en Jula-
Bambara, bien que la premiére origine soit mandé. Mais ils se distinguent de
cette population d'exploitants par diverses particularités culturelles (telle
que l'utilisation d'un vétement). Contrairement aux Bobos, les Zaras ont
fait preuve d'ambitions politiques. Ils ont daniné le village de Sia (1'un
des deux noyaux de Bobo-Diculasso), mais les groupes s'identiriant aux Zaras
étaient éparpillés dans ce qui est maintenant les provinces de Houet, Kossi
et Moun-Houn (les anciens départements des Hauts-Bassins et de la Volta-
Noire) (Le Moal, 1980:16-27). Grice & leurs fréequents déplacements, les
homies et les femmes zaras ont entretenu un réseau de troc et d'échanges,
utilisant des cauris ou, le cas echeéant, d'autres monnaies. Leur mobilite
était facilitée par la mise en place efficace q'un appareil quasi-étatique
imposeé au sud Qu fleuve Volta par 1'un des clans de Sia en alliance avec ou
sous la subordination des princes appartenant aux Wataras Julas de Kong.

Le commerce se faisait escentiellement de la fagon suivante: les
commercantes zaras s'établissaient dans un village et s'associaient avec un
homme qui était en partie installé en tant que representant d'un clan
dominant a Sia. Les fermes passaient une bonne partie de l'année dans ces
villages, échangeant de petites quantites de céreéales contre du poisson séché
et du sel (dont une partie provenait du Nord et était dérivé du camerce sur
de longues distances) ou contre d'autres condiments traités par elles avec
des intrants locaux, brassant et verdant de la biére ou d'autres boissons
alcoolisées. FElles vivaient des revenus provenant. de ces activités et
apparemment, elles contribuaient également a 1'entretien des hommes. Elles
opéraient de cette facon dans de nombreux villages (ou elles avaient des
liens de parenté ou d'affinité) toute 1'année, transportant périodiquement
quelques-unes des denrées accumulées d'un endroit a 1'autre pour tirer parti
des relatives pénuries.

L'administration coloniale a introduit un nouvel élément dans les
échanges de céréales, tout d'abord en établissant une demande stable pour les
troupes et |'administraticn grandissante, quoiqu'a l'origine faible, puis en
langant la population locale dans le systeme de la monnaie européenne par le
biais de 1'imposition et de la main-d'cewvre rémundree (recrutement
militaire, travaux publics et enplois dans les entreprises privées) et
finalement, en fournissant les bases politiques et institutionnelles et le



soutien nécessaires a 1l'établissement de grandes sociétés d'import-export qui
camplétaient 1l'articulation de 1'éconamie locale avec le marché de 1'Europe
occidentale.

Dans les années quarante, le territoire de ce qui est aujourd'hui le
Burkina-Faso était couvert par six grosses scciétés,? qui avaient des
comptoirs dans les 12 districts de la colonie et effectuaient 75 pour cent du
commerce d'importation et 100 pour cent du commerce d'exportation (Bollinger,
1974:18) . Ie cammerce d'exportation consistait a russambler des produits
pétroliers; essentiellement des amardes de: karité, meis aussi de 1'arachide
et du sésame. Les amandes de karité sont xécoltées sur un arbre qui n'a pas
éteé plante mais est protége (Butyrospermum Parkii); il faut les débarasser de
la chair du fruit, les sécher a la flamme et les décortiquer avant de les

verdre; c'est une activité exclusivement réservée aux femmes. ILes
exportations d'amandes de karité sont restées imvortantes pendant toute la
période de 1'indéperndance et sont actuellement un élément vital de la balance
de paiements du pays.

Au cours de cette période, le secteur du cammerce laissé aux marchés
africains comprenaient des activités telles que 1'échange de noix de kola, de
condiments, de produits alimentaires et d'élevage. ILes groupes avaient
souvent une base ethnique (pour la plupart Yarsé et Hausa dans les régions
cerntrales et orientales, jula et zara & l'ouest) et contrdlaient ces
activités. C'est de ces groupes que sont sortis la plupart des membres de
1'élite cammerciale qui est née dans la période suivante. Plusieurs
camergants que j'ail interrogés a Bobo-Diculasso et Ouagadougou avaient soit
un parent qui se consacrait a ce commerce pré-colonial, soit commencé treés
tét en tant qu'apprenti avec quelqu'un qui avait un passé similaire.

Dans les années quarante, les camions privés ont commencé a étre
disponibles et ont créeé la possibilité de se lancer dans un conmerce
(essentiellement illicite) avec le Ghana et le Nigéria, qui consistait ay
emmener des animaux et a en rapporter des biens de consommation, ce qui
devenait encore plus rentable du fait de la barriére entre les zones
monétaires britainiques et francaises.3 C'est dans les activités de cette
période que sont nées les quelques grosses fortunes d'aujourd'hui.

Te systeme dentritique établi par les sociétés eurcpéennes pour les
cultuves d'exportation ont donné naissance aux circuits qui sont responsables
du flux de céréales et de cultures d'exportation d'aujourd'hui. ILes scciétés



eurcpéennas ne s'intéressaient pas tellement aux céréales; mais elles en
achetaient de petites quantités pour fournir les camps militaires et
1'administration civile. Elles disposaient méme d'un excédent qu'elles
verdaient dans les villes. Cela permettait a quelgues homes da se lancer
dars le camerce de détail er leur achetant en gros et. en revendant sur le
rarcheé de la ville, une activité qui était jusqulalors dominéa par les
femmes.

L'exportation de cultures oléagineuses a atteint san apogée juste aprés
la Deuxieme Guerre mondiale mais le déclin de sa rentabilite a commencé aprés
1952, en partie du fait de raisons ayant trait aux conditions du marché
mondial et en partie (sans doute davantage) a cause de 1'application de
nouvelles réglementations concernant Z'emploi de main-d'ceuvre en Afrique de
1'Cuest francophone (Coquery-Vidrovitch, 1575%).% les sociétés ont tout
d'abord tenté de transferer leurs conptolrs & lewr anciens directeurs et,
devant l'échec, ont commenceé a collaborer avec les marchands locaux qu'ils
avalent jusqu'alors considérés comme leurs concurrents. A la fin des années
cingquante, ils s'étaient totalement retirés vers les centres de Ouagadougou
et Bobo-Dioculasso. Ie rassemblement de cultures d'exportation était assuré
par un systeme d'agents qui operaient avec des avances de caissa des sociétés
d'exportation.

Alors qu'avaient lieu ces événements, les deux principales villes se
developpaient rapidement. Ieur population augmentait tandis que la quantité
de céreéales produites par la population de résidents décroissait du fait de
densités plus élevées. L'administration coleniale a accelére ce processus en
interdisant 1‘exploitation sur des zores; importantes afin de pouvoir les
developper en quartiers citadins.® Lorsque la demande urbaine s'est accrue,
les agents des sociétés expatriées ont conmence, a part, a acheter des
ceéréales et des produits tels que les caroubes (graines de Parkia biglobosa

qui. trouvent une utilisation locale). A ce mement-la, ils avaient accunulé
sutfisamment d'argent pour financer par eux-mémes Jes activités annexes, mais
les fonds provenant des sociétés ewropeennes les aidaient toujours a
diversifier leurs efforts.

La plupart des gros commercants que j'ai interrogés étaient venus dans
les villes dans cette période d'aprés la Deuxiéme Guerre mondiale; nombre
d'entre eux avaient commencé comme agent de rassemblement des cultures,
d'autres avaient une activité différente mais avaient ajouté le rassemblement
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de cultures d'exportation a leur opérations. Ceux qui réussissaient le mieux
conjuguaient plusieurs de ces activités. ILe commerce avec la zone
britannique continuait d'étre trés lucratif. A cette époque, il était
possible d'acheter d'acheter des véhicules d'une tonne, ce qui permettait aux
entrepreneurs burkinakés de se lancer dans le transport de passagers et Je
denrées. Certains ont ouvert des bhars vendant de la biére. Il était
possible, dans ces conditions, de consolider les furtunes modérées qui
avaient vu le jour au cours de la péricde précédente.

Comme c'est le cas ailleurs (par exemple en Sénégambie, voir Appleby,
1985), les sociétés européennes d!'import-export n'ont pas pu survivre a
1'indépendance nationale, mais apparemment pour des raisons trés différentes.
A 1'époque de 1'irdépsndance, les premiers agents de sociétés a Abidjan,
alors des courtiers travaillant pour des concurrents en Eurcpe, ont commence
a infiltrer 1l'enclave jusqu'alors protégée, & la recherche de cultures
d'expertation. Ils ont essayeé de coopter les agents africains des sociétés
établies localement ou de convaincre d'autres riches marchands de collaborer
avec eux. Le transfert du pouvoir politique a 1'élite nationale a rehaussé
les possibiliteés ouvertes aux hemmes d'affaires locaux. On a pu chserver,
notamment a Bobo-Dioculasso, la montée d'un nouveau groupe de Mossis (wour la
plupart d'origine varseé des provinces du Yatenga et de Passore) par rapport a
la couche plus ancienne d'origine jula et zara.®

Quelques annees apreés 1'indépendance, les sociétés européennes établies
ont totalement abandonné le cammerce d'exportation. Dans lec années soixante
et au début des années soixante-dix, certaines de ces sociétés et nambre de
petites entreprises qui appartenaient & des Francais individuels ont fusionné
les unes avec les autres ou ont arrété de fonctiomner. Elles ont également
verdu d'enormes quantités d'immokbilier gu'elles possédaient dans le secteur
commercial de la ville, qui a été acheté en majorité par les nouveauy hommes
d'affaires locaux avec l'aide de préts bancaires importants.

Ie gouvernement militaire, qui a pris le pouvoir en 1966, a établi un
office de comrercialisation (Caisse de stabilisation) et a accordé des préts
a court terme pour stimuler 1'africanisation du secteur de la culture
d'exportation. Ia BND (la Banque nationale de développement, ou le
gouvernement a une participation de 55 pour cent) a pris la téte en apportant
des "crédits de campagne d'achat" a court terme et a faible intérét. Ies
autres principales banques du pays, toutes avec une participation du



gouvernement, ont suivi. Les préts ont évité que les marchands africains ne
s'associent a des importateurs eurcpéens du fait de ranque de capitaux. Ia
cambinaison de ces préts avec d'autres préts comerciaux a donné un pouvoir
financier sans précédent & certains nouveaux venus. Certains marchands que
j'ail interrogés ont fait allusion au fajt qu'il était crucial d'avoir des
relations politiques pour cbtenir ces préts. Deux des marchands de céréales
les plus importants de Babo-Diculasso d'origine jula ont déclars qu'ils
n'avaient jamais regu de prét, dans un cas malgré de nambrezuses tentatives.
Cela est en contraste avec d'autres cas, par exemple celui d'un hanme
d'affaires bien connu que j'ai rencontreé a Ouagadougou, dont il est dit que
les encours de préts atteignent environ 500 millicns de FCFA.

Le commerce de céréales a progressivement augmenté et a fini par
acquérir une importance similaire a celle des cultures d'exportation. Selon
les camptes-rendus des commercants, c'est la sécheresse de 1972-73 qui lui a
donné tout son élan. Ils assurent également que depuis la sécheresse, les
provinces du Nord qui vendaient autrefois des céréales a la capitale, telle
que Yatenga, Passore, Sarmatenga, semblent étre toujours déficitaires. Cette
situatior. a créé un besoin supplémentaire de commerce interrégional.

Aujourd'hui, les circuits de cultures d'exportation et ceux qui. aménent
les céréales vers les villes sont les mémes. Au niveau le plus bas, c'est la
méme personne qui fait les deux. Les acheteurs dans les villages ramassent
tout, parfois de la part de deux individus différents; par exemple, ils
achetent des cultures d'exportation pour un employeur et des céréales pour
eux-mémes, ou cela se fait avec d'autres combinaisons: gibier, petits
ruminants, plantes condimentaires et miel entrent en jeu. Il existe quelques
différences d'organisation entre 1'huile et les cultures vivriéres i des
niveaux plus élevés, car les denrées d'exportation sont simplement groupées
et restent aux points d'exportation de OQuagadougou et Bobo-Diculasso. Par
contraste, les céréales passent par un ensemble complexe de groupages et de
dégroupages dans leur trajet jusqu'au consommateur. Au niveau des
comergants les plus importants et des détaillants de la ville, on constate
qu'il existe une certaine spécialisation en cultures d'exportation et en
céreéales respectivement. Cela est dd au fait que les marchands nationaux les
plus importants préférent brasser des valeurs plus importantes et ont
abandonne le commerce des céreales cu ne s'y consacrent gue dans des
circonstances particuliéres qui seront aborddcs plus tard; les détaillants



deivent faire face & une demande beaucoup plus importante de céréales que de
tout autre produit agricole. Aux autres niveaux, la spécialisation est
minime et la plupart des cammergants traitent plusieurs types de denrées
alimentaires et de cultures d'exportation, en préférant souwant 1'une ou
l'autre selon la saison et .es conditions du marché.



2. PARTICIPANTS AU MARCHE DES CEREALES

Deux tentatives ont été faites pour classer les participants a la
commercialisation des céréales au Burkina. Dans ses travawx, considérés
comme pionniers en la matiére, Ouédracgo (1983:67-79) note que les
distinctions classiques qui sont faites sur la base de la fonction, telle que
grossiste ou dstaillant, n'éclairent pas particuliérement le commerce
céréaljer en Afrique de 1l'Ouest; il suggére l'utilisation d'un ensemble de
critéres plus large tels que l'origine du capital oa le titre du produit, le
type de rémmération pour le service et l'éventail d'action.

Dans scn étude sur L'ORD de 1'Est (provinces de Gourma, Gnagra et
Tapoa) , il étudie six types d'intermédiaires entre le producteur et le
consommateur final: (i) le grossiste-détaillant national, dont la base des
opérations se situe en dehors de la région et qui a un actif net important,
possede parfois ses camions et a un réseau de ses propres agents; mais il
achete également aux commergants moins importants des marchés régionaux. Son
role essentiel consiste a faire sortir de la région de grandes quantités de
céréales, mais il peut a l'occasion vendre sur place aussi. (ii) ILe
grossiste~détaillant régional dont la base d'opérations est 1'un des marchés
régionaux, il ressemble par ailleurs a (i), mais sur une échelle moindre. A
l'est, l'auteur note que les conmercgants se consacrent également au commerce
de bovins vers les pays cétiers, grdce i quoi ils font de gros bénéfices;
d'autres ont des commerces différents tels que des moulins a grains, des
bazars ou des bars. Tous deux, (i) et (ii), rassemblent des cultures
d'exportation qu'ils vendert vers des débouchés a 1'expertation ou a 1'usine
oléagineuse nationale. (iii) Le commercant indépendant lczal a un actif net
faible et opére sur un petit éventail de quelques marchés et villages. Il ne
possede pas de camions mais peut avoir un bicyclette ou une moto ou parfois
un charrette a dne. Parfois, il vend aussi des biens de conscnmation au
détail sur les marchés auxquels il se rend. (iv) L'apprenti du comergant
n'est pas un employé salarié, mais souvent un parent ou vit dans la méme
cencession que le marchend auquel il est associé. Habituellement, il n'est
pas remunéreé mais ses frais quotidiens sont payés par le marchand; il peut
étre récampensé a la fin de la périocde de marché selon sa réussite et il
espére la récompense ultime telle qu'une association ou le capital nécessaire
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pour lancer sa propre entreprise. (v) L'agent de commission qui, tout comme
1l'apprenti, n'échange pas les céréales en son nem propre mais les achéte pour
les autres au nivean du village. Ce qui le distingue des autres, c'est qu'il
travaille pour une comnission fixe par sac. Son association avec un marchand
en particulier dure moins longtemps et se fait perdant. la saison d'achat.

(vi) L'acheteur villageois résident, qui achéte egalement des céréales au nom
des autres et avec les fonds fournis par une tierce partie. Il n'opére que
dans le village ol il est résident. Ouédraogo ajoute que ce type
d'intermédiairs regoit moins de capital que (iv) et (v). Enfin, sans
l'intégrer a la liste, il cite le logeur, qui est aussi un résident du
village. Il ne s'approprie pas les céréales et ne participe pas directement
a l'achat, mais fournit des fonctions similaires a celles qui sont décrites
ailleurs, telles que 1'hospitalite, 1'information, 1l'entrepcsage et il est
aussi habitué & proposer des contacts (cf. Cohen, 1969; Hill, 1966 et
1971:311).

Shermar; (1984:99), qui a mené une enquéte a Manga (province de
Zoundweogo) introduit les critéres supplémentaires concernant le comportement
d'entreposage et la principale cccupation et fait une différence
supplementaire entre: (i) les intermédiaires, qui sont des exploitants qui
consacrent deux jours par an a assister au grand marché régional pour acheter
des céreales en petites quantités et les revendent habituellement a la fin de
la journée & des agents ou des marchands de la capitale; (ii) grands
cammercants de birousse, qui sont des versions moins importantes des
commercants régionaux et (iii) les exploitants-commercants, qui sont des
exploitants qui réussissent, réunissent un petit capital et achétent quelques
sacs de cér2ales au cours de la récolte et les gardent jusqu'a ce que les
prix montent. Toutes ces catégories s'intituleraient, selon Ouédraogo, des
camergants indépendants locaux.

Il est possible de prendre en considération d'autres catégories du point
de vue des grandes villes. Do fait, Sherman (1984:28,29) dresse une autre
liste o il combine les types ce Ouédraocgo et les siens et y ajoute les
détaillants urbains, les cammercantes et les institutions nationales
importantes telles gue les banques de céréales et les agents de 1'OFNACER.

Ces rdles sont encore moins précis que le suggére la liste. Un acteur
peut cormencer par un de ces réles puis en prendre un autre ou en avoir
plusieurs en méme temps. FPar exemple, un coamergant régional peut acheter
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lui-méme dans une zone, mais étre aussi un apprenti pour quelques marchés de
villages environnants et des commercgants villageois indépendants. Ie iéme
agent peut dgalement coordonner quelques résidents villageois poir rassembler
les céréales au nom de son employeur. Si 1l'on distingue les comrercgantes,
cela peut signifier que le sexe est utilisé comme critére supplémentaire. En
réalité, les femmes jouent différents rdles dans le pays, de méme que les
camergants indépendants locaux et certains détaillants wwbains qui regoivent
leurs fournitures des grossistes—détaillants urbains, alors que d‘autres
vendent danis la ville mais se spécialisent et achétent dans une zcne de
production restreinte et ont une clientele crmposée essentiellement de
brasseurs. Quelques hcmres occupent des crénaux similaires. On rercontre
également dans la région de Bobo-Dioulasso des femmes qui pourraient rentrer
dans la catégcorie des gros camergants de brousse. Par exemple, une femme
zara mariée a Baré a un troupeau de bovins d'environ 100 tétes, exploite un
moulin de village et a acheté tout le mil commercialisé dans la région depuis
1984, créant, selon les autres villageois, un stock de 150 sacs et est
deverue le seul fournisseur de mil du village. Il existe méme des fenmes a
des niveaux plus élevés dans la chaine de commercialisation, par exemple une
femme riche d'origine ghanéenne & Nuagadougou, dont le nom a été menticnné
rpar plusieurs commercants que j'ai interrogés, et qui est un des plus gros
marchands nationaux passant des contrats de gros avec de nombreuses
organisations.

A Bobo-Dioulasso, 1l est possible de distinguer un type différent de
courtier, qui est aussi un commergant indépendant dont la fonction la plus
importante, toutefois, consiste a rassembler de grandes quantités auprés de
plusicirs autres camergants en trés peu de temps lorsqu'une cammande est
passée par un marchand de passage venant d'un des grands centres de
conscmmation. L'importance du rdle du courtier en Afrique de 1'Ouest a été
cbservé par Hill (1971:315) qui. suggére brievement que la pratique chez les
Hausas peut étre attr:buée au fait que les exploitants perpétuent 1'habitude
qui consiste a vendre les céréales par 1'intermédiaire de leurs femmes.
Néammoins, il est clair qu'a Bobo-Dioulasso, les courtiers ont également une
fonction économique derivée directement des cornditions du commerce
transitaire urbain. Leur reussite dépend d'un reéseau de connaissances,
diinformations fiables (difficiles & obtenir) et d'une capacité a négocier
les prix. Ie courtier fait payer une cammission et souvent des frais
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d'entreposage par sac lorsque son magasin ou son abri sont utiliseés pour le
groupage avant l'expédition du lot.

Ainsi, en introduisant des détails ethnographiques plus précis, on peut
aller trop loin et dresser des listes de plus en plus longues de participants
au marche. Mais ce débat nfest utile que parce qu'il facilite la description
de certains aspects concrets Fu marché vers lequel je vais maintenant me
tourner.



3. SCHEMAS DES FLUX DE CEREALES

Le systéme de rassemblement de céréales au Burkina-Faso fonctionne de facon a
pouvoir fournir Cuagadougou, la capitale, et les provinces généralement
déficitaires du Nord du pays (voir Berg, 1977:2,4). Selon les conditions
pluviales, il peut y avoir des zones déficitaires secondaires qui changent
tous les ans. C'est la base méme d'un besoin de commerce de cérdales
national.

Ia demande en céréales n'est pas limitée aux facteurs urbains et inter-
regionaux. les zones dites excédentaires peuvent également présenter des
poches déficitaires et, & 1'évidence, méme dans des conditions globales
d'excedent, chacque unité de consommation ni'a pas la garantie d'avoir des
réserves suffisamment importantes de céréales pour l'année. Certains
individus vendent trop dans la péricde suivant la récolte et doivent racheter
pendant la période qui précéde la récolte (Harris, 1982:37-38). tre cela,
les brasseurs et les petits restaurants de marché sont nécessaires. Par
conséquent, il existe une demande de céréales considérable au niveau local
(cf., Hill, 1971 pour le Nigéria du Nord) dont je reparlerai plus tard.

En geneéral, Ouagadougou est la premiére & étre fournie par l'arriére-
pays dans la province de Oubritenga et les provinces situées a l'est, au sud
et a4 1l'ouest de celle—ci. Ia plupart de l'entreposage se fait dans les
villes et les provisions diminuent rapidement a mesure que la saison séche
progresse. lLes plus gros marchands attaquent les réserves de Babo-Diculasso
a l'ouest de Diapaga & 1'extréme-est, les deux zones qui peuvent également:
fournir la ville tard dans la saison lorsque les céréales deviennent rares
ailleurs.

Bobo-Diculasso est le centre d'une grande région trés productive. Une
large partie des céréales rassemblées & Bobo-Dioulasso finissent par arriver
a Ouagadougou et Yatenga, si bien que la ville est considérée comme un
entrepdt en ce qui concerne les céréales. Mais il en est de méme dans une
certaine mesure méme pour la capitale, Ouagadougou, cui est elle-~méme une
source d'approvisionnement pour les provinces du Nord. Tout au long de leurs
déplacements, les céréales changent plusieurs fois de mains, circulant dans
les reégions et entre elles. ILe rassemblement de céréales dans les régions de
production vers la ville principale est généralement effectué par des
marchands etablis dans cette ville. Ies marchands des autres villes, qui lui
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sont reliées par des routes principales, viennent acheter en gros. Pour les
marchands de Ouagadougou, le schéma courant consistait a se rendre a Bobo-
Diculasso et pour les marchands de Yatenga a venir a Ouagadougou ainsi qu'a
Babo-Dioulasso (mais dans une moindre mesure). A présent, on trouve
également des marchands moins importants & Ouagadougou qui. renplissent un
camion (entre 7 et 10 tonnes) de céréales et les enménent & Ouahigouya pour
les verdre & des détaillants meins importants; c'est un type d'entreprise
mineur qui se fait aux dépends des gros marchands. les coits elevés de ce
mécanisme de distribution, qui requiert beaucoup de personnel, sont & la
charge du producteur ¢t du conscmmateur, quoique, du fait du grand nombre
d'intermédiaires, les bénéfices de certains d'entre eux peuavent ne pas étre
trés importants.

Ia recherche de bénéfices accrus a introduit certains nouveaux eléments
qui modifient cette situation. Au cours des dernieres années, narbre de
marchands des provinces du Yatenga, de Sammatenga, de Soum et Dori ont tenté
d'acheter une partie de leurs besoins en céréales directement dans les zcnes
de production qui alimentent la ville de Bobo-Diculasso et la tendance va se
confirmer. Cela bouleverse une structure commerciale etablie dans la partie
occidentale du Burkina-Faso de méme que les pratiques de prix, come on va
1'expliquer un peu plus loin.



4. COOMMERCANTS ET MARCHANDS DF BOBO-DIOULASSO ET OUAGADOUGOU

Ies anciens marchands de Bobo-Dizulasso ont maintenu un systéme de
rassemblement rural qui a trouvé son origine au milieu des années cinguante
avec le commerce de cultures dlexportaticn. Cela leur permet d'acheter une
grande quantité des céréales qui sont commercialisées pendant la récolte et
les péricdes qui les suivent immédiatement a des colits minimaux. Dans cette
section, je décrirai la nature de ce systéme et ses développements récents.

Un élément critique de ce systeme réside dans les acheteurs résidents
des villages, habituellement des exploitants qui réussissent et qui, au
moment de la récolte, camencent a acheter des céréales ou a exporter des
cultures avec l'argent avancé par les marchands. Ia relation entre le
marchand et 1'exploitant-acheteur peut subsister pendant plus d'une
géneération. A N'Dorola, j'al rencontré un jeune exploitant qui avait été
1'un des acheteurs résident pour 1l'un des plus gros marchands de céréales &
Bobo-Diculasso. Son pére avait joué le méme réle auprés du pére du marchand.
Le jeune honme m'a dit qu'a un moment donné, il s'est rendu a Bobo-Dioculasso
pour travailler comme peintre. I1a, il était en contact étrvit avec le
marchand qui était un de ses clients a la ville. Quelques années plus tard,
le fils du marchand, qui avait commencé a reprendre les affaires de son pére,
a suggeére que le jeune homme rentre dans son village natal et travaille pour
eux pour remplacer son pére dgé. Le jeune hame a fini par acquérir toutes
les connaissarces nécessaires a son travail et, au cours de notre
corversation, en la p.ésence d'autres exploitants, des plaisanteries ont été
lancées sur ses trucs pour mesurer les céréales ou les fausses mesures qu'il
utilisait.

Les nouveaux marchands qui veulent se lancer dans le rassemblement de
céréales souffrent d'un désavantage dans les zones rurales. Certains
marchands mossis, toutefols, ont réussi a se lancer dans cette activité en
établissant des relations similaires avec les exploitants parmi les migrants
mossis vers l'ouest qui sont des parents ou originaires du méme village
qu'eux-ménes.

Nombre de marchands ont expliqué que ce type d'associations basées sur
d'importantes avances de caisse aux résidents sont devenues récemment tres
risquées et beaucoup moins courantes. Pour la plupart des principaux
rarchinds de la ville, les agents qui se déplacent eaucoup dans les régions
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d'achat sont le type d'associés le plus important. Ouédracgo les appelle des
apprentis ou des agents de commission et Sherman des rassembleurs. Ia
plupart d'entre eux sont des parents des marchands. Beaucoup sont leurs fils
qui, & 1l'avenir, pourront reprendre l'entreprise. Certains, parmi eux,
peuvent n'avoir qu'une relation de parente distante ou sont totalenent
etrangers et sont affiliés au ménage par le biais d'une pratique similaire &
lfadoption. Un important marchand jula de la Jeune géneration a Baobo-
Dioulasso m‘*a expliqué cette pratique de la facon suivante: "Lorsqu'on est
riche, les parents pauvres vous envoient leurs fils. Notre maison etait
pleine de "fréres", certains a peine des parents, mais qui vivaient tout de
méme avec nous et que je ne pouvais pas appeler autrement. Ils travaillaient
tous pour l'entreprise." Un autre marchand mossi important, cette fois-ci
venant des groupes dont la participation au marché de ceréales est plus
recente, a déclaré: "Par exemnple, j'ai ce Jeune frare dans le village qui ne
fait rien. Je l'amene ici. Je Jui achete une mclylette. Je lui donne de
ltargent. Il s'en va et passe 15 jours dans une région de production. Tl
voyage. Il achete 5 sacs par—ci, 10 sacs par-la. Lorsqu'il en a
suffisamment, il loue une charrette et les amméne & un point central et
m'envoie un mot. Je lui ervoie un camion et il m'apporte ses achats ici. Je
lui donne une commission pour l'encourager." De tels agents, s'ils en sont
capables, peuvent progresser et avoir une chance de devenir un jour
indépendants.

Plus le marchand est important, plus il a d'agents gui travaillent pour
lui. Souvent, chacun de ces agents se speécialise dans une région qu'avec le
temps, il finit par connaitre mieux que le maitre qui 1'y a envoyé. Ia
méthode de travail des agents différe selon la région et les relations
établies plus tdt par le marchand. §'il Y a plusieurs acheteurs résidents
qui travaillent pour le méme marchand dans la région, la forction de 1'agent
itinérant consiste essentiellement a les coordonner, a leur fournir de
l'argent et a orcaniser le transpert des céréales & Boko-Dioulasso. S'il
s'agit d'une nouvelle zone d'opeération, il essait d'identifer les commercants
indépendanis qui reuvent fournir de grandes quantites de produits cu les
exploitants dont on dit qu'ils ont un excedent important a verdre. Méne si
les transactions les plus importantes ont lieu en dehors des marchés (voir
ci-dessous), ceur-ci jouent toujours un réle important dans le rassemblement
de produits sur la base d'un systéme d'agents. Les agents se rendent a de
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nambreux marchés de village pour que les producteurs ocu les "exploitants-
camercants” qui ont des stocks puissent prendre contact avec eux pour
effectuer des transactions spéciales. Sur ces marchés, les agents achétent
également des céréales a la fin de la journée aux "commercants indépendants
locaux" qui peuvent étre des hommes aussi bien que des femmes. Il semble que
dans les villages proches de Bobo-Diculasso, les commercantes qui ont
commencé & acheter du sorgho rouge pour approvisionner les brasseurs de la
ville ont accru leur part de marché au cours des cing derniéres années. Dans
le village de Baré, par exemple, sur les sept commercants se rendant:
réguliérement au marché et actifs dans les réaions envircnnantes, tous sauf
un étaient des femmes. Certaines de ces femmes ont des entrepdts en ville.

A la fin de la journée, ou plus tard dans la ville, elle peuvent conclure des
affaires avec d'autres commergants ou agents, en leur vendant une partie de
leurs achats, tels que les cultures d'exportation et leur achstent d'autres
céréales telles que le sorgho rouge ou le mil. Habituellement, elles vendent
ces céréales directement aux brasseurs ou aux consommateurs dans les
quartiers ou elles habitent, en dehors de leur concession les jours ou elles
ne se rendent pas au marché. Ia présence de ces femmes traitant d'importants
volumes ailleurs a été confirmée par des marchands dans le marché central de
Bobo-Dioulasso.

Dans certains cas, les agents passent un peu de temps dans un grand
nambre de localités. Dans d'autres cas, ils s'installent temporairement chez
un logeur et joue le rdle d'acheteur de village. Ils peuvent également
former et superviser les nouveaux candidats qui vont devenir des acheteurs de
village. Iorsqu'ils doivent résider dans un village, ils peuvent
éventuellement payer un loyer au logeur. De fait, un marchand a mentionné
qu'il était préférable d'avcir une piéce & soi et payer un loyer plutdt que
d'étre requ en invité d'une fagon plus traditionnelle (ce qui impose des
obligations plus diffuses tzlles que des faveurs et des cadeaux) chez
quelgqu'un. Ia encore, l'un des marchands julas de Bobo-Dioulasso a explique
qu'il existait de nombreux erdroits ol il opérait (Burkina-Faso occidental)
ou une idée globale d'économie fermée prédaminait toujours. Dens de telles
circonstances, le rdle de l'agent dépasse celui d'organisateur. Il est
également missionnaire; il lui incombe de changer les mentalités en montrant
les avantages des principes du marché. les exploitants dans ce type de zones
fermées ont tendance a penser a tres court terme et a étre malhonnéte avec le
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marcharyl. Ils peuvent recevoir un paiement pour un produit a livrer, par
exemple, et le vendre immédiatement & quelqu'un d'autre avant Mene que le
premier acheteur ait eu la possibilité de venir le chercher. Selon le
marcharxt, le commercant "coit les habituer" a verdre des excédents.

Le marchand peut également tiver parti d'un parent preche qui. vit dans
une zone excédentaire en tant qu'exploitant en 1'utilisant conme acheteur
reésident dans son village et came agent dans la région vius importante. Ces
types d'arrangements m'ont parfois été décrits came des partenariats o
chaque personne opére avec ses propres fords séparés, garde les bénéfices des
cereales achetées avec son propre argent, alors que la collaboraticn se faii
sur la base d'une personne fournissant toutes les ceréales de la brousse avec
les autres exploitant un macasin suc le marché de la ville pour les verdre.

Un marchand unique utilisera plusieurs de ces types d'agents. Certains
d'entre eux sercnt plus proches et plus fiables. Il peut égalemsnt exister
une hiérarchie entre agents, certains eétant promus au poste de directeurs
régionaux et remplagant 1lemployeur dans un norbre accru d'activités a mesure
qu'il vieillit ou qu'il doit passer plus de temps a la ville pour gérer son
affaire qui prend de 1'ampleur. L'un Aes plus gros marchands de céréales
parmi les Mossis opérant & Bobo-Diuulasso a expliqué cament on arrivait a
devenir '"cadre" sans toutefojs étre un parent. ILe marchard adopte, dit-il,
un jeune homme qui lui a éte recamandé par un parenc cu ure connhaissance.
Aprés lul avoir transmis les aptitudes de base, il lui donne une same de
l'ordre de 50.000 FCFA (ce aqui est suffisant pour acheter 8 ou 9 tonnes de
cereales, ce qui représente la quantité moyenne chargée sur les camions);
puis il 1'envoie dans une région qu'il connait personnellement: trés bien.
L'apprenti recoit aussi les noms des résidents locaux en qui le marchand a
confiance et qui jouent le réle d'acheteurs résidents ou peuvent agir comme
logeur. Il va voir 1'un d'entre eux, lui confie son argent et passe quelque
tamps dans la région, guidé et conseillé par lui. Il peut répéter le
processus dans les régions voisines jusqu'a ce qu'il ait dépense tout
1'argent de son employeur. Lorsqu'il rentre chez son employeur, celui-ci
calcule les bénéfices qui peuvent étre tirés des achats, juge les dépenses
rendues par l'apprenti. S'il décide que le candidat vaut la peine, il
1l'envoi de nouveau en mission. Ia relation se poursuit pendant plusieurs
anneées. La récampense supréme consiste & recevoir une ferme et un don
important en espéces; 1'apprenti devient alors un camergant indépendant lui-
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méme.’ Quelques-uns des camergants que j'ai interrogés ont lancé ainsi leur
carriére et on dit que la réussite de certains anciens apprentis a dépassé
celle de leur maitre.

La séparation de 1l'agent et de 1'employeur peut se faire de facon plus
progessive, méme lorsque le premier a accumlé d'importantes ressources. Un
exemple iricéressant est celul de ce commergant qui réussit que j'ai rencontre
a Baré. 7Tl est le fils d'un marchand minewr qui emmenait autrefois le bétail
de Dori a Ouagadougou. Au milieu des arnées soiwante-dix, un home
d'affaires de réputation nationale se consacrant ar: exportations ainsi
qu'aux importations l'a amené & Bobo-Dioulasso et 1'a envoyé dans la région
de Soumousso pour acheter des cultures d'exportation et Jdes céréales.
Lorsque, quelques annees plus tard, son employeur est mort, l'agent a décide
de rester avec l'un des employés éduqués de son maitre qui établissait une
entreprise d'exportation et avait ouvert un bon bureau sur le marché central.
L'ancien agent est actuellement un commercant a la réussite éblouissante.
L'association avec le marchand d'exportation se poursuit dais le domaine des
cultures d'exportation qu'il achete toujours pour une commission fixe avec
les fonds que le marchand lui a domnés. Mais il utilise ses fonds pour
acheter des ceéréales dont le volume dépasse celui des cultures d'exportation.
I1 possede deux entrepdts pour stocker ses propres céréales, un a Ware,
village hautement productif proche de 1l'autoroute et 1'autre dans la ville.

Ies "stars" des marchés du Burkina-Faso occidental sont des agents
capables soutenus par les fonds de marchands importants, souvent eux-mémes
etayés par d'importants crédits bancaires. Leur pouvoir financier semble
étre inépuisable; ils sont trés mcobiles et ont de nombreux contacts.
Lorsqu'ils opérent sur la place du marché, ils ont la position la plus
avantageuse. Ils font la pluie et le beau temps sur les prix. Ils
definissent la stratégie & suivre par d'autres commercants mineurs sur les
marches auxquels ils se rendent. Ces points seront éclaircis dans 1'examen
de la structure des marchés locaux.

Dans cette analyse, un élément important concernant les marchands de la
ville a trait au fait que le colt des céréales qu'ils recoivent varie selon
la fagon dont ils les ont acquises. Tls obtiennent les céréales directement,
parfois apres plusieurs maillons d'tne méme chaine. Ie méme jour et dans la
méme region de production, ils pouriont payer des prix différents pour des
ceréales apportées par un commergant indépendant, par un agent de commission
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Cu par un apprenti. Les agents apprentis eux-mémes pourront payer des prix
différents aux producteurs pendant la journée et une quantité supplémentaire
a la fin de la journée a d'autres rassembleurs sur le méme marché en leur
versant un bénéfice au-dessus du prix d'achat courant. Dans certaines
circonstances, les marchands de la ville se Font qes achats reéciproques,
ajoutant un bénéfice modéré au-dessus du codt: courant. Selon les facteurs de
codt, la warge bénéficiaire variera pour les différents lots de céréales
qu'ils pourront entreposer et verdre ensemble.

Ouédraogo (1983:91) suggére que le fait que l'on compte davantage sur
les acheteurs résidents dans 1'ORD de 1'Est peut étre expliqué par le fait
que les places de marché sont moins courantes dans la région et ce pour des
raisons historiques et par le manque de routes et des densitsds démographiques
moins élevées. Neanmoins, lorsque les marchés sont plus nambreux, on compte
tout de méme sur les agents acheteurs. Ies exploitants qui ont des quantités
lmportantes a vendre ne veulent ras les apporter sur le marché; méme s'ils
prerment. contact avec le commercant sur le marche, la transaction a lieu dans
la maison de 1l'exploitant d'ou 1'acheteur transporte les céréales plus tard.
Les agents d'achat essaient aussi d'identifier les grands verndeurs éventuels
et prennent contact avec eux individuellement. C'est une des fagons qu'ent
les commercants de se faire de la concurrence, mais ils préférent aussi
généralement traiter avec les vendeurs de fagon individuelle.

Les villageois peuvent prendre 1'initiative d'établir un marché.

C'était le cas & Baré ol un nouveau marche a été etabli au cours de la saison
de vente de 1983. Avant cela, les villageois se rendaient a Scumousso, qui
se trouve a 11 km, pour acheter essentiellement des biens de conscmmation.
Ies exploitants qui avaient des champs vers le sud-cuest du villuge sont
assez proches de Soumousso pour y emmener leurs produits, mais avant la
Création du marché, la majorite des produits et des céreales du village était
vendue par 1'intermédiaire d'acheteurs résidents. Apres la création du
marche, le chef rituel du village a officiellement interdit la vonte de
ceréales en dehors de ce marché.8 pu cours de ron année de recherche, j'ai
cbservé que, malgre cetce interdiction, les transactions les plus importantes
de ventes de céréales court-circuitaient le macché, bien qu'elles soient
effectuées par les marchands qui se rendaient au marche. Cela peut étre di
en partie au fait gue, de nos jours, de nambreux exploitants entreposent
leurs ceréales loin du village. Les exploitants qui ont de grosses
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exploitations et qui produisent un excédent élevé entreposent leurs cultures
dans des greniers qu'ils construisent prés de leur résidence dans les champs,
au lieu de les apporter au village, ce qui est l'habitude. Dans le cas
d'exploitants migrants qui n'ont pas de résidence dans le village, il
n'existe pas d'autre solution; mais cette tendance était répandue méme parmi
les résidents du village qui sont des exploitants ambitieux et passent la
plupart de l'année dans leur exploitation et ne viennent. dans leur résidence
principale que pour les cérémonies inportantes pour de courtes périodes. Ces
exploitants déblaient un chemin qui est praticable par les camions toute
1'année si bien que les commercants weuvent venir chercher lewrs céréales.
Mais méme les nombreux exploitants qui apportent leurs céréales au village,
comme le font encore la plupart des individus & Baré, peuvent avertir "leur"
commercant, au lieu d'apporter au marché les sacs qu'ils ont pour les vendre
immédiatement. Le commergant rend ensuite visite & 1'entrepdt dans la
concession de l'exploitant lorsque le marché est terminé pour faire une
affaire spéciale.

La situation est similaire dans le pays mossi du Sud. A Bentanga
(province de Zouweogo), malgré 1'existence d'un marché de village et la
proximité de Kaibo, grand marché régional, deux résidents acheteurs ont
rassemblé 25 tonnss de sorgho blanc et d'importantes quantités d'autres
cereales au cours des deux premiéres semaines de janvier 1979 (Saul,
1982:243). Seul le sorgho était habituellement emmené au marché alors que la
plupart des ceréales alimentaires et des amandes de karité étaient vendues
aux acheteurs résidents. Nous pouvons également noter que, par contraste
avec ce qui est zignalé pour 1'ORD de 1'Est, le chef de village n'était pas
un résident acheteur a Batenga. Le chef maintenait a 1'évidence de bonnes
relations avec les marchands opérant dans le village, mais 1'un des acheteurs
etait 1'exploitant ae 1'un des moulins du village (ce qu'il raisait pour le
propriétaire du moulin) et l'autre enseignait dans une école rurale qui
collaborait avec un marchand de la capitale.®

Les plus gros marchands de céréales ne sont pas nécessairement les
hommes d'affaires les plus importants du pays. En termes de capitaux
détenus, i1 y a au-dessus d'eux un groupe de marchands d'import-export. Il
est possible que certains marchards de rassemblement de céréales et de
cultures oléagineuses abordés ici se consacrent a 1'exporcation en achetant

des cultures a des agents moins importants pour ajouter aux leurs, mais ce ne
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sont pas les plus hautes figures de cette activité. Ceux qui veulent se
consacrer a l'exportation doivent fournir au moins 80 tonnes a 1'Office de
comercialisation & des prix fixés en—dessous des prix mondiaux. Ies
marchands qui vendent de grandes quartités au-dessus de ce montant: ne peuvent
se pernettre de payer des prix plus élevés que ceux de 1'Office de
cammercialisation, alors que les petits marchands qui premment le risque
d'exporter eux-mémes peuvent éventuellement ne pas avoir suffisamment de
produits au-deld des 80 tonnes et par consequent se retrouvent avec un prix
moyen moins élevé que celui qu'ils auraient pu cbtenir des gros exportatenrs.
Cela a pour effet de limiter le nombre de marchands qui peuvent exmorter
directement. Ila capaciteé a exporter de grandes quantités de cuitures est due
au contréle de fonds substantiels. Pour des raisons quil u'etaient pas
claires (mais qui n'étaient pas liées aux nouvelles politiques adoptées par
les banques d'affaires du fait du changerent de gouverrement), les crédits
bancaires se sont faits beaucoup plus rares en 1984 an Burkina-Faso. Ce
fait, conjugué a la saison improductive d'amandes dr karité, a abouti au fait
Que seuls deux individus & Bobo-Dioulasso ( i1 sont conmis wowr étre aussi
les plus gros importateurs de riz), quatre personnes ( 1'un d'entre eux étant
libanais) et une société de Ouagadougou ont importé directement en 1984. Ceas
individus, outre 1'exportation d'amandes de karite, se consacrent towjours au
transport par camion et a 1'importaticn de riz, de ciment, de sel et d'autres
denrees de base. Certajns s'étaient consacrés par le passé au comerce de
ceréales. Il semble qu'aujourd'hui auncun d'entre eux ne s'y conFacre plus.
On en expliquera les raisons a la Section 8.

Une partie du cammerce de céréales dans les principales villes a lieu
dans les marchés centraux, mais dans les cas de villages, les places de
marché ne sont pas le lieu exclusif ni méme le plus important d'échange de
céréales. Le marché central de Boko-Dioulasso et les principaux marchés de
Ouagadougou (tels que le grand Marché de Sankariare sont des marchés
planifiés avec des stands carrés nunérotés qui sont assignés aux individus
pPar la municipalité. Ies stands peuvent se présenter avec un auvent ou le
cammergant peut construire une structure légére en bois ou en téle ondulée.
Ia plupart des affectations d'origine ont été subdiviseées plus tard par
l'occupant, si bien que la taille des magasins est extrémement variable et
qu'il existe un schéma camplexe de droits les régissant qui ne sont pas

officiels.
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Les plus gros marchands de céréales n'ont pas de magasin sur le marché
lui-méme — camme c'est le cas pour les hommes d'affaires importateurs-
exportateurs~transporteurs les plus conmus -— mais en dehors dans les grands
batiments ocu'ils possedent dans le quartier des affaires de la ville et qui
campremnent des entrepdts, des bureaux et parfois méme une résidence. Ie
groupe de marchands de céreéales qui opérent a partir d'un grand stand sur la
place du marché ont un volume de ventes moins important, bien que certains de
ces marchands de la place du marché puissent avoir un volume substantiel. A
Ouagadougou, les commergants déclarent que lorsque Sankariaré a été établi,
il s'est produit une séparation sur la base des fonctions. les grossistes se
sont installés vers la partie nouvelle alors que les détaillants sont restés
dans le marché central. Du fait des difficultés de mobilité physique, cette
distincticn s'est estompée et nombre de personnes reconnaissent que certains
marchards dans le marche central operent sur une plus grande échelle que
d'autres a Sankariaré.

Au niveau des marchands de céréales les plus importants, il existe une
différence entre Cuagadougou st Bobo-Diculasso: dans le second, toutes les
ceéreales sont rassemblées directement dans les zones de production, alors que
les marchands de la capitale ne rassemblent qu'une partie de leurs céréales
dans leur propre arriére-pays. Il en est de méme pour les grands centres de
consamration tels que Ouahigouya et Yako ol, outre ce qui est rascemblé par
les agents et les commercants indéperdants dans leurs zones de production,
tne groupe de marchands tres riches est responsable d'amener d2 grandes
quantités de céréales de Ouagadougou et de Bobo-Diculasso.



5. LES MARCHANDS DANS LES CENTRES DE MARCHES SECONDAIRES

Ie commerce de céréales s'est développé plus tét et avec davantage
d'intensité dans l'arriere pays de Ouagadougou et a produit une structure
rurale qui est différente de la situation plus ocuverte décrite pour Bobo-
Dioculassc. ILes provinces de Ousritenga, Ganzourgou, Namentenga, Boulgou,
Zourmweogo, Naouri, Sisili et Bourkerde, qui constituent cet arriére-pays,
oscillent entre des situations excédentuires et déficitaires dans des années
différentes. Avec la pression exercée sur les marchés dans les années
soixante-dix, une classe de gros marchands locaux a vu le jour selon un
schéma ressemblant fort a celuil des gros marchands des villes. Ces marchands
locaux se diversifient dans le méme type d'activités telles que transport,
bazar, rassemblement de cultures d'exportation, parfois moulins de village ou
eélevage, toutes réduites a l'échelle régionale. Ii encore, dans le cas des
gros marchands, le creédit bancaire était un des éléments critique de leur
avancement; il n'est devenu disponible que dans les amnées soixante-dix. Du
fait de ce phéncmene, plusieurs commergants et marchands a Ouagadougou ont
affirmé qu'il était pratiquement impossible d'acheter directement aux
producteurs dans cette région.

Une illustration de ce type de marchand régional peut é&tre fournie avec
le cas d'un important commergant de Pisila que j'ai rencontré & Cuagadougou.
Au début des années soixante, il se consacrait au commerce des cultures
oléagineuses et des céréales, d'abord en tant qu'agent et plus tard en son
propre noml Dans les années soixante, le commerce de ceréales était
relativement moins important; la plupart des céréales nécessaires dans les
villes étaient fournies par de petits commercants basés dans des centres
secondaires ou par les exploitants eux-mémes qui trensportaient le produit
personnellement. Peu a peu, il a diversifié ses occupations et a acquis de
gros véhicules. Il a regu depuis 1979 des crédits substantiels lorsque la
branche locale de la BND s'est ouverte a Kaya. Du fait que sa province est
de nos jours habituellement déficitaire, il achéte la plupart de ses céréales
a des marchands de Ouagadougou, mais il recoit également des fournitures des
provinces occidentales ol il enveie occasionnellement un "frére!. Néarmoins,
il continue d'acheter des produits dans sa propre région. Si la production
est exceptionnelle, il peut éventuellement prendre des céréales pour les
verdre a Ouagadougou tét dans la saison, méme s'il fait 1'inverse plus tard
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dans l'année. Il conserve une concession dans la capitale, outre celle de
Pisila. Il a de gros contrats avec des missions, des projets de
développement et 1'office de céréales du gouvernement et leur vend des
ceréales qu'il améne de l'extérieur. Il est t1és bien vu dans sa région
natale. On m'a dit qu'il était tellement riche gqu'il pouvait préter de
l'argent a 1'administration de sa ville lorsque celle-ci manque de fords.
(Oni trouvera davantage d'informations a ce sujet dans la Section 8.)

De la méme fagon, les gros marchands de Manga avaient des agents
acheteurs dans les villages environnants et Sherman (1984:121) signale qu'ils
étaient tellement puissants qu'ils étaient capables de fermer 1'entrée aux
rassembleurs qui venaient de Ouagadougou, méme sur la place du marché. Tous
les marchands de la capitale devaient passexr par eux et recevoir des céréiles
avec le coit. supplérentaire de leur marge. Cexrtains de ces marchands
provinciaux de Manga étaient en pleine expansion lorsque §'ai réalisé mon
etude dans la région en 1978-79, apparemant grace a 1l'eélan dd au chef de
Manga qui avait un portefeuille de ministére dans le ncuveau gouvernement.
Par exemple, l'un de mes voisins avait recu de nouveaux fonds de la BND,
avait eélargi son systéme d'agents acheteurs de fagon tres agressive dans les
villages environnants, avait achaté son premier véhicule de transport ainsi
qu'un tracteur a louer aux migrants qui étaient nembreux dans la région
faiblement: peuplée sur la route de Tenkodogo. Ce dernier investissement est
une option intéressante qui devient de plus en plus populaire autour de
Nyaogo et Garango et qui est liée au type d'exploitant essentiellement
"orienté sur le marché" qui sera examiné plus loin dans ce document.

A Zinlare, Bonkian (1982:7) décrit les grossistes qui rassemblent des
cereéales dans les villages dans lesquels ils se rendent & mcbylette ou dans
de petits camions: ils pussédent des bars et des magasins et approvisionnent
les marchands de Ouagadougou; mais ils constituent aussi un oligopole vis-a-
vis des exploitants de la région qui veulent acheter des céréales plus tard
dans 1'année.

Lorsque les marchands et les commercants de la capitale sont exclus des
marchés de village, leur réle est réduit a celui d'importateurs de céréales
dans la ville. C'est tellement vrai que nombre des commergants mineurs
n'éprouvent méme pas le besoin de voyager régulierement vers leurs régions
d'approvisionnement. Leurs sources d'information sur les prix et la
disponibilité des céréales sont les chauffeurs des camions. (A cet égard, la
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situation était similaire & Bobo-Dioculasso, ou il a également été mentionné
que les conmnaissances et les villageois vermus pour acheter des céréales au
cours de la période précédant la récolte pourraient représenter une autre
source d'informations.) Un conmercant mineur a mentionne qu'il pourrait
connaitre les prix des céréales pour tous les principaux centres de marché
dans le pays en une demi-heure, en se contentant de se rendre 1la ol arrivent
les chauffeurs de camions des différentes régions. En cas de difficultés, a-
t-il dit, il peut envoyer une lefttre a un commercant qu'il connait dans la
ville en question et recevoir une réponse quant au prix et la situation de
1'offre le méme jour ou le jour suivant. Il a déclaré gu'il pouvait méme
recevoir \me livraiscn en ernvoyant un tel message. I] semble donc que, pour
l'arriére-pays de Cuagadcugou en tout cas, et peut-étre pour la ville de
Bobo-Dioulasso elle-méme, les merchands et les commercants ont un systéme qui
est décrit pour Onitsha au Nigéria par Onyemelukwe camme une "lettre de
voitire" (cité par Jones, 1976:315).

Par contraste, & Bobo-Dioculasso les commergants mineurs peuvent opérer
d'une fagon tres similaire a celle des gros marchands en achetant dans les
zones de production maeis en couvrant une zcne géographiquement plus
restreinte. Un exemple intéressant est le commercant de Baré mentionné ci-
dessus. Il est capable de rassembler ernviron 3.000 sacs de noix de karité et
5.000 sacs de cereales par an dans un créneau peu important mais productif
qu'il s'est créé pour lui-méme au cours d'une période de sept ans.

A Babo-Dioulassc et a Ouagadougou il existe un groupe de petits
marchands, habituellement situés sur les marchés secondaires de la ville, qui
se spécialisent essentiellement dans le détail. J'en ai rencontré plusieurs
a larle, a Ouagadougou, et St-Etienne a Bobo-Diculasso. Alors que ceux de
Bobo Diculasso s'approvisionnent essentiellement chez les marchands mineurs
ou plus importants qui sont baseés dans la ville elle-méme mais qui sont
esentiellement des rassembleurs, ceux de Ouagadougou obtiennent tout des
marchands des centres secondaires. A Bobo-Dioulasso, j'ai méme rencontré un
cammergant mineur a Sirafalao dont le commerce consistait uniquement a
acheter des céréales dans quelques marchés de village autour de Yegueresso et
a les vendre aux consammateurs de son quartier. Iorsqu'il ne peut plus
obtenir de céréales, il arréte son opération, mais il est capable de fournir
suffisamment de céréales pour pouvoir vivre de cette occupation seulement. A
Ouagadougou, j'ai rencontré quelques détaillants qui faisaient quelcque chose
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de camparable sur le marché de Nabiya. Ils pauvent continuer sur cette voie
car ils se concentrent sur les marchés véritablement marginaux a environ

40 km au sud-est de la capitale auxquels peu de personnes s'intéressent.
Leurs activités sont insuffisantes pour les faire vivre; ainsi, lorsque les
pluies arrivent, ils vont tous faire de 1'agriculture dans la région ou ils
achetent les céréales, parfois arrétant totalement leur activité, parfois la
confiant a un parent qui s'en cccupera au ralenti comme entreprise de détail
de quartier avec les céréales cbtermes des grussistes importants de la ville.



6. ENTREPOSAGE DES CEREALES PAR LES MARCHANDS

En général, la capacité a conserver des stocks varie selon le capital
détenu par le commergant. Pour les commergants mineurs qui n'ont que peu
d'argent, conserver des stocks signifie se retirer temporairement du
camerce. Pour ceux disposant de fonds plus substantiels, la rentabilité des
stocks dépend de la rapidité avec laquelle les prix chancent et de 1'ampleur
de ce changement. Du fait que l'entrepcsage des céréales était un probléme
politiquement épineux lorsque j'ai réalisé mes recherches, il n'a pas été
possible d'cbtenir des informations directes sur le sujet, principalement &
Ouagadougou, mais quelques marchands ont fait preuve de franchise a ce sujet
et 11 est également possible de tirer certaines conclusions a partir de ce
qu'ont dit les comwercants au sujet de leurs schémas d'achat et de vente de
ceréales.

A Bobo-Dioulasso, la plupart des commergants moyens signalent une
période d'achat extrémement active au mument de la récolte et aprés celle-ci,
alors que la demande émanant des consommeteurs est trés faible. Au cours de
cette periode, la plupart du commerce urbain se fait entre les marchands eux-
mémes. Ceux qui ne disposent que d'un capital limité vendent presque
immédiatement leurs céréales afin d'at*eindre une capacité d'achat tres
importante sur les marchés de village et de mobiliser autant de céréales que
possible. Vers le mois de janvier, les céréales se font plus rares et les
prix commencent a augmenter. A ce stade, nombre d'entre eux commenceront a
conserver au moins une partie de leurs achats pour tirer parti des prix plus
élevés. Néammoins, la plupart des commercants et des marchands ne se
limitent pas exclusivement a l'achat ou a la vente, quelle que soit la
période de l'année. Ce sont les niveaux de ces transactions qui varient
selon les saisons; les achats sont plus élevés au milieu de la saison seéche;
mais dans la seconde moitié de 1'hivernage, les ventes augmentent alors que
les achats baissent et se rapprochent de zéro. Ia différence entre les
niveaux d'achats et de ventes donne le niveau des stocks du marchand. Pour
les marchands moyens qui. vendent de fagon typique leurs céréales sur leur
emplacement de marcheé urbain, la norme peut étre détarminée ainsi: roulement
rapide tét dans la période de récolte, puis création progressive de stocks
qui atteignent leur maximum dans la deuxiéme moitie de la saison séche;
enfin, diminution des stocks qui finissent pas s'épuiser avant le mois d'acit
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dans le cas des marchands les plus nantis, mais beaucoup plus tét pour les
petits commercants.

Les marchands les plus importants qui détierment des fonds substantiels
suivent un cours différent. Ils commencent par creéer de larges stocks tot
dans la pécriode de récoite. lLa plupart des céréales achetses au début de la
saiso.: u'achat, que ce soit par des commrgants indépendants ou par des
agents de camission et des apprentis, finissent dans leurs entrepdts. Il ne
fait pas de doute que les stocks qui se forment a cette périocde entre les
mains d'un petit nombre d'importants marchands sont considérables.

Alors que la saison tire a sa fin, la plupart des marchands mineurs
cammencent a nanguer de céréales, 2t bien que de riombreuses personnes aient
fait remarquer que le flux de céréales vers un czntre tel que Bobo-Dioulasso
& partir des régions de production ne s'épuise jamais totalement, ce flux est
insuffisant pour satisfaire la demande croissante des consommateurs.

Ensuite, la plupart des commercants, des courtiers, des agents et des
détaillants se towmnent vers les principaux marchands qui ont des stoks
importants. Certains des marchands plus petits comencent & jouer le rdle de
deleques entre ces gros fournisseurs et les consommateurs ou méme les
detaillants.

Il m'a été encore plus difficile d'etudier 1'entreposage & Ouagadougou.
Je pense que la situation y est similaire, de méme que dans les centres de
consommation importants tels que Ouahigouya. Ces centres, toutefois, sont
différents en ce sens que les cérdales peuvent venir en relative abondance
d'entrepdts tels que Bobo-Dioulasso tout au lorg de l'annee, limites
uniquement par la disponibilité de capitaux et leur concentration. Les
rarchands de Bobo-Diculasso ont 1'avantage d'ét.e ceux qui contrdlent en fait
les stocks critiques du pays. Cela explique en partie la concurrence féroce,
que l'on abordera plus tard, et venant des autres marchands de il'arriere-pays
de Bobo-Diculasso: plus la quantité de céréales qu'ils peuvent acquérir est
importante, moins ils dépendent des stocks des marchands de Bobo-Dioulasso.

Les petits marchands des grandes villes on' des relations en quelque
sorte permanentes avec de gros marchands, car méme ceux qui peuvent acheter
une grande quantite de céreales dans les réyions de production manquent de
céréales plus tard dans 1l'annee et camptent sur les gros marchands pour
s'approvisionner. Le gros marchand, avec qui un jeune commercant a travaillé
plusieurs années, peut étre lui-méme & cours de céréales. Mais 1'association
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ne s'arréte pa~ et le gros marchand trouve les céréales nécessaires au
camergant chez un collegue et agit camme courtier. Le gros marchand et les
petits comergants s'apprécient donc mutuellemerit, 1l'entente se matérialisant
souvent par l'octroi de crédits par le gros marchand 3 ses commercants-
clients, particuliérement lorsque les ventes sont faibles. Toutefois, cette
relation commerciale n'est pas exclusive. Par exemple, un détaillant de
Saint-Evienne a Bobo-Dioulasso a dit qu'il travaillait habituellement avec un
certain marchand bien connu sur le marché central. Néarmoins, 1'année
derniere, il déclare cque pendant la seconde mnitié de 1'hiverpage. il a
également acheté & un gro- marchand. Au cours de cette période ou les
ceréaies sont habituellement rares, ce dernier marchand a envoyé des gens a
la plupart des commergants et leur a fait savoir qu'il avait du sorgho a
vendre.

Cela presente un autre probleme pour les marchands qui conservent des
stocks importants. Vers le wois d'aoit, les prix sont trés élevés dans les
villes, mais ils peuvent czimnencer & baisser a tout moment si 1:'une des
régions de production commence une récolte précoce et si de nouvelles
céreéales apparaissent sur le marché. Conserver des stocks importants Jjusqu'a
la derniére minute ccmporte donc certains risques. Par conséquent, il se
peut que les stocks importants soient conserveés jusqu'au dernizr moment. Ia
blupart des marchends de taille moyenne licuident leurs stocks bien avant la
récolte. Mais pour ceux qui ne le font pas, les prix sont si élevés & cette
période qu'il peut devenir difficile de comercialiser les derniers stocks,
notamment si les consommateurs des villes sont dans l'attente d'un récolte
imminente. Ies commercants et les marchands ne sont pas du tout préts a
baisser le prix dans une telle situation parce que cela ne ferait que
précipiter la tendance a la baisse des prix, ce qu'ils veulent retarder. Un
marchand m'a dit que dans un tel cas, il essalerait de se débarraser des
céréales en vendant facilement a crédit aux consommateurs auxquels ils ne
pourraient pas faire confiance autrement. Toutefois, il arrive que les prix
commencent a baisser et jue quelques marchards se retrouvent avec des stocks
dont la valeur deécroit. Un marchard a néarmoins fait remarcquer que cette
perte relative ne pouvait étre couverte pour les raisons suivantes.

ILa chute, au moment de la récolte, des prix des céréales ne se fait pas
au méme rythme dans les villages de production et dans les villes. Elle est
beaucoup plus brutale dans les zones rurales et beaucoup plus progressive
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dans les régions urbaines du fait que les circuits qui aménert ies céréales
agissent comme tampon.lQ par consequent, les risques pour les commerces qui
ont des stocks dans la ville se trouvent réduits. Mail il est encore plus
important de constater que c'est pendant la peériode de la récolte que les
bénéfices sont les plus substantiels pour les camergants et les marchards.
Du fait que les prix baissent plus rapidement dans les villages, les maryes
béneéficiaires deviemnent plus importantes et toutes les possibilités qui ont
été perdues sur les stocks de 1'année préceédente sont largement compensées au
cours de l'active période de la nouvelle saison, avant que les prix se
stabilisent dans la zone de production et dans les villes et que les marges
n'atteignent leur niveau plus habituel. Par exenple, a Baré, les prix sont
brutalement tombés en octobre 1984, alors qu'd Bobo-LCioulasso, ils étaient
toujours élevés dans la secorde moitié de décembre et ont probablement
atteint leur minimum sewlement en jarvier (camparer les prix par tine aux
Tableaux 1 et 2 pour octcbre, novembre et décembre 1984). On chserve
également dans le cas de Babo-Diculasco qufau cours de cette période, la
relation habituelle entre le prix de la tine et le prix du sac est
bouleversée. Le prix d'un sac est moins de six fois le prix d'une tine, ce
qui indique que les sacs sont plus legers au cours de cette période de
l'année parce cu'il est plus facile de varier le centenu en céréales du sac
que celui de la tine. Ia plupart des consommateurs urbains achetent leurs
provisions par sac. Par consequent, en jouant sur les volumes, les
camergants peuvent créer 1'illusion d'une baisse de prix plus importante que
la réalité et satisfaire les attentes des citadins qui prenrent conscience de
la tendance a la kaisse des prix dans les zones rurales.

Ia concentration de pouvoir financier et 1l'ampleur des stocks de
céreales créés par un nombre limité de gros marchands leur permet d'exercer
une pression sur les prix & la consommation. Ia Section 8 présente quelques
illustrations pour documenter 1.'éventail des différences de capitaux et de
comportement de stockage. les prix des céréales rassemblées dans les villes
sont egalement révélateurs en ce qui corcerne la structure du marché de la
consommation. Ies prix d'ac(t et septembre par tine rassemblés auprés des
marchands du marché central de Bobo-Dioulasso étaient erviron 70 pour cent
plus élevés que ceux du mois de janvier (Tableau 2). Toutefois, il serait
plus approprié de considérer le chiffre montrant la différence entre les prix
faibles dans un village de production tel que Baré et les prix élevés de
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TABLEAU 1
PRIX DES CEREALES ET OES NOIX DE KARITE A BARE

Sorgho blanc Sorgnho rouge Hais Noix dae karité
Date Kg(T) | Kg(c) | Tine Kg(T) | Kg(c} | Tine ¥q(T) | KgCc) | Tinel| KgeT) | KaCe) | Tine
9-24-4] 1500 19,0 1000 {| 49, +1230
10~-1-83 38,49 1000
10~8-283 70,3 1300 1000 |] 64,4 +1300
10-19-83 " 1300 J6.8 1000 +1300
10-22-8) 81,3
10-29-63 1000 82,3 1noo || 60,7 82,7 | +11%0
11-3-8) 51,9 €2,9 1000 13,7 33,8
11-12-83 A ] 1200 61,3 1woo . 60,6 $00
11-19-43 1100 62,0 1000 68,3 1100
11-26-8) . 59,7 1000 13,3 37,1 800
12-3-8) 61,25 1000 48,8 1000 18,1 56,0 130
12-10-3) 1200 5843 1000 1100 600
12-17-83 1000 150
1~7-84 1200 10c0 noo
11484 1200 1000 1200
1-21-84 1200 1000 750
1-18-84 12:0 1000
1-4-44 1000 1230
1-11-84 1250 1000 1200 330
1-18-84 1200 1000 1300
1-23-484 1250 1000
}-3-44 1300 1100 1500
3-10-84 1300 1200
1-17-84 1330 1230
J-14-84 1500 1230 1300 900
3-31-84 1300 1300
4e]-84 1500 1000
Aelb=d4 1500 1000
d=21-88 1800 1500
A-20-84 1700 1500 loco
3=3=44 1500 1000
3-i2-44 1500
S~19=44 1600
Y=l h-Ak 1600
6=1-84 22,7 1300
6=3-84 93,8 1s00
belb-da 100,6 96,7 1600 107,4% 17304] 73,19 1000
§=23-d4 80,4 94,7 1600 12,3 1000
4=10-44 99,2 12,9 1730 93,6 1500 60,4 900
7-7=84 97,0 1600 61,0 900
1-ld=dt 8L,5 1209 6.8 16350 18,4
T-i1-36 18,3 98.2 1700 11,4 63,8 1000
1-18-84 103,6 1700 13,8 $9,1 10c0
a-11-8% 123,6 2150 119, 106.7 0001] 103,58 1500 61,0
5-15-44 | 118, 103.. 2000 118,48 | 103,1 1800 (| 70,9 63,8 1000
5-23-84 72,8 61,0 1000
9=l-44 us,? | 111.1 19,4 73,0 68,9 1000
9-3-44 9142 | 106.4 sa,1 61,0
9-13-84 113 0 102,3 o0 1| 1238 104,12 1600 63,3 30,3 1000 60,6
9-12-85 113,0 109,72 1009 119,3 103.3 2000 | 62,3 3143 1000 (| 70,9 69,0 1000
9~19-34 33,1 103.J I 614/ 3Z,0 1000} [T ]
10-6-34 97,2 10043 30.2 1730 61,3 | 38,5 1000 | 6243
10-13-44 1200 | 80.4 1000 | 61,77 1000
10-20-d4 64,3 1000 49,7 ., 1000 | 52,1
10-27-84 18,3 7.9 800 59,4 56,8 1000
11-3-44 42,8 W17 81,7 37,0 1000 56,2
11-10-34 17,1 50, 1230 43,3 41,3 400 62,1 3,2 1000 58,9
11~17-84 36,7 W8 10C0 § 47,8 54,9 800
11-24=33 37,3 42,6 1000 | 43,7 0.3 300 81,7 38,8 1000
12-1-44 $1,t Al,7 1000 (29N 0. 9001 63,3 30, 1100
17-3-84 83,6 59,3 11c0 | A7,8 | o, 800! M, 47,2 1200
12-13-04 68,8 } 62, L:OD% 35,3 I 51,0 Lueol 69,1 50,3 nso

Kg(T): Prix au kilo calculé A partir d'une transaction avec la vente2 d'une tine
(environ 17 kg de céréales ou 14 kg de nolx de karitéd).

Kg(c): Priy auv kilo calcuié ) partir d'une transaction avec !a veate d'une unité
moindre, souvent unc boite de conserve (moln; de 2 kg de céréales).

TINE: Le prix d'une tine officielle généralement remplie avec un *chapeav” (sauf
pour +}.

Les blancs signifient qu'il n'y 2 pas eu de transaction de céréales ou que
ceiles-ci n'ont pu étre pesées.

c: Transaction effoctude par te consommateur. Dans tous les autres cas, les
prix sont ceux qui ont ¢té payés par les commergants ou les producteurs.

I Prix d'une tine locale plus grande souvent utilisée pour acheter des noix
de karité et aqut peuvent contenir plus de 0 kg de nofx. Elle a disparu du
marché de Baré¢ en novemore 198) aprés une campagne en faveur de la tipe
officielle.

Université du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des ceréales au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU 2
LES PRIX DES CERFALES A B0NBO-DICULASSO (MARCHE CENTRAL)
Sorgho blanc Sargho reuge Mais M1l

Date Tue Sac Tine Sac Tine Sac Tine Sac
1-23-84 | 1,400 8,500 1,400 | 9,500 1,500 | 8,000
1-30-34 ; 1,300 8,500 1,500 | 9,¢00 1,500 | 9,000
2-06-84 1,500 9,000 1,500 9,000 1,500 9,000
2-20-84 | 1,750 | 10,500 8,500 9,400 1,800 | 10,800
2-29-84 1,750 10,400 1,750 {10,500 1,800 ;10,800
3-06-84 | 1,800 | 10,300 1,800 | 10,800 1,300 | 11,500
3-13-84 1.750 10,800 1,800 | 10,800 2,000 {12,000
3-20-84 | 1,800 | 1l¢,300 1,900 | 11,400 2,000 {12,000
3-26-84 1,300 10,800 1,800 | 10,800 2,000 {12,000
4-0%-84 | 1,800 | 10,300 1,850 | 11,100 2,000 [12,000
4-09-84 | 1,800 | 10,800 1,900 | 11,400 1,800 {10,800
4-16-84 | 1,800 | 10,800 1,900 | 11,400 1,800 |10,30¢C
4-24-84 | 1,300 | 10,800 1,900 | 11,460 1,800 |10,800
5-02-384 | 1,800 | 10,800 1,900 | 11,400 1,800 |10,800
5-07-8¢ | 1,800 | 10,200 1,900 | 11,400 1,800 |'10,800
5-14-84 | 1,300 | 10,800 1,900 | 11,400 1,300 {10,300
5-23-84 | 1,300 ( 10,300 1,900 | 11,400 1,800 |lo,800
5-29-84 | 1,300 | 10,800 1,750 | 10,500 1,300 | 11,400 2,000 [12,000
6-04-34 | 1,300 | 10,300 11,000 1,500 | 11,400 2,000 }12,000
6-18-384 | 1,800 | 10,300 9,250 1,900 | L1, 400 2,000 {12,000

-27-84 | 1,%0C | 11,400 9,250 1,900 | 11,400 2,200 {13,200
7-07-34 | 1,350 | 11,100 9,250 1,300 | 11,600 2,100 |12,40C
7-12-34 1,900 11,400 1,900 {11,400 2,100 §12,600
7-24-84 | 2,000 | 12,000 1,900 | 11,400 2,250 13,500
7-30-34 2,000 12,000 1,900 | 11,400 2,250 [13,500
8-97-84 2,000 12,000 1,200 | 11,400 2,400 (14,400
8-13-54 2,200 13,200 1,900 | 11,400 2,400 14,400
8-21-34 2,200 13,200 1,900 | 11,400 2,700 j16,.500
8-27-34 | 2,150 | 13,000 1,200 | 11,500 2,700 }15,000
9-03-34 2,150 13,250 1,900} 11,400 2,500 |15,000
9-10-84 2,150 12,750 1,900 | 11,400 2,700 [1s,000
9-17-8¢& 2,200 13,500 1,900 | 10,500 2,306 |15,500
9-24-84 | 2,200 | 13,500 1,900 { 10,500 2,300 (15,500
10-01-36 | 2,000 | 12,500 1,700 | 11,000 2,300 16,000
10-08-34 2,000 12,500 1,700 | 11,000 2,300 16,000
10-15-84 | 2,000 2,500 1,700 | 11,000 2,300 |16,000
10-22-34 | 2,000 | 12,500 1,700 | 11,000 2,300 {16,000
10-29-34 | 1,500 8,500 1,700 9,000 2,300 {16,000
11-05-84 | 1,500 8,500 1,700 9,000 2,300 {16,200
11-12-364 | 1,800 9,000 1,750 | 8,500 2,400 | 14,9000
11-19-34 | 1,300 9,000 1,750 8,500 2,400 |l4,c00
11-26-84 | 1,500 9,000 1,750 8,500 2,400 | 15,000
12-03-34 1,750 9,000 1,500 8,500 2,150 {13,000
12-10-34 1,750 9,000 1,500 8,500 2,150 |13,000
12-17-34 1,750 9,000 1,500 8,500 2,150 [13,000

Ces prix ont été rassemblds par un énumérateur déquisé an consommateur chez

des commergants opérant 3 partir de leur emplacement (et non en observant des

transac:ions réelles, comm c'dtait le cas i Baré). Les prix ont dgalement été

fagsembleslet sorgho rouge qui suit différents circuits n'a pas toujours

gtg trquve chez les commergants qui ont évé consultés. Les mesures n'ont nas

ete pesédes. A Bobo-Ofoulasso. la tine est couramment vendue avec un couvercle

plat et par conséquent contient au moins 8 pour cent de céreales de moins que

la giﬂg‘du Table 1. La varlatiop de poids du sac entre leg saisons et les

transacIicns  est seaucoun olus importante que celle de la tine, co qui

2xplique '¢s taux ce variation des prix au sac ou & la tine.

Universiteé du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des ceréales ay Burkine Faso, 1996.
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Babo-Dioculasso, dont une partie peut étre conservée par un grand nambre de
petits camercants et d'agents de cammission, mais dont une proportion
considérable est conservée par les gros marchands qui peuvent entrepcser les
céréales. & la luniére de ces différences de prix, i1l est presque absurde de
suggérer que les bénéfices spéculatifs ne dépassent pas de beaucoup les
estimations de colts de l'entreposage. Or: peut observer que ces conclusions
(qui ne sont pas véritablement originales) correspondent & cz2 que l'on sait
par ailleurs des résultats du secteur de 1'échange des céréales au Burkina-
Faso. Il est vral que les ventes de 1'OFNACER représentent envircn 20 pour
cent. de la commercialisation totale des cériales (Bery, 1977:14); on se
demarde alors pourquoi "le contrdle et la fixation des prix [par le
gouvernement] dans les zones urbaines n'a pas été efficace, et pourquoi les
prix reels du marché au niveau du détail a Ouagadougou ont été beaucoup plus
elevés que les prix orfficiels" (ibidem:37). Selon la FAO (1976:108) 15 a 20
pour cent des céreéales commercialisées devraient étre suffisantes pour
contrdler le marche et 1'échec certain des politiques officielles de prix
burkinabés ne pent qu'insister sur de graves imperfections, en tout cas sur
les marche de la consommation.

Dans les regions de production, je n'ai pas trouvé de preuves que
1'entreposage etait financé par les marchands des villes. Alors que la
plupart des marchands et des commercgants possédent des entrepdts dans les
villages ou ils achétent reéguliérement des céréales, ceux—ci sont utilisés
pour harmeniser les livraisons et pour un entreposage temporaire. Alors
qu'il n'est pas pensable que certains marchands conservent des stocks
importants dans les zones rurales, deux difficultes se présentent a ceux qui
essaient. L'une d'entre elles est le coGt du transport pendant 1'hivernage;
1l'autre est qu'au plus fort de la soudure, lorsque les commercants se
plaignent du manque de céréales, il serait trop voyant et peu sage d'envoyer
des camions pleins de céréales vers la ville. En réalité le transport
inévitable de quantités importantes de céréales vers la ville est la pierre
d'achoppenent des opérations hermétiques des marchands tout au long de
l'année. L'un des marchands plus jeune avec lequel j'ai discuté des
decisicns du gouvernement contre 1'amassage speculatif de céréales a
mentionné avec quelque crainte que le nombre de camions entrant dans les
villes pouvaient éventuellement étre utilisés par les officiels pour faire
des estimations des stock des principaux marchands (en notant le propriétaire


http:entrepos.ge
http:ibidem.37
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de .a cargaison au cours des vérifications de routine qui précédent 1'entrée
dans la ville). Il est possible que les marchands des provinces déficitaires
du Nord entreposent des céréales dans 'anonymat des grardes villes jusqu'a
ce qu'ils en aient besoin plus tard, mais ce point nécessite une étude plus

approfordie.



7. LES PETTTS COMMERCANTS CEREALIERS

On m'a dit que les coummergants-exploitants 4 temps partiel, source
d'approvisionnemernt en céréales de la ville, avaient perdu de leur importance
a Ouagadougou du fait de "1'imwolution” du systéme de commervialisaticn des
céréales ici, mais qu'ils conservaient une certaine importance a Bobo-
Diculasso. Il est aise pour les exploitants qui. habitent prés des autoroutes
d'apporter les sacs sur le bord de la route dans une charrette & ane ou méme
a bicyclette si la quantité n'est pas trep irportante, puis de les charger
sur un taxi de brousse qui passe. Nombre de détaillants du marché de St-
Etienne de Bobo-Dioulasso ont décrit cette source comme étant
particulierement importante pour eux.

Cutre ceux-ci, il y en a aussi chez les exploitants cui ont de grandes
quantités a vendre et préferent effectuer une transacticn avec une commercant
en particulier qu'ils connaissert dans la ville, plutét que de vendre leurs
cereales dans le village. Cette pratique est spécialement difficile a
cbserver et peut étre plus courante aux alentours de Bobo-Diculasso que ne le
donnent a penser les preuves. J'al rencontreé un cas intéressant, 'in petit
commercant mossi a St-Etierme qui a commence & vendre du riz aprés la récolte
de 1984, un an aprés avoir ouvert son magasin de cérgales d'une piece sur le
marche. Son unique fournisseur de riz était un exploitant migrant messi qui
avait une exploitation peu importante mais productive dans un des périmatres
rizicoles améliorés le long de la vallée Kou. L'exploitant a vendu une
grande partie de sa production a ce commercant. Il convient d'évaluer cette
transacticn dans le contexte du riz cultivé localement qui n'est pas trés
attractif pour la plupart des marchands du fait de la concurrence de riz
importe bon marché. Seul un des principaux marchands que j'ai interroge a
fait preuve d'intérét a cet égard; il a déclaré cue dans les anrées
precédentes, 1l en avait acheté un peu pour le vendre comme paddy a des
commergantes de moindre envergure qui le décorticuaient dans leurs mortiers
et le vendaient au détail sur les marchés de village.ll par ailleurs, la
majeure partie du produit national en riz est acheté par le gouvernement par
le biais de projets de deéveloppement qui fownissent des services de
vulgarisation et il est largement utilisé pour son propre usage ou vendu au
détail dans les magasins du gouvernement. Ce méme riz, qui ne tient pas le

choc tout au long de la chaine de commercialisation face & la concurrence des
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importations, peut devenir viable lorsque cette chaine est raccourcie et
lorsque 1'exploitant et le vendeur peuvent effectuer une transaction
-directe.1?

Certains des cammergants de niveau moyen combinent le cammerce de
céreales avec d'autres activités cammerciales conme le font les marchands les
plus importants; mais ces activités ne sont pas les mémes que celles des gros
marchands. Un des jeunes commercants du marché de St-Etienne a Bobo-
Diculasso, par exemple, est apparenté & l'un des marchands les plus riches
qui se consacre au commerce des vétements d'occasion imoortés dans la ville.
Son pere était considéré comme le marchand de céréales le plus important de
Saint-Etienne (qui est un marché secondaire), car il pouvait rassembler et
entreposer des quantités suffisantes pour fournir occasionnellement méme les
camercants du marche central ou venant d'Ouahigouya. Les capitaux semblent
provenir d'une plantation de cacac en Céte—d'Ivoire ou ils ont toujours des
parents. (On ne sait pas trés bien si cette plantation a été vendue ou s'il
existe un autre type d'arrangement.) Jusqu'a il y a quelques années, le
comercant actuel, qui est le fils aing, verdaient des vétemants a Kouka, une
des villes de production d'excédents les plus importantes au nord de Bobo-
Dioulasso, tandis que le pere dirigeait le magasin de céréales. Au cours des
trois derniéres années, le pére s'est rendu sur le marché central pour vendre
des vétements (une activité qui demande moins d'énergie), tandis que le fils
reprenait les opérations réduites de céréales & Saint-Etienne.

Le cas du rassembleur de céréales et de noix de karité qui achete aussi
d'autres produits est un exemple encore plus courant. Il est typique de
constater que la plupart des commercantes achétent toutes sortes de plantes
utilisées comme condiments pour les sauces, le miel et le gibier sur les
marchés de village.

Les différences existant entre les petits commergants sont ahurissantes.
Ils peuvent se consacrer a des types d'activités trés différentes, et les
moins importants ne peuvent vendre des cércales au début de 1l'année que
lorsqu'elles sont abondantes et bon marché. Certains se specialisent de
facon inhabituelle. Certains se déplacert énormément dans le pays et a
l'étranger pour tirer parti des différences de prix entre les centres qui
sont mal reliés du fait des difficultés de transport. Ces individus peuvent
jouer le rdle d'entrepreneurs ouvrant de nouvelles voies, mais leur activite
n'aboutit pas toujours a 1'établissement de nouveaux schémas. L'une des


http:cdrda.es
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tentatives les plus intéressantes que j'aie entendue concernait un commercant
de Ouagadougou qui prétendait qu'en 1966-67, alors qu'il recherchait des
céreales avec 1'un de ses associés, il a ouvert la route principale vers Fada
N'Gowrma et de nombreuses routes secondaires de village dans la région de
1'0ORD de 1'Est qui étaient totalement recouvertes de broussailles et d'herbes
du fait qu'elles étaient peu utilisées, en recrutant des sous-traitants, des
travailleurs rémunérés et en utilisant le feu, ce qui était trés cher.

Malgre cette variété entre les petits exploitants, il est possible de
constater qu'en général, ceux de Ouagadougou ont une mobilité verticale
beaucoup moins importante que ceux de Bobo-Diculasso. Ia plupart des
camercants de ceréales de Ouagadougou se plaignent d'une baisse de leur part
relative du commerce dans les années récentes. ILeur capital s'érode a mesure
que les céréales deviennent de plus en plus chéres. Ils attribuent cette
tendance a plusieurs facteurs: tout d'abord, le manque de céréales les
pousse a 1l'inactivité ou a une activité réduite dans la derniére partie de
1'annee, périocde au cours de laquelle ils continuent d'encourir des colits
constants (tels que loyer et frais quotidiens). Certains perdront de
l'argent du fait de cette situation conjuguée & des marges généralement
faibles et ne le réaliseront pas avant que le capital disponible soit
sérieusement entamé aprés un laps de temps important. FEnsuite, ils ont
mentionné que la disponibilité actuelle de gros véhicules favorisait les
transporteurs de grandes quantités ( les gros marchands qui sont souvent les
propriétaires de camions, comme on 1'a dit plus haut), alors que ceux qui ne
peuvent pas remplir un véhicule entier souffrent, non seulement de coits plus
élevés, mais aussi de myriades de problémes logistiques pour atteindre les
marchés et y amener leurs céréales. Ainsi, il est possible que
1'augmentation de la concurrence et 1'intégration plus importante du marché
national ait réduit la possibilité de bénéfices parfois importants pour les
sociétés en régularisant 1'offre et les marges d'indifférence, un
développement qui favorise ceux qui peuvent brasser des quantités importantes
car ils contrdlent des fords substantiels. Ces chanyements senblent étre dus
a 1'augmentation importante du nombre de ceux qui se consacrent au commerce
dans la ville elle-méme, mais aussi, et de fagon plus importante, a
1'élargissement d'un groupe de marchands locaux sur les centres des marchés
secondaires, comme cela est décrit & la Section 5.
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Les commergantes constituent un exemple intéressant de la différence
entre les deux villes. J'ai parlé plus t5t des femmes échangeant des
céréales qui réussissaient et de leur réle crovissant & Bobo-Dioulasso. Ia
situation est différentz a Ouagadougou. Sur certains marchés secondaires qui
fournissent Ouagadougou, on voit des femes qui achetent des céréales; mais
tres souvent, ce sont des résidentes locales qui se fournissent elles-mémes
pour des activités de transformetion telles que la préparation des repas ou
le brassage. A Manga, les femmes achétent du sorgho rouge en grandes
quantités, le maltent et le vendent & des brasseurs ou des regroupeurs de
Ouagadougou. Mais en ce qui concerne les céréales autres que le sorghe
rouge, leur rdle est limité; les seuls exemples dont j'aie entendu parler
sont ceux des quelques femmes qui peuvent acheter un petit nombre de sacs
pour les revendre au détail en petites quantités lorsque les prix sont
elevés. Ies commercants de Ouagadougou m'ont dit qu'a ILéo, sur les routes
menant au marche, les femmes interceptaient les exploitants qui apvortaient
des cereales et les leur achetaient avant méme qu'elles atteignent le marcheé.
Leur concurrence était suffisamment nenagante pour pousser les commercants
sur le marché a faire pression sur les autorités pour qu'elles délivrent une
interdiction contre les transactions sur les routes. Ia plupart des femmes
utilisent probablement ces céréales pour leurs petits restaurants, comme dans
le cas de 1'ORD de 1'Est (Cueédracgo, 1983:85).

Les camergantes qui sont basées a Ouagadougou méme se rendent aux
Centres de marchés secondaires, géneralement pour y acheter des condiments et
d'autres denrées qui n'intéressent plus les hommes. lorsqu'elles reéussissent
a obtenir des céréales supplémentaires, elles les vendent immédiatement & des
detaillants qui ont des stands dans des petits marchés de quartiers.
Plusieurs hommes & Cuagadougou ont affirmé qu'aucune comercante ne présentait
une menace et ne se consacrait pas a la vente & partir d'un endroit fixe. A
Ouagadougou, les fenmes qui contrdlent des capitaux relativement importants
semblent préférer des occupations ou elles n'ont pas a faire la concurrence a
des hommes plus riches, telles que le brassage de la biére de sorgho et la
teinture de tissus.13

Cela ne veut pas dire qu'a Boho-Dioulasso les femmes ne souffrent pas de
désavantages liés a leur sexe. On remarque €galement que toutes les femmes
verdent leurs céréales soit sur le marché mais sur des enplacements ouverts
(pas dans des magasins), soit en dehors de leur concession dans un quartier.
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Plusieurs hommes a Bobo-Dioculasso ont signalé qu'il était possible que
certaines de ces femmes possédent des capitaux qui étaient plus substantiels
que ceux qui sont contrdlés par des hommes commercants moins importants. Ies
femmes ne sont pas seulement détaillantes; elles peuvent vendre des quantités
relativement importantes & d'autres détaillants, jusqu'a 10 sacs (1 tonne) a
la fois. Généralement, elles rassemblent leurs céréales elles-mémes (comme
dans le cas des cammercantes de Baré) dans les villages ou elles ont des
relations personnelles avec des clients exploitants. Parfois, une fille ou
une associée proche reste dans la ville et continue a vendre lorsque la
commercante se rend dans les villages. Il était curieux de constater que
méme les commergantes les plus importantes ne disposaient pas d'un stand
couvert ou d'un magasin de héton sur le marché de la ville ou dans les
ervirons. On m'a expliqué que cela était dd au fait que les hommes
trouvaient cet arrangement inadéquat et y résistaient de facon passive. A
Saint-Etienne et Bobo-Dioulasso, les commergants reconnaissent que certaines
comercantes cherchent activement un magasin autour du marché. Mais ces
pieces sont tres demandées et sont transmises d'un occupant a 1'autre sur
recamandation de collégues marchands dans un réseau dont les femmes sont
exclues. Méme si une femme réussit a trouver un magasin de ce genre libre,
son propriétaire créerait probablement des difficultés parce qu'il ne serait
pas prét a traiter directement avec elle (par exemple, on m'a dit qu'il lui
demanderait dfamener scn mari pour négocier). Ces explicaticns ne
correspordent pas tout a fait aux cbservations selon lesquelles, dans de
nombreux contextes, les femmes effectuent librement des échanges avec leurs
homologues hommes. Nearmoins, 1'ewistence de pierres d'achoppement réelles
pour les femmes semblent pouvoir étre confirmée & certains égards, car les
femmes et les hammes sont physiquement ségrégés sur les marchés urbains,
alors que sur la base des opérations uniquement, on pourrait s'attendre a des
groupements différents sur la place du marché, 14



8. CAS ILLUSTRATIFS DES PARTICIPANTS AU MARCHE

Cette section résume, dans leur totalité concréte, quelques-uns des cas
de mes entretiens et présente des estimations approximatives des quantités
qui caractérisent leurs entreprises afin d'illustrer les différences
considérables de puissance financiére et d'échelle d'opération entre les
différents types d'actewrs concernés par la commercialicaticn des céréales.

Un des plus grus marchands que j'aie interrogés a Babo-Dioculasso était
un Zara apparenté a la famille qui jouait le 1dle de chef de canton au cours
de la periode coloniale et qui comprenait des persorinalités politiques bien
conrues. Il etait d'abord exploitant, puis est devenu tailleur et, au milieu
des années cinquante, il a comnenceé a travailler comme agent de recouvrement
pour d'importants sociétés. En 1963-64, il a comnencé & faire du commerce en
son nom propre. Actuellement, il utilise des immeubles qu'il posséde dans le
centre de la ville comme résidence et base commerciale; il s'agit notamment
d'importants entrepdts. Il est bien connu dans le milieu des affaires de
Bobo-Dioulasso et de Ouvagadougou; les marchands qui travaillent en relation
étroite avec lui ont affirmé qu'il traitait au moins 1.000 tonnes de
céreéales, méme dans l'année la moins konne. Il m'a également dit qu'en 1984,
11 a exporté 400 tonnes de noix de karité et 150 tonnes de sésame.

Il a expliqueé sa stratégie commerciale dans les termes suivants: en aoit
et en septembre, dés que la récolte commence, il entame une saison active
d'achats. Il achéte toutes sortes de céréales terdres et de cultures
oléagineuses. Il stocke également les cultures oléagineuses et ne commence
pas a verdre avant le mois d'avril. Ies mois de vente les plus actifs,
toutefois, sont juin et juillet. Il a la réputation d'étre 1'un des derniers
marchands & épuiser ses stocks au cours de la péricde qui précede la récolte.

J'al rencontré d'autres marchands a Bobo-Diculasso dont le mode et
1'échelle d'opération se ressemblaient. Ils étaient tous 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 traditionrels tel que le commerce du poisson.

Le marchand zara m'a signalé qu'il avait largement tiré parti des
crédits bancaires alors que les deux autres, par contraste, ne l'avaient pas
fait, 1'un d'eux parce que cela ne 1'intéressait que modérément et 1ltautre,
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certainement parca qu'il n'avait pas suffisamment de relations. Mais avec ou
sans credit, ils fonctiomnent tous avec d'importantes réserves de capitaux
qui peuvent étre évaluées & environ 100 millions de FCFA. Tls ont tous les
trois formé des stocks aven Tee ceréales cbtenues par le biais de reéseaux
entretenmus depuis longtemps avec les provinces occidentales du pays; ils
gardaient ces stocks pendant plusieurs mois en atterdant que les priw
montent. Le fils adulte actif d'un des marchands Julas m's axpligqué que
c'est la seule voie raisonnable au niveau augquel ils fonctionnent.

lorsque les marchands exportateurs-importateurs-transporteurs décrits
dans la Section 4 s'intéressent a la comercialisation des céréales, ils
adcptent une stratégie similaire. Un membre de cette Cclasse, que j'ai
interrogé a Ouagadougou, a déclaré qu'il ne s'intéressait plus au commerce de
cereales alimentaires car les efforts du gouvernement pour appliquer les prix
officiels réduisaient. la rentabilite de l'entreposage entre les saisons et le
rendaient méme assez risqué. Néammoins, il s'cccupe de temps A autre de
ceéréales, en passant des contrats céréaliers avec 1'OFNACER et d'autres
organisations comme on l'explimiera dans la section suivante. Ce qui
distingue en partie les marchands comme lui des trois autres qui se
consacrent toujcurs au commerce de céréales est le fait que les premiers sont
des grossistes a-tout-faire ou des nouveaux venus dans le comerce de
céréales qui ne bénéficient pas d'un avantage par rapport au cout.

Lorsqui’ils veulent rassembler des céréales pour un contrat ou pour
l'entreposage, ils les achétent essentiellement aux autres marchands et
comercants sur le marcheé libre. ILes fonds substantiels qu'ils contrdlent
représentent un avantage considérable; grace a cela, ils peuvent acheter en
vrac a un niveau qu: ctrés peu de personnes peuvent se permettre, monopolisant
ainsi les relations avec les gros clients institutionnels.

Il est egalemwent possible que ces gros marchands continuent d'étre
actifs dans le commerce de céréales car ils utilisent davantage les anciennes
méthodes ou ont meins de contact et de sources d'information et par
conséquent moins de peonsibilités pour employer leurs capitaux. Cela les rend
moins sensibles aux taux de rentabilité déclinants et peut-étre plus a méne
d'assumer des risques politiques. De fait, a Babo-Dioulasso, j'ai rencontré
un homme d'affaires assez évolué et tres entreprenant de la génération plus
Jeune qui semble étre également en contact avec plusieurs agents commerciaux
expatriés. Sa principale occupation était la distribution de bicyclettes et
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de motccyclettes, mais il essayait également A'importzr du riz. Il a
critiqué avec véhémence la stratégie des marchands de l'ancienne génération
qui camptent exclusivement sur la spéculation et a préféré adcpter une
stratégie plus courageuse qui fait tourner l'argent plus vite et permet des
rerdements globaux plus importants. Il est certain que son ocuverture aux
idées, .es facilités de communication et sa personnalité ont constitué des
facteurs importants dans le fagonnage de son style cammercial, mais il
contrdlait aussi probablement des fords moins importants que les trovis autres
mentionnés ci-dessus. Il est difficile de déterminer de 1l'extérieur le
montant de capital qui peut étre utilisé avec rentabilité dans les diverses
activites commerciales et il n'était pas évident que son entreprise
d'inportation donne des résultats 4 long terme.

Les activités commerciales du petit groupe des principaux marchands de
céreales illustrées par les exemples ci-dessus ont une incidence proforde
dans les zones rurales. Ces marchands sont les chefs de file des
Associations de marchands, comme on va 1'expliquer dans la Section 12 et
peuvent exercer des pressions considérables. Ia taille des stocks qu'ils
créent leur confére une puissance accrue sur les marchés de conscmmation
urbains.1® 1e fait que toutes ces tendances sur le marché seraient
renforcées si le groupe principal de marchands exportateurs-importateurs, qui
pour le moment ne s'intéressent plus au commerce des céréales alimentaires,
décidaient de s'y consacrer a nouveau constitue une autre conclusion que l'on
peut tirer des enquétes. Cela pourrait aboutir & des fiux de capitaux plus
importants dans la commercialisation des céréales, mais aux dépends d'une
concentration plus importante de l'entreposage urbain de ceéréales d'une
saison a l'autre.

Nombre des principaux marchands qui opérent a partir d'emplacements sur
les principaux marchés des deux villes sont des Mossis (souvent d'origine
yarga) qui ont commencé par reéussir en tant que marchands régionaux des
centres secondaires mineurs. Ensuite, il sont préferré s'installer dans les
villes qui se develcppaient, plutét que de se rendre vers un centre régional
important tel que Ouahigouya pour concurrencer ses marchands établis. De
maniere typique, ils regoivent une éducation quranic et, aprés un séjour en
Cote-d'Ivoire, en vue d'économiser leurs fonds de départ (et d'élargir leurs
horizons), ils s'associent avec un commercant important se consacrant aux
cultures d'exportation et aux céréales. ILe marchand le plus important de ce
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groupe que j'ai rencontré a Bobo-Diculasso m'a dit qu‘il possédait un camion
et était un trafiquant avec le Ghana avant de se convertir au rassemblement
des cultures d'exportation. A présent (décembre 1984), il fournit plusieurs
chargements de céréales par semaine aux marchands de Ouagadougou et de
Ouahigouya, il traite avec des agents européens pour 1'exportation de
cultures oléagineuses, mais il vend aussi directement en sac aux
cansammateurs cu aux brasseurs des céréales alimentaires, des caroubes, des
graines d'hibiscus, des oignons; en fait, tous les produits de village
peuvent étre triés dans des sacs.

Un autre marchand de ce genre, encore a Bobo-Dioulasso, travaillait en
relation étroite avec un cammercant de Baré et j'al pu parler longuement avec
lui. A juger leur réputaticn parmi les autres marchands, il semble qu'il
importait moins que le nrécédent, mais il mia dit qu'un marchand comme 1ni
pouvait acheter jusqu'a 100 sacs par jour au cours de la pericde suivant la
récolte. J'ai estimé que 6.000 & 7.000 sacs de céréales lui passaient tous
les ans entre les mains.

Des marchands de ce genre, comme ceux du groupe dont on a précédemrment
parle, dispose d'un réseau important pour rassembler les cultures qui les
intéressant, mais ils ccrptent davantage sur les agents de conmission que sur
les acheteurs résidents. Il est également possible qu'ils traitent une
quantite de céréales presque aussi importante que les marchands les plus
importants en dehors du marché. Ia différence est qu'ils entreposent bien
moins entre les saisons et adoptent une stratégie de roulement élevé car ils
contrdlent des fonds moins importants. On ne voit que raremant plus de 200
sacs a la fois dans leur emplacement sur le marché (mais 1l est vraisemblable
qu'ils ont des entrepéts ailleurs dans la ville). A Bobo-Dioulasso, ces
marchands semblent. étre essentiellement d'importants fouwrnisseurs des
rarchands de Ouagadougou et e Ouahigouya.

A Ouagadougou, j'ai rencontré un autre commercant yarga qui est
representatif du méme groupe. Il se spécialise dans la rpartie méridionnale
du pays qui jouxte le Ghana. ILorsqu'en 1984, le Ghana . obtenu une récolte
de mails exceptionnelle alors que le Sahel scuffrait drs effets d'une mauvaise
récolte. l'agglomération frontaliére de Guéléoungo, autrefois sans
importance, est soudain devenue un Ges principaux points d'entrée des
céréales ghanéennes. Comme beaucoup, il a concentré ses efforts sur cette
ville. Il se rend a tous les marchés avec les deux gros camicns qu'il
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possede, et du fait qu'il est le comercant le plus riche qui fait la navette
entre cette ville et la capitale, il est considéré camme le "président".

J'ai estimé — sur la base du nombre de voyages qu'il effectue et la moyenne
des achats a chaque déplacement — qu'il traitait environ 1.500 tonnes de
céreales pa n (un citadin qui re fait pas de commerce mais qui connait bien
ce marchand et qui 1'a cbservé a 1l'oeuvre a trouvé cette estimation
surprenante raisonnable). En 1984. les trois-quarts de ses céréales étaient
@1 mais d'origine ghanéenne. De méme que les autres gressistes, il fournit
les grossistes, les détaillants et les conscmmateurs.

Je donnerai un autre exemple de Sankariaré, encore & Ouagadougou. Ce
marchand m'a dit qu'il avait débuté il y a trente ans comme colporteur, mais
qu'il était dans le commerce des céréales depuis un bon nombre d'années et
qu'il était connu comme le premier grossiste & s'étre installé sur le marché
de Sankariaré. Il a d'importants contacts dans les provinces occidentales
qui, en 1984, lui ont fourni, selon mon estimation, 150 tonnes de sorgho et
de mil. Maisil se repose également sur le mais ghanéen qu'il obtient par
Hamalé. ILes marchands les plus inportants comme lui vont jusqu'a Wa au nord
du Ghana pour acheter directement leurs céréales. On m'a dit en novembre
qu'un gros sac (de plus de 120 kilos) s'était vendu pour 1,400 FCFA & Wa. Il
faut également payer les intermédiaires qui font passer la douane ghanéenne
aux ceréales (ce cammerce est illicite) et le livrent & Hamalé pour 2.000
FCFA supplémentaires par sac. Il y a un tarif douanier de 760 FCFA au
Burkina Faso. ILe transport a Ouagadouyou colte entre 1.000 et 1.250 FCFA par
sac. Tout au début du mois de décembre, un sac d'environ 100 kilos a éte
vendu par les grossistes a Ouagadougou pour 7.500 FCFA, laissant une marge
d'environ 2.000 FCFA, soit 36 pour cent du cout.

Par contraste avec les marchands dont on a parlé jusqu'a présent, la
majorité des commergants qui opérent a partir d'emplacements sur les marchés
urbains possedent des capitaux négligeables et ne traitent que de trés
petites quantités de céréales. Ia plupart traitent moins de 500 sacs par an
et contrdlent des capitaux de moins de 5 millions de FCFA. Pourtant, il est
possible qu'ils soient forcés de faire un peu crédit au consommateur qui
achétent leurs céréales, mais ils peuvent a leur tour recevoir des céréales
avec un credit a court temme (moins d'un mois) des marchands principaux. Ils

n'ont pas tellement de relations avec les banques, mais j'ai rencontré de
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jeunes commergants qui effectuaient une camptabilité simple, notamment des
transactions par crédit.

Ceux qui, parmi eux, achétent dans les villages, vendent les cultures
d'exportation qu'ils rassemblent pour le méme marchand important qui est
souvent aussi la personne qui les fournit en céréales lorsque celles-ci se
font plus rares l'année suivante. Mais les carmercants les moins importants,
notamment & Ouagadougou, peuvent ne pas acheter du tout sur les marchés
locaux car ils manquent de capitaux. Ils sont ainsi réduits a de simples
détaillants. Nombre de ces petit. marchands operent a partir de
1'emplacement d'un autre sur 1'un des marchés secondaires de la ville, en
versant au premier locataire une petite scmme de 25 a 50 FCFA (selen le type
de l'amplacemant) par sac apporteé pour l'entreposage. Cela leur donne le
droit d'y passer du temps, de discuter avec les clients ou de faire tout ce
qui est nécessaire & la bonne marche des affaires. De fait, il est difficile
de faire la distinction entre le locataire original et ces associés moins
importants sur ces places de marché; ils sont tous assis en groupes devant
leur emplacement discutant avec les détaillants de céréales voisins auxquels
ils pveuvent également étre liés par la parente, l'origine géographique ou
1'affiliation au méme ordre islamique. A premidre 1 .ie, il n'existe que peu
de tension ou de concurrence pour le conscnmateur. Les prix de vente sont
ajustés avec souplesse et rapidité sur la base des prix d'achat les plus
recents dans le secteur Jocal et cette information semble circuler librement,
au moins tant que la terdance des prix est a la hausse.

On rei.ontre parfois un commercant plus important méme sur ces marchés
urbains secondaires. Le marchand de Saint-Ftienne & Bcbo-Diculasso qui a éteé
mentionné dans la section précédente est 1'un d'entre eur. Notamment son
pere a la réputation de détenir des stocks substantiels jusqu'a tard dans
1'hivernage et d'dtre capable de vendre d'importants chargements de camion a
des marchands d'autres villes. Ie fils qui a remplacé ce vieil homme a une
affaire de moindre envergure mais qui a tout de méme une certaine importance
Par comparaison a celie de ses voisins. J'ai estime qu'il traitait plus de
200 tonnes de céréales par an dont une grande partie est entreposée de 4 & 6
mois.

Parmi ces marchands, on rencontre des individus tres entreprenants.

L'un des commergants que j'ai rencontré sur le marche central de Bobo-
Dioulasso se spécialise en partie dans le commerce de caroube qui représente



51

35 pour cent de ce qu'il vend. Il se rend fréquemment a Gaoua (province de
Poni) pour acheter des noix de karité et des caroubes. Sur le chemin du
retour, il vend les noix de karité a Bobo-Dioulasso, achéte a la place des
céreéales et rapporte les céréales et les caroubes a Ouagadougou. Il voyage
également dans les provinces orientales pour acheter du sésame ou des
céréales. Mals ses voyages occasionnels en Guinée pour acheter des caroubes
constituent ses entreprises les plus aventureuses. A Ouagadougou, il peut
vendre ces caroubes & des marchands du Nigéria. Ces activités
internationales ne sont pas toujours trés rentables. Par exemple, lorsque
j'ai parlé avec lui, il avait des caroubes entreposés qu'il avait achetés en
Guinée et qu'il avait espéré vendre au Nigérians il y a longtemps; mais les
marchands ne s'étaient pas présentés et entre-temps, les prix avaient décline
considérablement. Ce coumercant livre probablement un total de 1.500 sacs
(erviron 120 tonnes) de sorgho, de mil et de caroubes a partir de son
emplacement a Ouagadougou. Outre cela, il échange les noix de karité contre
des ceéresales a Boho-Diculasso et i1l vend également un peu de riz importeé. Il
n'entrepose pas volontairement pour plus d'un mois, mais il pourra le faire
face a un changement de prix défavorable car, comme la plupart des
commergants burkinabeés cue j'al rencontrés, il n'aime pas vendre des produits
a perte.

Un commergant cue j'al rencontreé a Ouagadougou se spécialise dans
1'achat de cereales a partir d'une soarce inhabituelle: les gendarmes et les
gardes qui peuvent obtenir des provisions a crédit dans les magasins de
1'armée et les utilisent comme avance sur lcur salaire, ce que le personnel
milituire ne peut pas faire d'ordinaire avec du liquide. Il a un magasin en
ville qui est bien connu des gendarmes qui y viennent pour le trouver. En
janvier 1985, le colt du sac de mais qu'il obtenait de cette facon était 500
FCFA en dessous du prix du mais qu'il pouvait acheter a la frontiere
ghanéenre. Les gendarmes peuvent obtenir les céréales & des prix a la
consammation officiels cui sont généralement plus faibles que les prix du
marche pendant une ronne partie de l'année, mais ils peuvent également étre
préts a perdre de l'argent simplement pour obtenir du liquide. ILe commercant
a declaré qu'il pouvait également faire crédit a certains d'entre eux (c'est-
a-dire avant qu'ils n'apportent les céréales). (Peut-étre que pour ce type
de transaction nous devricns créer le terme de "ventes en rouge" pour

compléter celui de 'ventes vertes".) Ce cammergant semble avoir développé le
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méme type de relation avec les employés du gouvernement que les vendeurs de
céréales avec leur cli uits salariés, a la différence pres que dans ce cas,
les clients fournissent les céreales au lieu de les acheter. 11 prétend
egalement qu'il a monopolisé ce type de relations avec tous les gendarmes et
les gardes de Ouagadougou. Il est difficile d'estimer le volume de ce type
de tramsaction, mais nous pouvons noter que son arffaire repose uniquement sur
cette source d'approvisionnement. J'ai entendu parler de la méme pratique a
Bobo-Diculasso par les femmes qui se consacraient a la restauration. Cela se
savait dans la ville ainsi que dans les villages avoisinants. Il est
concevable que la méme chose se produise, a une échelle moindre, directement
entre gerdarmes et consommateurs.

Un exemple de commergant qui reéussit malgré des fords extrémement
réhits est le comercant que j'ai rencontré dans sa coricession dans le
quartier de Sirafalao & Bobo-Dioulasso. Venant a 1'origine de la région
mossi, il s'‘est rendu & Gaoua sur les encouragements d'un parent qui y
travaillait comme mécanicien. Perndant un moment, il a travaillé comme
comercant itinérant, colportant de petits articles qu'il apportait
régulierement de Bobo-Dioculasso sur les marchés de village auxquels ils se
rendait a bicyclette. Aprés avoir accumulé un peu d'argent, il a abandonné
son travail pénible et s'est installé a Bobo-Dioulasso ot il a ocuvert un
petit magasin avec ses économies dans le quartier ol il réside aujourd'hui.
Plus tard, il a transferré son megasin a son parent associé de Gaoua (car,
dit~il, il ne pouvait se permettre de faire autant de crédit que recquiert une
telle entreprise) et s'est consacré au commerce de cereales. Il passe deux
jours par semaine sur les marchés de village aux environs de Yegqueresso (dans
un rayon de 15 km de la ville) et acheéte des céréales et des cultures
d'exportation en petites unités come des boites de conserve ou des tines de
tonates. Au cours de la périods qui suit la récoite, il peut rassembler sur
le marché jursqu'a trois sacs de produits, mais la quantité est moindre
pendant 1'hivernage. T1 verd les cultures d'exportation qu'il rassemble a
des sociétés de transit et les céréales aux consommateurs du quartier dont la
plupart sont des salariés qui achetent par sac, ou a des brasseurs ~qui
peuvent acheter plusieurs sacs. En un an, il rassemble de 50 a 60 sacs de
noix de karité et peut-étre environ 100 sacs de céréales.

Malgreé sa réussite, ce commercant semble étre extrérament prudent et
aveir un style commercial presque démode. 11 était possible de le constater
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mes questions, a savoir qu'il ne voulait ni prét ni crédit parce qu'il avait
peur de ne pas pouvolr les rembourser. Alors que son chiffre d'affaires est
faible, ses bénéfices sont probablement relativement élevés car il conserve
une marge confortable entre les prix a la production et a la consummation
urbaine.

Je donnerai un exemple final avec un gros marchand de Pisila, important
centre secordaire qui a une influence sur la province de Sarmatenga et méme
aussi loin que le Sahel (voir Section 5). Il m'a déclaré qu'il avait lancé
son entreprise au milieu des années cinquante en tant qu'apprenti d'un parent
qui était aussi mécanicien. Il a passé trois ans en Cdte-d'Ivoire et en a
rapporteé une bicyclette. Au début des années soixante, il a commencé a
rassembler des cultures d'exportation de la part des marchands de
Ouagadougou. Puls il a suivi une voie similaire a celle des marchands des
grandes villes. Tout d'abord, il a ouvert deux mincteries, puis un bar. Il
a comence a acheter des céréales et des cultures cd'exportation en leur nom.
En 1972, 11 a acheté une voiture (le méme Renault une tonne avec lequel les
plus gros marchands de Ouagedougou ont commencé au milieu des années
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
l'elevage de moutons dans le Nord. Actuellement, il possede deux qros
camions qu'il loue et utilise pour son prupre commerce. I) y a cing ans, il
est également devenu distributeur régional de boissons en bouteille lorsque
les brasseries ont décidé de transférer leur propre systéme de distribution a
des parties privées. Recemment, il a également ouvert €galement un magasin
general pour son frere. Il est intéressant de noter que sa réussite
finariciére n'a été nullement étayée par une base rolitique traditionnelle;
dans cette societé extrémement hiérarchisée, il vient de la caste des griots.

Selon ses explications, les céréales alimentaires ne constituent que 20
pour cent de tous les produits qu'il traite, le reste étant composé de noix
de karite et de sésame qu'il rassemble dans sa région peur vendre a des
exportateurs a Ouagadougou. J'al essayé d'évaluer son commerce de céreéales
sur la base de ses ventes. Il a déclaré qu'il pouvait vendre 50 sacs par
jour de marché au cours de 1'hivernage et environ 10 sacs par jour de marche
dans la période suivant la récolte. Si 1'on suppose qu'il y a cing mois de

forte demande, il vend environ 300 tonnes directement a des consommateurs ou
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des petits détaillants. Outre cela, il passe des contrats avec des
organisations telles que la Mission catholique, Save the Children et
1'OFNACER qui opére a partir de Xaya. Ses ventes totales de céréales se
rapprochent probablement de 500 tonrnes.

1L etait également. 1'un des reres mavchands gul m'ait permis de
comprerdre comment: 11 utilisait le crédit. Il recoit esentiellement des
crédits de huit mois de campagne qu'il rembourse en quatre versements
bimensuels. Il signale qu‘habituellement il cammence acheter au délut de
la saison de la récolte avec ses fonds personnels. 11 préfére n'avoir
recours aux préts que lorsque ses fords propres sont epuisés, généralement
vers decembre ou janvier, car ce qui est important pour lui c'est de
rembourser aussi tard que pessible au cours de la saison seche. Si la
récolte de noix de karité est tras abondante, il peut utiliser les préts plus
tét dans la saison.

Il a déclaré qu'actuellement il n'entrepose pas beaucoup de céréales car
cela presente des dangers sur le plan politique. Néarmoins, il a également
mentionné dans notre conversation Que le mals qu'il avait acheté plus toét
dans la saison s'etait révélé étre un mauvais investissement car le mals
ghanéen qui avait envahi le mavché avait empeché les prix de monter; il avait
eté content de s'en débarraser par un récent contrat. J'al compris qu'il
volait dire par la qu'il stockait des cergales, en tout cas a court terme et
au debut de la péricde suivant la récolte, en attondant que les prix montent.
La publicité faite aux provinces du Nord, selon laquelle leur équilibre
alimentaire est critique, constitue un facteur dans cette situation. Ie
resultat en est la disponibilité, au cours de la rericde la plus dure de la
soudure, de produits alimentaires a des prix subventionnés fournis soit par
des organisations nationales telles que 1'OFNACER ou par des corganisations
intermationales telles que 1'Eglise catholique. Cela peut empécher une
activité commerciale spéculative a certains moments de l'année ou elle
pourrait étre rentable. On a observé que certaines années, méme 1'OFNACER
avait du mal & terminer ses stocks a cause des distributions charitables,
alors que dans les provinces productives du Sud, de graves penuries peuvent
se produire et les prix locaux atteindre des niveaux tres élevés., Par
consequent, il peut étre plus rentable et plus sir de vendre a des
organisations telles que la Mission catholique ou 1'OFNACER (qui vernd plus
tard les céreéales a perte a la population) au lieu d'essayer de les
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concurrencer. En l'absence de pression politique et d'ingérence charitable,
les marchands comme lui pourraient davantage exercer une pression de
monopsone au cours de la période suivant la récolte et des pressions de
‘monopole au cours de la période précédant la récolte.



9. QUELQUES EFFETS DES CIRCUITS DE DISTRIBUTION DU GOUVERNEMENT
ET DES GRANDES ORGANISATIONS

Les efforts de cammercialisation du gouvernement burkinabé se sont
concentrés jusqu'en 1971 sur les cultures d'exportation. Au cours de cette
anneée-la, 1'Office national des céréales (OFNACER) a été créé pour réagir a
la sécheresse au Sahel; son mandat consistait & stabiliser les prix et
établir un systéme de réserve de céréales d'urgence. Au cours des premiéres
annees, cette organisation a essentiellement distribué une aide alimentaire,
mais en 1974, le gouvernement a donné aux bureaux locaux de développement
rural (ORD) les droits de monopole pour acheter des céréales pour
1'OFNACER. 16 Des difficultés se sont présentées du fait du manque de fonds
et des problemes d'organisation résultant de 1'entreposage irwolontaire au
niveau des exploitants. En outre, les donateurs étrangers étaient en colére
et on a assiste a des réductions d'aide et & des retards (Wilcock, 1977:201) .
En 1978, le gouvernement a revoqué les droits cle monopole. A présent, les
principaux marchands cbtiennent un agréement du Bureau économiqu= du
ministére du commerce outre la patente qu'ils doivent verser pour operer sur
tel ou tel marché. Au cours de la période de la recolte, le gouvernement
fixe un prix d'achat et de vente officiel pour chaque céréale principale. Ce
prix est formulé par une importante commission technique qui se réunit scus
la présidence du secrétaire général du Ministre du développement rural a
laquelle sont représentés divers groupes, notamment des "exploitants" et
1'Association des marchands de céréales.

L'OFNACER commence par acheter les céréales au prix officiel
immédiatement aprés l'annonce. Une partie de ces céréales sont achetées par
des agents au niveau du village directement aux producteurs a des heures et
des lieux annoncés a l'avance. Les agents peuvent également opérer sur les
places de marché. Du fait que 1'organisation n'est pas préte a acheter en
uniteés plus petites qu'un sac (d'environ 100 kilos), — alors que, par
exemple 1l'unité de vente la plus répandue sur certaines piaces de marché est
la tine (environ 17 kilos) -- les agents de 1'OFNACER achétent habituellement
de grandes quantités & des intermédiaires marchands qui rassemblent et
mettent en sac des quantités moindres.

Ia campagne réelle d'achat peut avoir un impact sur les prix lorsqu'elle
camence tét dans la saison, car les prix officiels se situent souvent au-
dessus du prix du marché au cours de la période de la récolte. Par exemple,
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en décembre 1984, c'était le cas a N'Dorola ou les agents de 1'OFNACER
avaient établi leur magasin a quelques centaines de métres des marchands de
Babo-Diculasso et Orodara. ILes mémes effets de concurrence ont été abservés
par Ouédraogo (1983:90) a l'est.

Néarmoins, du fait du manque de fords, les agents de 1'OFNACER ne
rentrent souvent en jeu qu'a la fin de la saison lorsgue les prix sont déja
au-dessus du prix officiel. (Pour de plus amples informations sur le
financement de 1'OFNACER et sur les facteurs réduisant son efficacité
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 région
donnéz, ce qui imposait un monopsone de facto de fagon temporaire, car le
marcheé est suspendu jusqu'a ce qu'ils atteignent leur okjectif. Ies petits
cammercants de Ouagadougou éprouvaient de 1'amertume face a cette pratique
qui les écartaient du marché a la période qui etait si critique pour eux.
Ces effets néfastes n'ont pas &té mentionnés a Bobo-Dioculasso.

L'OFNACER achéte aussi a des groupements villageois contrélés par
1'0RD. 17 L'objectif consiste & atteindre le producteur directement. Ia
encore, cet arrangemcnt réussirait beaucoup mieux si les fords arrivaient a
temps. Lorsque les fonds sont en retard, la plus grande partie des céréales
ont déja eté achetées a bas prix par des merchands qui relevent alors leurs
prix pour concurrencer les céréales entreposées. Par exemple, & N'Dorola, en
1982-83, un total de 44 millions de FCFA ont éteé distribués a environ 40
groupenents villageois. Mais seulement un tiers de ce montant est arrivé au
mament de la récolte, le reste étant donné en deux fois en février et mars.
Par conséquent, la somme ne peut pas étre utilisée dans son intégralité par
les groupements villageois pour 1'achat de céréales et i1 était méme
difficile de récupérer l'argent. L'année suivante, les fonds pour chacue
groupement villageois ont été réduits a 250.000 FCFA chacun. De ce fait et a
cause de l'arriveée inopportune des fonds, des 37 millions de FCFA deécaissés,
25 millions de FCFA ont été rendus sans avoir éteé utilisés. En 1984, les
premiers fonds ont été recus le 17 décembre, mais le 26, nombre de
groupements villageois n'avaient pas encore requ l'argent, alors que le prix
local était en train de rattraper le prix officiel.!® cet échec est
revélateur, car la totalité de la somme déboursée par 1'ORD n'est méme pas
équivalente au budget d'un marchand moyen dans cette région hautement
excédentaire; méme un agent privé de peu d'importance peut acheter en deux
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semaines a peine au cours de la période de la récolte deux fois plus de
céréales que le groupement villageois dans la saison toute entiére.l9 s'il
était possible de résoudre les problémes d'orcanisation et si 1'argent
pouvait étre disponible plus tét, il est trés probable que 1'effet des prix
officiels sur les prix déprimés de la période de la récolte seraient beaucoup
plus rapides et profiteraient plus directement aux producteurs.

L'CFNACER a des niveaux cibles de stock toutes les saisons et ne peut
genéralement pas les écouler en utilisant les mécanismes décrits ci-dessus.

A mesure que la saison progresse, les représentants du gouvernement
approchent les gros marchands et leur demandert de fournir des céréales a
1'OFNACER au prix officiel. Toutefois, dans de nambreux cas, les

marchands sont suffisamment solides pour négocier ce prix. En décembre 1984,
par exemple, les marchands ont mentionné une réunion ol des représentants de
haut niveau ont demanddé a 1'Association de marchands de fournir 60.000 tonnes
de céréales en trois fois dans les mois suivar.'s. Cette derniére a accepté
mais on n'a pu arriver & un accord sur le prix. Dans ces circonstances,
1'OFNACER a ajouté une marge pour le transport et des bénéfices par rapport
au prix officiel, en supposant que le marchand payait le prix officiel au
producteur. A l'évidence, les céréales fournies sont habituellement
rassemblées par les circuits du marché décrites ci-dessus et non pas
directement par le marchand pour fournir 1'OFNACER et le prix regu par le
producteur est bien inférieur. L'OFNACER peut décider de payer un prix au-
dessus du prix officiel plus tard dans la saison.

Ia demande de 1'OFNACER est un facteur important de la dynamique des
marchés urbains de céréales, probablement davantage que sur les marchés
ruraur. ILorsqu'on analyse le secteur burkinabé des céréales, la dichotcmie
entre les circuits privés et publics donnent souvent la fausse impression que
ces derniers ne sont pas trés liés. En réalité, 1'OFNACER, lorsqu'elle passe
des contrats avec les principaux marchands, stimule le commerce privé de
céréales a tous les niveaux, ce qui est un rdle partagé également par les
organisations internationales (souvent d'aide) qui achétent de grandes
quantités de ceéréales au Burkina-Faso.

A Ouagadougou, il existe des marchands qui ne traitent les céréales que
lorsqu'ils ont passé ce type de contrat. Il s'agit généralement de
transporteurs-importateurs-exportateurs, qui appartiennent a la classe élevée
décrite dans la Section 4. Ils n'ont pas de céréales entreposées; ils les
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achétent une fois qu'ils ont passé le contrat. A cet effet, ils annoncent un
prix et la quantité de céréales dont ils ont besoin. Dans un délai
étonnamment court, tous les marchands et les cuamergants et les marchands de
cereéales de la ville prennent connaissance de ces informatiars par le biais
de circuits officieux. Si le prix est intéressamt, cetie cuantiteé est
généralement rassemblée en trés peu de temps. Mais il arrive aussi que le
marchand ne soit pas en mesure de livrer la quantite requise. Le marchand
n'est pas tenu de rassembler les céréales dans le pays, il peut les importer.
Au cours de mes enquétes, j'ai rencontré des marchands qui importaient du
mais des pays cdtiers pour des contrats du gouvernement. Néammoins, la
plupart du sorgho et du mil proviennent soit du pays, soit sont importes
officieusement des pays voisins du Sahel dans le cadre d'échanges continus
qui ne sont pas reconnus 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'autan: plus
intéressants qu'il existe la possibilité de recevoir un credit a court terme
d'une banque en utilisant comme base le contrat lui-méms, ce qui permet de
mener toute l'opération sans engager de fonds personnels.

L'impact de ces contrats sur les petits camergants est important dans
la capitale. En décembre, on m'a dit chaque jour que tel ou tel gros
iiarchand de Sankariare ou d'ailleurs achetait a tel prix. On m'a dit que
certains contractants pouvait rassemble_ Jusqu'a 100 tonnes par jour lorsque
le bruit courait qu'il y avait un contrat. Ia plupart des petits commercants
Prendront quatre ou cing sacs, mais certains livreront des quantités plus
importantes. Ila quantité de céréales rassemblées par les marchands ruraux,
transférées a la ville, puis arrivant jusqu'a 1'OFNACER par le biais de
contrats de ce genre, doit étre considérable. De cette fagor, 1'OFNACER et
les autres grandes organisations acheteuses de cérsales élaryissent le marche
urbain, permettant une marge bénéficiaire a un type de marchand urbain qui
autrement ne se consacrerait pas au commerce de céréales, ce qui contribue
peut—étre a maintenir les niveaux de prix actuels.

Les marchands des régions déficitaires peuvent €galement passer des
contrats avec 1'OFNACIR ocu des organisations internationales comme dans le
cas du marchand de Pisila mentionné dans la Section precéiente. Ia plupart
de ces céréales sont achetées a Ouagadougou a4 des marchands qui les ont
cbtenues a la fin d'une longue chaine de commercialisation. Ainsi les
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céréales rassemblées dans les zones rurales peuvent aller jusqu'a la ville,
changer plusieurs fois de mains ot peuvent étre entreposées pendant plusieurs
mois, cambinées en lots importants par 1'intermédiaire de 1l'agence d'un gros
marchand opérant avec une avance ocu un prét, puis peuvent étre remportses
dans les zones rurales par 1'OFNACER ou toute autre organisation
internaticnale, pour étre peut-étre vendues a perte dans les villages dans
lesquels elles ont été en partie rassemblées. Une autre conséquence de cette
pratique est la suivante: 1'OFNACER est présente & tous les niveaux de la
chaine de commercialisation, elle interagit avec les agents privés, dans
certaines régions elle concurrence au niveau du village et, dans d'autres,
elle utilise les agents de rassemblement sur les places de marché secondaires
ou elle finance les activités des groupements villageois et enfin, de facon
paradoxale, elle passe les plus gros contrats de céréales avec les super-
marchands des villes.

Le gouvermement a un effet d'un ordre différent sur le marché en
fournissant des réglementations. Habituellement, celles-ci n'ont que peu
d'influence car elles ne sont pas sérieusement appliquées. Néarmoins, le
climat politique révolutionnaire du pays a quelque peu modifié cette
situation. Du point de vue du marché des céréales, la tentative la plus
intéressante a été la campagne en vue d'homcgénéiser les mesures de volume,
en insistant sur l'utilisation des versions officielles devant étre remplies
sans petit complément (voir Section 13). Les stations de radio ont diffusé
des annonces fréquentes dans ce but en novembre 1983 et en 1984 et les CDR de
villages ont commencé a contréler les transactions de marché. Par réaction,
les deux tines non normalisées de Baré, l'unc plus grande et 1'autre plus
petite que 1l'officielle, ont disparu du marché, mais la disposition requérant
que la tine soit remplie jusqu'a ras bords a été ignorée. On m'a dit qu'il Y
avait davantage de pression a cet égard sur des marchés tels que Soumousso ou
les CDR étaient plus vigilants.
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10. STRUCTURE DU MARCHE ET PRIX A LA PRODUCTION

Les gros marchands de Babo-Dioulasso et de Ouagadougou sont organisés en
syrdicats. Ces syndicats sont de puissants groupes de pression politique et
agissent aussi camme circuits d'information. Ies grossistes de céréales sont
organisés en sous-groupes a l'intérieur des syndicats de maichands, alors que
les petits cammergants et les détaillants ont un syndicat séparé. les
grossistes de céréales sont 1l'un des groupes de marchands les plus puissants
dans le pays et on sait qu'ils ont réussi a remettre en question des
décisions du gouvernemert, notamment pendant la sécheresse tragique et la
pénurie qui a sulvi entre 1971 et 1974 (Ouédraogo, 1974:22). Le Syndicat des
marchands de Ouagadougou est affilié a la confeédération syndicale de 1'OVSL
depuis 1978. Ils envoient un représentant a la commission technique qui fixe
les prix officiels de cérvales. Lorsque le gouvernement veut achieter des
céreales pour 1'OFNACER, les responsables approchent le syndicat en tant que
groupe au lieu de s'adresser a des fournisseurs individuels.

On m'a explique treés clairement a Bobo-Diculasso que 1l'une des fonctions
principale (mais officieuse) des syndicats des marchands de céréales
consistait jusqu'a il y a peu de temps a fixer un prix maximm a payer aux
exploitants. Les membres exécutifs (au nombre de 20 & Bobo-Dioculasso), qui
sont de gros marchands, se reunissent une premiere fois avant la récolte chez
le président du syndicat et décident d'un prix de base a offrir aux
producteurs pour les nouvelles récoltes. Par la suite, ils se réunissent
encore plusieurs fols pour ajuster le prix, parce qu'a mesure que la saison
progresse, les exploitants offrent moins de céréales. Cela n'était pas un
accord informel. Il y avalent des textes étayant 1'accord et précisant
également les amendes a appliquer au cas ou un marchand ne respecterait pas
cet accord. Selon l'un des anciens présidents, 1l'amende imposée czerait de
10.000 FCFA pour la premiere violation (méme si la quantité était faible) et
de 20.000 FCFA pour la seconde. Si les quantités sont tres importantes, on
calcule un amende supplémentaire par kilo. Un marchand important a déclareé
que ces amendes pouvalent atteindre jusqu'a 45-50.000 FCFA. L'argent a été
déposé sur un compte bancaire du syndicat et était l'une de ses principales
sources de revenus.

Ces amendes élevées nous poussent a nous poser des questions sur les

sanctions disponibles pour faire appliquer cette discipline. On peut
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suggérer que des intéréts considérables unissent les marchands les plus
importants qui constituent 1'ensemble des membres exécutifs du syndicat et
que l'cbjectif de l'orjanisation consiste & contrdler ses intéréts vis-a-vis
des cammergants moins importants o:i pourraient étre tentés d'cbtenir une
part plus importante de 1'offre par des prix campetitifs. L'organisation a
fait preuve d'efficacité car ces marchands déperdent. en fin de campte des
gros marchands & bien des égards.

Apparemment:, le systéme ne fonctionnait pas lorsque j'ai effectué mon
enquéte en décembre 1984. Ies marchards se plaignaient que la situation
était anarchique. Cela peut s'expliquer en partie par le climat politique.
Ie syndicat de marchands de Bobo-Dioculasso fait 1'objet de pressions parce
qu'il a exprimé un soutien enthousiaste au gouvernement préceédent qui a
détenu 1'actuel president du Faso. A cela s'ajoute le fait que le
gouvernenent actuel a mobilisé les groupes de jeuriesse (les CIR) en vue de
contréler l'application de certaines mesures et les activités des marchands.
Les marchands ne considérent pas que la fixation des prix soit une mauvaise
chose en soi, car elle leur dorne un modele; de surcroit, 1'opinion publique
dans les villes (et dans une certaine mesure dans les villages) s'intéresse
essentiellement au maintien de faibles prix & la consamation; on en tire
méme une certaine fierté. Par conséquent, ils ne voyaient aucun inconvénient
a me donner tous les détails de cette pratique. Et pourtant, la fixation de
prix en—dessous des prix officiels n'est pas un fait qu'ils socuhaitent
divulguer dans le contexte présent. Par conseéquent, soit ils ont mis fin a
leurs pratiques antérieures, soit, et c'est une éventualité, ils ne 1l'ont pas
totalement abandonnée mais veulent faire preuve de discrétion. Dans le cadre
d'un affaiblissement d'un pouvoir collusif des marchands de Bobo-Dioulasso,
des forces de marche étaient également en jeu. Elles étaient dues a une rude
concurrence dans l'arriére~pays de Bobo-Dioulasso provenant de groupes de
marchands qui jusqu'a présent n'étaient que leurs clients.



11. OONCURRENCE PAR LES MARCHANDS DE OUAGADOUGOU ET DE YATENGA
DANS IES PROVINCES OCCIDENTALES

Au cours des derniéres années, les marchands de Ouagadougou et de
Ouahigouya cnt commencé & abtenir une partie de leurs céréales directement
dans de grandes zunes excédentaires a l'ouest. C'était & 1'évidence pour
conserver une partie de la marge versée aux intermédiaires de Babo-Dioculasso.
Une autre raison venait probablement du désir de profiter des augmentations
de prix en participunt & l'entreposage des céréales. Puisque les gros
marchards qui accumulent des stocks dans les villes ne s'intéressent pas & la
vente de leurs céreales avant que ne ccamence l'hivernage, les marchands des
autres centres voient leurs capacités d'entreposage restreintes a moins
qu'ils n'aillent a l'origine de l'offre. Les marchands extérieurs qui
viennent dans les provinces occidentales n'ont généralement pas les contacts
nécessaires pour faire venir les céréales jusqu'a eux. Ils sont également
presses parce que leur séjour dans la zone de production leur colte cher.
Leur objectif consiste a acheter autant de céréales que possible en un délai
aussi cowrt que possible. Ils peuvent y parvenir en attirant les agents des
gros marchands de Bobo-Dioulasso pour leur vendre les cérdales qu'ils ont
rasemblées pour leur employeur. Iorsaue cela se produit, les marchands de
Bobo-Dioulasso perdent un temps précieux tandis que leur capital est utilisé
par quelqu'un d'autre. In général, cela peut faire monter les prix car ces
agents peuvent a leur tour offrir des prix plus élevés aux exploitants afin
d'obtenir davantage de céréales. Les autres marchands et agents opérant dans
la région doivent suivre s'ils veulent continuer a rassembler des cérsales.

L'incidence de ce type de ccncurrence ne se situe pas uniquement au
niveau des prix; l'organisation commerciale méme des marchancs se trouve
affectee. Iz fluidité de la situation créée une incertitude et accroit les
problémes logistiques pour les gros marchands de la ville. On demande
géneralement aux agents de s'entretenir avec le marchand avant de commencer a
offrir un prix plus élevé. Parfois, ils doivent recevoir des fonds
supplémentaires pour continuer & acheter si le prix des céréales a augmenté.
Par consequent, les changements fréquents de prix signifient une perte de
temps meme lorsque les agents sont loyaux. Une autonomie accrue offerte aux
agents peuvent presenter une solution, mais elle comporte certains risques.
On m'a dit que certains agents pouvaient méme fournir & leur employeur des

informations erronées sur les prix afin d'accroitre leur bénéfice personnel.
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Les mémes facteurs entrent en jeu dans le cas d'acheteurs résidant dans
le village. Beaucoup expliquent le déclin de 1'importance des acheteurs
résidant dans le village, qui opérent avec des fonds fournis par les
marchands de la ville, par des cas frequents de délcyauté dus au méme
facteur. A cet égard, il est intéressant de notar que, odar exemple, dans un
village tel que Bare, il n'y ait plus de villageois résidents achetant des
céreales, alors que le rassemblement des noix de karité, qui n'est pas soumis
qux mémes pressions de la part des camercants de Ouagadcugou et de Yatenda,
est encore effectué en grande rartie par quelques villageois qui regoivent
d'importantes avances. Ainsi, la concurrence provenant du groupe de
marchands exvérieurs affecte dans une certaine mesure la structure de
monopsone, mals bouleverse également les liens créés par les marchards pour
rassembler les cultures.

Ia situation a eteé exacerbée par la recolte trés médiocre du Nord en
1984, Notamment, les riches marchards de Cuahigouya étaient si agressifs
lorsque j'ai réaliseé mon enquéte qu'on m'a dit qu'ils opéraient dans des
villages a 15 km de Bobo-Dioulasso. Néammoins, leur impact le plus fort a
&td ressenti dans les provinces de Kossi et Mou-Houn. Aux alentours de Kouka
par erample, au cours de la période de la recolte, les agents des marchands
de Bobo-Dioulasso achetaient du sorgho & 6.000 FCFA le sac. Alors que
l'agent de commission recoit habituellement 200 FCFA supplementaires, on
rapporte que les marchands de Ouzhigouya avaient offert 7.500 FCFA le sac a
certains d'entre eux.

La situation était encore trés dynamique en décembre. Ie marché de
Kouka a Kossi est un centre de groupage intermédiaire dens une région
céréaliere trés productive. Ies marchands de Bobo-Dioulasso y sont tres
actifs, de méme que ceux qui ont de grands entrepdts autour des places de
marché. ILes commergants indépendants ou les agents de comission travaillant
pour les marchands se rendent dans les villages environnants pour acheter des
céréales et des cultures d'exportation et les rapporter a Kouka. Lorsqu'au
cours de notre visite le 27 décembre mon assistant a tente d'acheter un sac
de sorgho blanc sur le marché de Rouka, nous avons relevé trois diffeérents
prix allant de 8.250 & 9.000 FCFA; et méme a ce prix, les commercants ne
voulaient vendre qu'une partie du sac. Au milieu de la jowrnee, nous avons
progresseé ver le Nord, a Kotoura, et les céreales Yy étalent encore plus
rares. Un commercant n'a offert que deux tines a vendre a 1.500 FCFA chacune
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(9.000 FCFA le sac). Sur le chemin du retour vers Bobo-Diculasso, vers 15
heures, nous nous sammes arrétés a Koudougou qui avait également un marché ce
jour-la. Un comergant qui avait rascemblé deux sacs et demi et qui
s'apprétait a partir nous a offert deux tines pour 1.350 FCFA (8.250 FCFA le
sac), mais lorsque mon assistant a tenté de le faire changar d'avis, il a
refusé de vendre.

Dans tous ces mouvements, il est évident cque Ouahigouya constitue le
centre de gravité si l'on se base sur le fait que les prix augmentent &
mesure que l'on se rapproche du Nord (pres de Ouahigouya). Si lton tient
campte du prix du transport vers Bobo-Diculasso (500 FCFA) et de la
camission de l'agent. et des autres frais, les prix étaient déja trop élevés
pour les marchands de la ville & ce jour sur le marché de Kouka et plus au
nord. 20

A Kouka, la situation est en contraste avec celle de N'Dorola, un grand
centre de marché a quelque 80 km a 1l'ocuest de Kouka. La différence est due
au fait que les deux centres sont reliés par une route trés mauvaise, dont la
moitié est & peine praticable par voiture. Par conséquent, les commergants
de Quahigouya ne vont pas a N'Dorola et le marché est laissé aux marchands de
Bobo-Dioulasso, d'Orodara et de 1'OFNACER. Orodara est une région prospere
et treés productive au niveau agricole, mais la production de céréales a
déclineé au cours des derniéres années car la population se consacre a présent
a des activités plus rémunératrices, telle que la culture de fruits
(essentiellement mangues et agrumes). A N'Dorola, les prix qui nous ont été
domnés étaient keacoup vlus faibles que ceux de Kouka: 1.000 FCFA et 1.100
FCFA par tine de sorgho blanc.?! Mais 1la aussi, les grands exploitants nous
ont dit qu'ils avaient recu des offres de 1.200 FCFA et méme de 1.300 FCFA
par tine (7.800 FCFA le sgac) s'ils pouvaient fournir d'importantss quantités.

Les gros marchands de Ouagadougou m'ont également dit qu'ils fixaient en
général les prix d'achat de la méme fagon que les marchands de Bobo-
Diculasso. L'un d'entre eux m'a méme assure que les arrangements concernant
les reunions et les amendes étaient copiés par les marchands de Bobo-
Diculasso sur les marchands de Ouagadougou. Toutefois, cette pratique semble
avoir été abandonnée il y a plus longtemps dans la capitale. Cela est
probablement dG au fait que trés peu de marchands de Ouagadougou ou d'agents
ont une relation directe avec les producteurs; comme on 1'a explicqué dans la
Section 5, la premiére étape du regroupage est trés souvent entre les mains
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de comercants locaux indépendants; il peut également étre effectué par une
multitude d'opérateurs de petite envergure qui exploitent un créneau
geographique trés réduit. Une grende partie des fournitures de la ville
proviennent des centres d'entrepdt. tels gue Bobo-Diculasso. Dans ces
circonstances, 1'ologopsonie au niveau des producteurs devient moins
importante pour les marchands de Ouagadougou.  La partie centrale du pays est
presque subdivisé: en zones d'influence sur lesquelles les marchands basés
dans le centre régional exercert lear pression. Il est concevable que les
plus gros courtiers en céréales de la capitale puissent avoir a leur tour une
influence importante sur ces marchards régionaux gréce a leur puissarce
financiére et a l'évidence il exercent une influence similaire sur le marché
de la conscmmation comme & Boio-Dioulasso. Il convient toutefois d'étudier
ces points de maniére plus approfondie. Par contraste, il existe davantage
de preuves sur la fagon dont: se fait le contrdle au niveau le plus bas de la
commercialisation paysanne.



12. STRUCTURE SUR LES MARCHES DE VILLAGE

L'existence d'une place de marché facilite le contact entre les
acheteurs et les vendeurs et peut étre favorable a la concurrence par
contraste avec la situation ol les achetewrs résidents sont la seule option
offerte aux exploitants. Ies exploitants de niveau moyen, tout
particiliérement, qui ant des excédents modérés & vendre, préférent les
places de marché. Un exemple est le village de Baré qui jusqu'en 1983 n'a
pas eu de marché. Jusque la, les ventes de céréales étaient faites aux
acheteurs résidents ou a Soumousso qui est suffisamment proche de certaines
exploitations de brousse pour que les villageois les utilisent réguliérement
came deéboucheé, méme aujourd'hui. Ce sont les gros exploitants qui ont pris
1l'initiative d'établir un marché, alors que les anciens étaient hésitants
parce qu'ils avaient peur que le marché encourage le vol. Néammoins, le
marcheé a été etabli et les villageois ont payé la plupart des cclts en
nettoyant 1l'endroit, en construisant des abris et en faisant des sacrifices.

L'existence d'une place de marché, toutefois, n'assure pas la
compeétitivité de clle-ci pour les produits des exploitants. Ie nombre
d'acheteurs qui peuvent entrer sur le marché est limité par la disponibilité
de fonds et les commergants et les agents des marchands s'entendent souvent
entre eux pour exercer une pression sur les prix. Cela est confirmé dans de
nombreuses parties du pays par les courtiers et les exploitants. Par
exemple, a N'Dorola, on m'a dit que les courtiers indépendants et les agents
se rendaient au marché tét le matin avant de commencer & acheter et fixaient
un prix d'acaht pour les principales céréales. Ia situation est similaire a
Guéléoungo. Ici, il y a environ 15 marchands et agents qui viennent de
Ouagadougou pour se rendre au marcheé qui a lieu tous les trois jours. Ia
veille de chaque jour de marché, ils voyagent tous ensemble dans un camion
qui appartient au "président" (voir Section 8). FPendant le trajet, et apres,
une fois qu'ils sont arrivés sur la place du marché, ils discutent de la
situation et se mettent d'accord sur les prix. FPuis ils dorment tous
ensemble dans le méme coin de la place du marché. Ie matin du jour du
marcheé, ils commencent a acheter trés tét; puis, tard dans 1'aprés-midi, ils
repartent tous avec leurs céréales dans les camions du "“preésident". Cet
arrangement a éteé décrit par le "président", par un autre commercant et par
un cbservateur indéperdant. Ia collusion semble particuliérement bien
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fonctionner & Guéléoungou car les céréales sont fournies par des centaines de
femmes qui traversent la frontiére du Ghana a pied avec des paniers sur la
téte, chacune ne fournissant que des quantités réduites.

Sherman (1984:113) donne un autre exemple en décrivant coament
fonctionne le contrdle & Manga. On a nentiorne dans la Section © que la, par
accord, les comnergants locaux écartaient de la concurrence les regroupeurs
qui venaient de Ouagadougou de la concurrence afin d'éviter que les prix
d'achat ne montent trop haut. Le matin du jour du marche, les gros
camercants de la ville se réunissent pour discuter du prix a offrir.
Ensuite, tout le long de la jowrmeée, ils suivent de pres les transactions en
se deplagant dans le marché; ceux qui transgresserit la réglementation des
prix sont sanctionnés financiérement en étant forces de vendre toutes les
ceréales qu'ils ont rassemblées au prix ou ils les ont acquises.

Sur un marché de village il existe habituellement un demande de céréaies
ou"re celle qui est créée par les marchands, leurs agents et les courtiers
prcfessionels indépendants. D'autres exploitants, des consommateurs urbains
qui se trouvent sur 1 place du marché et de fagon plus importante les
brasseurs, les malteurs ou ceux qui traitent les prcduits alimentaires (coir
Ouedracgo, 1983:72; Sherman, 1884:115) en sont responsables. Ces acteurs ne
participent pas a la collusion des courtiers et offrent generalement un prix
plus €levé. Par conséquent, on obtient 1'existence de plusieurs prix sur un
méme place de marché. Ainsi, par exemple, le 18 février 1984, la femme d'un
village rassemblait du sorgho blanc a 1.250 FCFA par tine sur le marché de
Baré pour son modeste restaurant, alors qu'en méme tamps les courtiers
payaient 1.200 FCFA. Similairement, le 3 mars 1984, une femme étrancére se
rendant sur le marché a acheté une tine pcour 1.250 FCFA alors que les
courtiers payaient le méme jour 1.100 FCFA. & l'évidence, la différence peut
se faire dans la direction opposée si la parente ou des liens similaires
entrent en ligne de compte. Ainsi, le 17 mars 1984, on signale qu'un
brasseur de Baré a acheté une tine pour 1.200 FCFA, alors qu'au cours de
cette semaine, les courtiers avaient commenceé a acheter a 1.250 FCFA. 1les
différences de prix persistent car la demarnde interne est habituellement
faible comparée a celle des courtiers et des marchands qui se mettent
d'accord sur un prix plus faible. Proportionnellement, plus la demande
"interne" est élevée, plus le pouvoir collusif des courtiers est faible.
Sherman note également (1984:117), par exemple, que dans la région de Manga
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les marchés de brousse les plus petits, ol la plus grarde partie de la
demande est créée par les consammateurs, les brasseurs ou les restaurateurs,
sont en fait competitifs, alors que la ol les courtiers sont a 1'origine
d'une part plus importante de ia demande, la concurrence diminue.Z22

Parfois, les courtiers qui n'ont pas intérét a se joindre a 1'accord de
prix peuvent également avoir un effet campétitif. Par exemple, a Guéléoungo,
des courtiers de Kaya et de Dori se présentent parfois sur le marché et
offrent un prix plus élevé pour attirer iapidement de plus grandes quantités.
les courtiers habituels se retirent temporairement ¢. marché et attendent
Jusqu'a ce que les intrus aient rassemblé ce qu'ils voulaient et soient
partis. Ies prix reviennent ensuite & leur niveau précédent. C'est une
version reduite de ce qui se produit a 1'échelle de la région dans une zone
alimentant Bobo-Dioulasso, tel que cela a été décrit dans la Section ci-
dessus. Dans le cas de Gueléourgo, les effets sont limités car les fonds de
ceux qui entrent en concurrence sont relativement peu importants et
1'intrusion est peu fréquente.

Parfois, les exploitants ripostent matériellement a la collusion des
commercants et des marchands. Cela n'est pas toujours le résultat d'actions
concertees; cela peut étre di aux sentiements des individus quant a ce qui
est juste. Un important marchand de Bobo-Dioulasso m'a dit que les
groupements villageois pouvaient dominer le marché lorsqu'ils commencent a
acheter tot dans la saison & des prix officiels. Comme d'habitude, les fonds
fournis au groupements villageois par les ORD sont faibles et les courtiers
et les agents attendent que cet argent soit épuisé pour pénétrer a nouveau
sur le marché a l'ancien faible prix. Il arrive toutefois que les
exploitants refusent de revenir a l'ancien prix. Ils pensent que cela est
injuste et arrétent les ventes de céréales. Ensuite, les courtiers et les
marchands peuvent soit atteindre le nouveau prix, soit, si d'autres régions
fourniseent encore & l'ancien prix, se retirer d'une région donnée jusqu'a
plus tard dans la saison. Ils disent que le marcheé "a été gaché".

Les exploitaints peuvent é€galement s'opposer aux courtiers d'une fagon
organisée, bien que je n'aie pas entendu parler de tentatives couronnées de
succées. Dans le village de Baré, par exemple, le chef rituel réglementera
occasionnellement les pratiques des commergants en lancant des reproches
séveres sur la place du marché. Parfois, ceux-ci concernent les prix. En

1984, a la fin du mois de novembre, on achetait toujours le sorgho rouge pour
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800 FCFA la tine sur le marché du village alors que les mémes courtiers
l'achetaient & 1.000 FCFA 4 Soumcusso qui. avait également des frais de
transport plus élevés & Bobo-Dioulasse. Le chef s'est rendu sur la place du
marché en campagnie des CIR et a déclaré qu'aucun villageois ne verdrait a
moins que les courtiers n'offrent le méme prix qu'd Soumousso. Ies
transactions de céréales se sont arrétées pendant un moment:.  L'issue,
toutefois, a été un échec parce que les courtiers se préparaient: & faire
leurs bagages et & rentrer a la ville; certains exploitants désireux de
verdre les ont approchés pour passer des marchés privés et le prix effectif
est resté faible pendant encore quelques semaines.

Les exploitants ne sont pas toujours en faveur de prix plus élevés des
céréales pendant 1'année et 1'effet désiré peut méme étre parfois inverse.
Plusieurs mois avant cet incident, au début du mois de juin (au cours de la
période avant la récolte, lorsque les exploitants n'ont plus grand-chose a
vendre et que les prix approchent de leur maximum), le méme chef de Baré est
intervenu pour abaisser les prix du sorgho rouge. Alors que certains
camercants payaient 1.600 FCFA la tine, le chef a fixeé le prix a 1.500 la
tine. Cet incident m'a été raconte par les exploitants comme étant une
réussite, mais les prix notés au marché du village révélent que les prix ont
contimié leur tendance & la hausse aprés un déclin momentané (voir Tahleau
1). Cette mesure a été prise afin de protéger les brasseurs et les malteurs
du village qui ne pouvaient pas se permettre de concurrencer les cammercants
de Bobo-Diculasso et par conséquent pour aider aussi a garder le prix de la
biére de sorgho dans des limites raisonnables. Tl est intéressant de noter
que méme dans un village comme Baré, ou des excédents importants sont offerts
a la vente, a cette péricde de 1'année l'opinion publique est faconnée
d'apres le point de vue du consommateur.



13. CONCURRENCE AUTRE QU'AU NIVEAU DES PRIX SUR LES MARCHES DE VILIAGE

Les comergants qui operent sur la méme place de marché, lorsqu'ils sont
d'accord sur un prix d'achat, se concurrencent les uns l«: autres par des
moyers autres que le prix pour abtenir une part aussi importante que possible
du produit fourni éventuellement au colt le plus faible. les parts
respectives des différents commercants sont déterminées en dernier recours
par la puissance relative des fords qu'ils contrdlent, mais au cours d'un
jour de marché particulier ocu d'une péricde d'activité, un agent peut se
retrouver avec de l'argent qui n'a pas été dépensé et par conséquent perdre
des bénéfices potentiels.

Un acces accru aux vendeurs potentiels constitue un avantage.
L'emplacement du commercant sur la place du marché, par exemple, peut jouer
un rdle dans sa part. A Baré, le premier emplacement proche de la route,
celui recherche par la plupart des vendeurs, était occupé par un commercant
prospere qui travaillait en collaboration avec les marchands internationaux
de Bobo-Dioulasso (voir Section 4) et il détient la part la vlus importante
du marché.

Un autre pratique courante constitue a demander a des individus
(généralement des enfants) de rencontrer des producteurs non engages sur la
place du marché ou sur les routes y menant et de les guider vers un
cammergant ou un agent. Cela a été mentionné par plusieurs commercants de
Babo-Dioculasso et de Ouagadougou et a également été noté par Ouédraogo
(1983:85) a l'est. A Koundougou, on m'a dit qu ces enfants étaient payés 200
FCFA a la fin dela journée. Cette pratique n'était pas appréciée dans le
village de Baré, car on estimait qu'elle entravait la liberté du vendeur;
1'un des reproches les plus veéhéments du chef rituel du village, que j'ai
abserveé en octobre 1983, concernait cette action.

Les camergants et les agents peuvent également se faire la concurrence
en jouant sur les volumes. ILa sagesse conventionnelle de la
comercialisation avance que le calibrage (le tri de produits en lots
homogénes selon des caractéristiques physiques ou subjectives) et la
normalisation des mesures facilitent la fixation des prix et cela est a
1'avantage des producteurs, des commercants et des consomateurs (Kohls et
Uhl, 1973, cité par Ouédracgo, 1983). Par contraste, la normalisation peut
étre contre les intéréts des commercants, a la fois en tant que groupe et en
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tant qu'individus se concurrencent les uns les autres. Au Burkina Faso on
campte parmi les mesures: louches, boites de conserve de diverses tailles,
saladiers émaillés et paniers, tous dans un éventail de tailles légérement
différentes.?3 Certaines de ces mesures ont des versions officielles, mais
elles re sont pas toujours appliquées. Le marchandage sur les marchés prerd
souvent la forme de discussions sur la taille de la mesure a utiliser, alors
que l'on suppose que le prix de l'unité est fixe. Iles camergants et les
verdeurs peuvent comparer méticuleusement leurs louches ou mesurer la
quantité de céréales ou de légumineuses avec deux unités différentes pour en
tirer des conclusions.

L'un des principes généraux de fixation des prix pour les céréales et
les cultures d'exportation est que les commergants accordent une prime pour
la fourniture de grandes quantités. Parfois cela se fait en offrant un
meilleur prix déguisé sous un taux de conversion fictif entre différentes
unités, simplement pour maintenir un prix a l'unité théorique. Par exemple,
aux environs de Bobo-Diculasso, on dit qu'une tine est équivalente a dix
grandes boites de sauce tamate et son prix est par conséquent dix fois
supérieur, mais il ne peut jamais dépasser neuf fois son contenu; on cbtient
ainsi un prix plus avantageux si l'on veut en mesurant avec la tine au lieu
de mesurer avec la boite. Ie Tableau 1 donne une camparaison pour certaines
semaines de prix au kilo pour différentes transactions effectuées avec
différentes mesures de volume.

Les taux de conversion théoriques sont parfois utilisés dans le sens
inverse. Par exemple, dans la partie centrale du pays, un saladier éraillé
d'une taille spécifique est largement accepte par les Mossis comme étant une
unité de mesure normalisée correspordant a 1/7 d'une tine. Néanmois, c'est
une vue de l'esprit parce 7 saladiers de ce genre remplissent en reéaliteé
davantage que le contenu d'une tine. Lorsque les commercants locaux achétent
des céreéales aux exploitants, ils mesurent les "tines" en utilisant un
saladier sept fois alors que lorsqu'ils vendent, les céréales sont mesurées
avec une tine. $i 1l'cn demandait & un camnergant de vendre au détail au
saladier, ils ne seraient d'accord que si le conscnmateur était prét a payer
davantage qu'un septiéme du prix d'une tine. (En realité, cela se produit
rarement car la vente de plus petites quantités a des consammateurs est la
spécialité d'une certaine catégorie de femmes détaillantes qui utilise la
louche.) Il existe un mécanisme similaire en ce qui concerne ce que 1'on
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appelle le "chapeau", une couronne formée au somet de la mesure en versant
les céréales jusqu'a ce qu'elle soit remplie & ras bords. Les commercants
achetent avec de grands "chapeaux" mais vendemt avec des mesures a ras. On
cbtient parfois le méme résultat en utilisant systématiquement les deux
versions de la méme unité. Par exemple, Bonkian (1982:26) signale qu'a
Ziniaré, les marchands achétent des céréales avec une tine locale qui
contient environ 20 kg de céréales et la vendent avec la tine officielle qui
contient environ 16 kg. Une partie du bénéfice du cammercant provient de la
différence dans le prix par unite, alors que l'autre partie vient d'un
contenu de céréales moindre par unité. Ie méme principe s'applique dans des
transactions entre les commergants eux-mémes. Dans la région de Bobo-
Dioulasso, la plupart des sacs de céréales qui arrivent des zones de
production pesent entre 100 et 105 kilos; les commercants du marché de la
ville les remettent en sac pour réduire le prix entre 80 et 90 kilos.24

L'une des aptitudes les plus forndamentales nécessaires dans le commerce
est la capacité a juger la quantité d'un produit dans une mesure. lLes
camercants de Ouagadougou prétendent qu'ils peuvent, en un coup d'oeil,
donmner la quantité relative de céréales dans toute mesure du méme type que
celles qu'ils ont 1l'habitude d'utiliser. On signale que les discussions
concernant la taille du volume sont rares dans les transactions entre
comercants et marchands, et en présence du moirdre doute, les parties ont
recours au mesurage. Ce n'est pas le cas lorsque les commergants ont & faire
avec des consamateurs ou des producteurs qui manquent de jugement critique.
Ies petits comercants de Ouagadougou m'ont signalé sournoisement qu'ils ne
refuseraient pas un consommateur qui insiste pour faire baisser le prix, mais
lui donnerasient simplement un sac avec moins de céréales dedans (voir Section
6). Méne lorsqu'ils fournissent des céréales dans le cadre de contrats
officiels, certains commercants déclarent que les sacs seront remplis selon
le prix offert.

Lorsque les commergants achetent aux expleitants, la manipulation de
volumes devient l'une des causes principales de "déformation" sur le marché.
L'un des steéreotypes courant dans les zones rurales est celui du commercant
ou de l'agent qui falsifie les mesures pour tromper le client; nombre
d'étrangers ont remarqué sur les places de marché que les mesures sont prises
de fagon a contenir plus ou moins de céréales. Nombre de producteurs
mesurent leurs céréales ou d'autres produits avant de les emmener sur le
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marché; par conséquent, il est courant que des discussions s'engagent sur le
mesurage. Néammoins, de tels conflits ne sont pas suffisants pour
hamogénéiser les mesures.

Voici un événement qui s'est preduit & Scumousso au cours de la saison
de la micolte de 1984 qu. donnera une illustration. A cette époque, le
sorgho rouge se vendait couramment A 1.000 FCFA la tine. Une camergante
payait 1.200 FCFA mais avait acheté avec une tine fabriquée sur place qui
ressemblait beaucoup & la tine normalisée. Un exploitant lui a donné un sac
de sorgho rouge (6 tines), l'a laissé pour qu'il soit mesuré et a vaqué a
d'autres occupations. ILorsqu'il est revenu pour prerxire son argent, elle 1l'a
informeé qu'il n'y avait que quatre tines. Il se trouvait que 1'exploitant
avait soigneusement mesuré les céréales chez lui: il a commencé une dispute
en l'accusant d'étre malhonnéte. Ia camercante a offert de le payer 1.200
FCIA pour chacune des quatre tines pour le calmer, mais 1'exploitant était
encore en colere et a appelé le CDR. Les membres du comité ont mesuré la
tine de la commergante par rapport a la tine officielle et se sont apergus
qu'elle eétait 1,5 fois plus grande. Ia tine défectueuse a éte retirée 3 la
commercante en guise de sanction. Elle a également dd payer une amende de
5.000 FCFA et s'est vue interdire de se rendre au marché pour les deux
semaines suivantes. Néarmoins, elle avait acheté des céréales en utilisant
une mesure non normalisée pendant plusieurs semaines, malgré la vigilance de
certains exploitants et du COR sur ce marche. Si le gouvernement n'avait pas
fait naitre une prise de conscience politique dans la pcpulation ou si le CIR
n'avait pas inclus les exploitants dans ses nmerdbres, elle n'aurait
probablement pas été sanctionnée.



14. LIENS PERSONNELS ENTRE LZS EXPLOITRANTS ET LES COMMERCANTS

L'une des principales stratégies des acheteurs au niveau du village
consiste & développer des liens personnels avec les exploitants qui ont
généralement des céréales a vendre. Les comergants qui achétent dans les
villages parlent de "leurs" clients. Les marchands dans les grardes villes
font souvent des cummentaires sur le besoin de développer ane clientéle
loyale et nombre d'entre eux arguent que l'absence de ce type de clientéle
constitue 1'une des principales difficultés pour cbtenir des céréales sur les
marchés de village. Les liens personnels développés entre les partenaires
cammerciaux ont été étudiés de fagon approfondie ailleurs (notamment cdans les
premiers travaux de Mintz,; 1961 et 19%54); il est fait allusion a des
avantages a long terme par rapport a des bénéfices a court terme dans un
ervironnement a haut risque.?5 Il convient de souligner, toutefois, que les
parties ne tirent pas nécessairement avantage de cette relation de facon
égale, notamment lorsque qu'a l'origine leur puissance est inégale. Ies
avantages que le client tire d'une relation personnaliseée varient. Il ne
peut y avoir que des avantages matériels mineurs. Les exploitants & Baré ont
mentionné que certains commercants pouvaient occasionnellement offrir de
petits cadeaux a leurs clients fidéles, tels que quelques poissons séchés, un
peu de sel ou un morceau de savon. Il est possible que de nouvelles
dimensions soient ainsi ajoutées aux liens cammerciaux entre le vendeur et
l'acheteur, ce qui aboutit a une relation scciale plus compléte. Le
commercant peut par conseéquent faire pression sur 1l'exploitant pour lui
verdre.

TL'assurance que ses céréales seront achetées a tout moment de la journée
ou de l'année au prix courant est probablement un facteur plus important de
la création de relations permanentes avec les exploitants qui ont des
excédents importants et réguliers. Ce probléme peut sembler inhabituel pour
un marche qui semble fonctionner sans entraves. Pourtant, la plupart des
opérateurs dans les villages disposent de faibles fonds et peuvent étre plus
ou moins incapables d'absorber un achat important soit a la fin de la journée
Ou a une certaine période de 1l'année. Cela peut étre di en partie a
1'augmentation des niveaux de stocks du commergant dans 1'espoir de relever
les prix & certaines périodes de l'année. Tas gros exploitants, quant a eux,
peuvent vouloir verdre soit pour tirer parti des prix élevés, soit parce
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qu'ils ont besoin d'argent. Par canséquent, il est important,
particulierement pour les exploitants qui ont une capacité considérable pour
verdre, d'avoir la garantie d'un acheteur prét tout au long de l'année.
Camme 1'a dit un commercant 4gé sur le marché de Babo-Diculasso: "si vous
voulez garder votre client, vous devez acheter néme quard vaus n'avez pas
besoin." 2 l1févidence, les agents des gros marchards et les acheteurs
résidents ou les comercants indépendants qui ont acces a d'importants fonds
d'exploitatiion ont un avantage & cet égard. Ce mécanisme explique camment il
se fait que les marchands et les cammercants les plus riches sont également
ceux qui ont les liens personrels les plus étroits qul leur permettent
d'attirer des volumes de ceréales considérables.

les préts d'argent sent l'une des faveurs personnelles offertes par les
commercants aux exploitants. L'offre de crédit par un marchand a un
exploitant qui est aussi une fournisseur de céréales est souvent décrite
comre un piege liant le producteur a une obligation qui en fin de compte
n'est pas véritablement dans son intérét. Il est certain que la pratique de
""wentes a l'avance" est courante dans certaines parties du Burkina Faso, mais
dans les régions ou j'ai entrepris des recherches, les liens de prét ne
semblaient étre ni courants ni importants. A Bentenga, je n'ai noté qu'une
seule transaction de prét avant la récolte. Tl s'agissait d'un riche
exploitant qui vouleit acheter une charrette et d'un agent acheteur opérant
avec des fonds fournis par un marchand de Ouagadougou. le prét a éteé
remboursé en céréales et, bien que 1'intérét n'ait pas été officiellement
reconmy, j'al calculé que le taux était tres éleve (26 pour cent en moins de
trois mois) (Saul, 1982:201). A Bare, plusieurs exploitants m'ont dit qu'un
Ccammercant serait la premiére personne & laquelle il penserait s'ils avaient
besoin d'emprunter de 1l'argent, mais il n'existait aucune preuve que
1'intérét avait été calculé. Une autre pratique que j'ai rencontrée était la
suivante: un exploitant recoit une somme d'argent d'un commercant avec la
promesse de livrer une certaine quantits de céréales la semaine sulvante. Ia
vente était considérée comme conclue lorsque le prét était accordé et s'il Y
avait une augmentation de prix la semaine suivante, l'exploitant ne recevait
pas la différence. Dans la plupart de ces transactions, l'exploitant est
relativement aisé, alors cue le prét d'argent est considéré comme une faveur
faite par le commercant et renforce les liens personnels entre les parties.
Il convient de garder a 1'esprit le fait que les sanctions contre les défauts
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sont minimes. ILes commergants filtrent trés soigneusement les demandes de
prét et ne les accordent qu'aux exploitants qui peuvent vraisemblablement
vendre d'importantes quantités de céréales (et qui ont aussi une longue
relation amicale avec eux). Le commergant s'attend naturellement a ce que
l'exploitant lui vende ses céréales, mais cela ne peut étre appliqué de facon
stricte.

Le developpement d'une clientele importante, surtout d'une clientéle qui
inclut de gros exploitants qui peuvent vendre beaucoup de céréales, requiert
du temps et des efforts, des aptitudes personnelles spéciales et constitue un
atout important dans le commerce. Un membre de la commnauté villageoise n'a
0as nécessairement priorité lorsqu'il s'agit de transactions monétaires. A
Baré, il y avait une jeune exploitant pruspére qui faisait, a part, un peu de
spéculation de céréales avec ses économies (un paysan-commercant qui
"s'asseoit sur ses céréales" selon une expression de Sherman (1984:101)). En
1984, il n'a pas pu acheter de sorgho parce que, a-t-il déclaré, il n'y en
avait pas a vendre. Je lui ail fait remarguer que les commercants achetaient
plusieurs sacs tous les jours de marché. Il a expliqué qu'ils les obtenaient
de leurs clients et que puisqu'il n'avait pas de clientéle permanente, il ne
pouvait cobtenir des céréales que lorsqu'il y avait ure abondance véritable
(la récolte de 1983 se situait en-dessous de la moyenne).

Ia question intéressante qui se pose alors est la suivante: comment
construit-on ce type de relations commerciales jpersonnelles? ILes marchands
signalent qu'a 1l'époque ou il existait encore des zones non explorées a la
peériphérie du marché national, il fallait une résidence temporaire prolongée
dans la localité en question, des relations persomnelles étroites avec les
gens et une certaine propagande sur les vertus de la participation au marché.
A présent c'est rare, car la plupart des zones sont maintenant ouvertes au
commerce. Lorsque le commerce des céréales est véritablement actif et que
les marchands et les commergants sont déja établis, 1l'une des facons consiste
a se rendre a un ensemble cible de marchés au moment de la récolte et apres
celle~ci, d'essayer d'attirer l'excédent offert par les rares vendeurs qui ne
sont pas encore engagés aupres d'un commercant et de cultiver ces relations.
Les chances de réussite sont meilleures sur des marchés ol il existe une
offre plus importante, mais, en tout état de cause, un commercant nouveau
venu n'attirera vraisemblablement que des vendeurs marginaux. Ia proximité
peut présenter certains avantages. Camme on l'a mentionné dans la Section 5,
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dans la partie centrale du pays les marchands locaux basés dans les centres
secondaires sont venus essentiellement pour contrdler ces types de liens dans
leur spheére d'opération, nctamment lorsqu'ils ont accés & des fonds
substantiels (par le biais de préts bancaires), aux dépends des marchands de
Ouagadougou.  Lla situation n'a pas encore évolue de cette fagon dans la
région exccidentale.

Il existe d'autres technicues qui sont utilisées par des comergants
innovateurs pour établir le contact. A Kouka, on m'a dit qu'un marchard
prenait contact avec d'importants exploitants dans la région, en tant
qu'agent d'achat officiellement désigné pour le programme de crédit au
labourage actif local et administré par 1'ORD. Un exploitant ne vendra pas
nécessairement a telle ou telle personne a faible prix, mais ce qu'il avance
donne sans doute un avantage au marchand sur ses concurrents.

Il y a lieu de croire que la relation & long terme personnalisée que les
acheteurs developpent. avec les producteurs est a 1'avantage des acheteurs car
elle segmente encore plus le marché en introduisant un élément de ~oncurrence
monopolistique méme en la présence physique de plusieurs commercants.

Les tendances a l'oligopsone décrites jusqu-a présent pour les marchés
de village expliquent 1'existence par ailleurs inexplicable des prix
miltiples. Ce phénoméne n'a pas encore é+é bien étudié parce que, canme le
signale Harris (1982), on a trop insisté sur 1'intégration spatiale des
places de marché dans le traitement éconamique des prix des céréales de
1'Afrique de 1'Cuest. Bien qu'il puisse étre vral que, tét ou tard, les
segments des marchés locaux réagissent de la méme maniére aux pressions
similaires de 1'offre et de la demande (& cause desquelles on peut parfois
trouver une corrélation générale dans les prix sur des territoires étendus),
le schéma des différences de prix a tout moment est abérrant si 1l'on ne
considére que le prix du transport. Un exemple en est la différence de prix
entre le marché de Soumousso et ceux de Baré. Comme cn 1'a brievement
mentionné dans la Section 12, les prix des céréales étaient plus élevés a
Soamousso pendant plusieurs semaines au cours de la pericde suivant la
récolte, bien que les colts de transport vers Boko-Dioulasso soient aussi
légérement plus élevés et malgré le fait que les mémes commercants se rendent
aux marches de Baré et de Soumousso. Ia raison réside probablement dans le
fait que le marché de Soumousso est plus grand et plus ancien auquel se
rendent beaucoup plus d'acheteurs indépendants ainsi que des consommateurs
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qui, dans l'ensemble, exercent une pression accrue sur les camercants
organisés.

On a constaté ailleurs des ventes directes de producteurs individuels a
des consommatetirs urbains mchiles sur un marché imparfait, notamment au
Sénégal (Harris, 1982:76). A l'évidence, il existe une limite & 1l'écart de
prix entre deux points qui peut étre tolérée lorsque le transport entre les
deux est impossible. ILes vendeurs peuvent emmener leurs céréales ailleurs et
faire un arbitrage qui pousse différents centres de marché & la concurrerce
pour arréter le flot de biens. Mais & cet égard, l'exploitant souffre de
désavantages. Le transport entre les centres de marcheé secondaires est plus
onéreux qgu'entre ces centres et les grandes villes et il existe aussi un
facteur d'eéchelle. L'exploitant qui veut emporter ses cultures vers un
marche distant doit faire face & une fonction de colt progressive entre ce
qu'il peut transporter sur sa téte ou sur le porte-bagage d'une bicyclette et
la quantite qui justifie le colt de la location d'une charrette a ane; il n'y
a pas de choix intermédiaires. Cela implique que la tolérance aux
différentielles de prix entre les centres secondaires et tertiaires est
considérablement plus élevée que ce que 1'on pourrait calculer sur la base
des différences de colt en matiére de transport dans les véhicules
cammerciaux qu'utilisent les commercants et les marchands.

De fait, la différence de prix entre les marchés peut atteindre de tels
sammets que la solidarité entre les commergants s'effritent sous la pression
avant que l'arbitrage ne se mette en route pour réduire leur ampleur. Au
cours de la premiere semaine de décembre, quelques semaines aprés que le chef
rituel de Baré a réissi a faire amener le prix du sorgho rouge au méme niveau
qu'a Soumousso (voir Section 12), un différend entre les commercants eux-
mémes a abouti a un changement de prix. Ie commercant important qui a une
position avantageuse sur la route a intercepté une femme cui apportait des
céreales au marché dans un grand panier sur la téte et les lui a achetées.
Cela n'a pas plu a une commergante qui prétendait que 1'exploitant était un
de ses clients. Elle a entamé une discussion animée avec le vendeur qui est
vite devenue une dispute avec le premier cammercant; elle a alors déclaré
qu'elle augmenterait le prix du sorgho rouge & 1.000 FCFA la tine. Il va
sans dire que son intervention a éte trés appréciée par les villageois et
elle a rassemblé ce jour-la une grande quantité de céréales. Les autres



82

cammercants ont dd suivre et c'est ainsi que le prix du sorgho rouge a été
ajusté au niveau de celui de Soumousso, aprées un délai de plusieurs semaines.
Alors que les marchands et les camercants peuvent exercer une certaine
pression sur le prix, le volume total offert a la vente est: encore fonction
du prix. Cfest la raison pour laguelle les acheteurs augmenteront le prix
d'eux-memes lorsque 1'offre se fait rare. J'al tait remarquer que les
marchands des grandes villes se réunissaient plusieurs fois au cours des
salsons d'achat pour élever le prix masdimm qu'ils étaient préts a offrir aux
producteurs afin de s'adapter aux conditions de l'offre. A un autre niveau,
un arrancement similaire se fait entre les camergants qui se rendent au méme
marche de village. C'est comme si les commercants avaient le modéle suivant
sur le marche des céréales: la quantité de céréales (et des cultures
d'exportation) cammercialisables est limitée: c'est perdant la récolte qu'il
camence a y avoir abondance; lorsqu'une certaine partie est achetée au prix
de départ faible, l'offre ralentit; un léger relévement du prix raménera le
flux a son niveau d'origine. Cette operation se répéte plusieurs fois
Jusqu'au début de 1'hivernage, période & laquelle un niveau de prix élevé est
atteint mais les céréales encore rares. Au cours de cette périocde, les
marchands des grandes villes commencent a perdre leur intérét pour de
nombreuses régions productives car des routes impraticables rendent
l'évacuation du produit impossibie. Ies grandes villes doivent compter sur
les céréales qui ont été achetées auparavant et les entreposer, et sur de
maigres livraisons venant de centres secondaires qui se trouvent sur les
autoroutes nationales. Au cours de catte pPériocde, les prix a la consommation
dans les villes continuent de grimper, mais il est difficile de généraliser
sur ce qui se produit dans les villages. Ies marchés sont disscciés et les
prix commencent & varier de maniere indépendante suivant les facteurs locaux.
Lorsque les stocks dans le village sont suffisants par rapport a la demande
interne au cours de 1'hivernage, les prix ont tendance & se stabiliser
lorsque le village est isolé. Mais 1'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 répartition de cette richesse entre les
menages. Lorsqu'il existe d'importantes différences de production et de
niveau de stocks entre les renages, les gros producteurs peuvent vendre leurs
excédents a des agents urbains avant les pluies car la demande locale n'est
pas fiable. Toutefois, le résultat global de cette action individuelle peut
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étre une pénurie aigué dans le village au cours de la "soudure". Ies prix
peuvent augmenter davantage que dans les centres urbains et il est courant de
voir les villageois se rendre a des centres régionaux pour acheter des
céréales et les transporter vers le village par leurs propres moyens. Au
cours de cette période, les prix des céréales sont quelquefois plus élevés
méme dans les centres régionaux qui ne sont pas totalement coupés des grandes
villes, peut-étre parce que l'oryganisation du secteur privé est extractive et
que le flux de céréales n'est pas institutionnalisé (Ouédracgo, 1983). 1Ia
tendance est évidente dans les six graphiques donrés par Berg (1977:101-103)
qui donnent des différences de prix entre Ounagadougou et quelques centres
régionaux importants. (Harris (1987) interpréte ces tendances de prix en se
reférant au monopole spatial des principales villes.)

Lorsque les exploitants ajustent le prix sur les marchés de village, le
fait de changer le contenu de céréales de la mesure permet une transition
plus souple que le changement du priv. Ie changement de prix de 1l'unité est
une étape importante et semble étre irréversible méme lorsqu'un des
camercants s'est trompe dans ses calculs. En aolt 1982, lorsque j'ai
comence a travailler a Bareé, les commergants du marché ont augmenté le prix
par tine de noix de karité de 100 FCFA. Ia place a été instantanément
inondée de noix; les cammergants ont réalisé que les stocks du village
étaient plus importants que ce qu'ils avaient pensé et qu'ils avaient proposé
1'augmentation trop tét. Ils ont décidé de faire imarche arriére en réduisant
le prix a son niveau initial. Sur ce, le chef rituel a lancé une de ses
interdictions sur la place du marché, ce qui s'est avéré efficace car les
fames du village (qui fournissent presque exclusivement les noix) n'ont pas
apporteé le produit; les commergants ont été forcés de revenir a 1'ancien
prix.

Ies prix peuvent progresser méme en une seule journée comme j'ai pu
l'cbserver a Soumousso et a Koudougou. Lorsque les prix changent fréquemment
sur des marcheés si importants, les commergants commencent par offrir un prix
faible pour les vendeurs déterminés qui viennent tét au marché pour se
débarasser de leurs denrées. Iorsque le flux de cérédales est réduit et
lorsque des acheteurs occasionnels se présentent tels que des visiteurs,
d'autres exploitants ou des petits commergants indépendant:s se présentent,
les commercants commencent & offrir 100 FCFA la tine. Le prix peut étre méme
plus élevé vers deux ou trois heures de 1l'aprés-midi, alors que les
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camercants plient bagage pour retourner vers la ville et qu'il n'y a plus
d'exploitants qui apportent des céréales. Ie point culminant est atteint
lorsque les commercants commencent a traiter les uns avec les autres; les
comergants indépendants vendent les uns aux autres ou aux regroupeurs des
marchards des grandes viiles ce qu'ils ne veulent pas transporter ou
entrepcser. Le prix de ces transactions inclut naturellement ur petit
bénéfice pour le premier courtier.26

leg prix varient également car les cammergants offrent des trancactions
privées & leurs clients qui ont de grandes quantiteés a vendre. Un exploitant
qui décide de vendre un lot important pourra approcher son camercant et
demander un prix spécial. Mais généralement, c'est le cammeyant qui prend
contact avec les exploitants prospéres. L'exploitant souhaite habituellement
garder ses céréales en attendant que le rix monte; le commercant essaie de
le convaincre de verdre le plus tét possible en offrant méme un prix plus
éleveé que celui de la place du marché. Quelques exploitants m'ont dit qu'ils
étaient poussés a vendre par un prix qui semblait élevé et qu'ils l'avaient
regretté par la suite. Un tel prix spécial est parfois offert en violation
de l'accord de prix passé avec les autres comergants et présente donc un
risque de sanction. Par conséquent, il reste secret. C'est un aspect
curieux de la stratégie des camercants. En rendant public le prix d'achat
qu'ils ont décidé entre eux, ils en font aussi une base pour les
différentielles de prix. L'apparence de secret qui entoure les transactions
privées créée une collusion entre 1'acheteur et le vendeur et, en renforcant
les liens existant entre les deux, réduit les chances d'une action collective
ou de repreésailles de la part des exploitants.



15. ECOULEMENT DES CEREALES PAR LES EXPLOITANTS

Ies exploitants ne constituent pas une couche homogéne et ceux qui
disposent de conditions et de moyens de production différents ont des
camportements de camercialisation différents. Ia relation entre la
stratification et la commercialisation des céréales a été mise en avant au
début des années soixante au cours de discussions sur les effets de
1'introduction d'excédents de céréales en Asie du Sud.?’ Ies éconamistes
d'Afrique de 1'Ouest ont analysé la stratification chez les exploitants en ce
qui concerne ces deux problémes liés. L'un d'entre eux concerne la
différence de camportement d'entreposage de céréales chez les exploitants des
différentes couches en tant qu'élément du schéma d'offre globale de céréales
sur le marché. ILe second a trait a l'effet différentiel des variations de
prix sur les différents types de ménage.

Pour ces deux questions, il est important de déterminer la proportion de
ceéréales vendues et achetées i diverses péricdes de 1l'année. C'est 1l'un des
problemes les plus ardus a résocudre avec Jes preuves concluantes car les
statistiques nationales n'incluent pas de données sur les transactions de
ceréales. Et pourtant, pour tcus ceux qui ont vécu tout au long d'une année
dans le village ou les marchés urbains du Burkina Faso et abservé 1'abondance
suivant la récolte, ou pour quiconque a eu des discussions sur le sujet avec
les exploitants et les ccmmergants, il ne fait pas 1l'ombre dfun doute que la
majeure partie des céréales commercialisées quittent les mains du producteur
pendant les périodes de récolte ou immédiatement aprés celle-ci. Cela a été
égelement confirmé par plusieurs ‘tudes indépendantes récentes réalisées dans
diverses parties de 1'Afrique de 1'Ouest et basées sur des enquétes sur les
meénages de village telles que Ross (1979) au Sénégal, Sutter (1982) chez les
Hausas au Nigéria, Ouédracgo (1983) et Sherman (1984) au Burkina Faso.28
Ouédraogo trouve méme la preuve de '"ventes vertes" (1983:209-217). Ia
question qui se pose alors est la suivante: tous les ménages se comportent-
ils de la méme fagon a cet égard et pour quelles raisons?

En guise d'introduction a 1'étude de cette question, il est important de
préciser qu'au Burkina Faso il existe aujourd'hui un groupe important
J*exploitants qui operent sur une échelle trés nettement supérieure a celle
de 1l'exploitant moyen et qui produisent beaucoup plus que ce dont ils ont
besoin pour faire vivre leur famille. En matiére de production, leur
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objectif consiste & gagner de 1'argent en vendant ces produits.
Malheureusement, encore & cause du manque de statistiques, il n'est pas
possible de connaitre avec précision leur nambre ou quelles sont les
proportions de 1'offre glcbale de céréales qu'ils fournissent. L'existence
d‘un tel groupe semble également étre restde dans 1'cubre dans 1'abondante
littérature sociologique et éconamique de gualité produite sur le pays au
cours des deux derniéres décennies. Cet cubli est sans doute dd au fait que
ces exploitants sont scuvent exclus des études perdant 1'échantillonnage de
la plupart des enquétes centrées sur un village, car ils se distinguent
largement de la population agricole normale quant aux caractéristicues
sociales et écoramiques. Ia plupart de ces producteurs se séparent des
communauteés avo .sinantes. Nambre d'entre eux sont des immigrants dans les
zones qu'ils exploitent. L'abondante littérature sur la migration mossi vers
l'ouest du Burkina Faso doit étre réévaluée en tenant compte de cette
perspective. Iouvent ils émigrent non pas par nécessité, mais parce qu'ils
disposent de fonds financiers et de main-d'ceuvre plus importants, ce qui
leur permet de tirer parti d'un potentiel foncier plus important. A 1'cuest,
les exploitants migrants sont invariablement les producteurs d'excédents les
plus importants. Cela est vrai non seulement pour les Mossis, dont la
colonisation agricole en grand nombre dans une zone éloignée et
culcurellement différente a attiré 1'attention; les migrations se font aussi
sur de plus courtes distances et elles respectent le méme schéma, méme si les
colons et les hétes appartiennent tous au méme groupe ethnique. Aux
alentours de Soumousso, par exemple, on trouve 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 fowrnissent d'importantes quantités de produits
aux marcheés.

Ies exploitants produisant de gros excédents ne sont pas tous des
migrants; ils peuvent également étre des résidents 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 commerce ou avoir un
métier tel que soudeur, mécanicien ou tailleur. Certains commercants de
Babo-Dicuiasso m'ont dit qu'a 1'crigine ils étaient d'importants exploitants
at qu'ils avaient lancé leur camerce avec les recettes de la vente de leur
propre excédent.
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Un autre type de gros exploitant peut étre un fonctionnaire a la
retraite ou un ex-soldat. Ces individus ont des vergers et des exploitations
de céréales et utilisent leurs économies ou leurs salaires pour acheter des
intrants agricoles tels que de 1'équipement moderne, des engrais et d'autres
produits chimiques et de la main-d'ceuvre. J'ai décrit ailleurs quelques-uns
de ces individus qui faisaient de l'exploitation autour de Bentenga (Saul,
1983). J'en ai rencontré plusieurs autres autour de Baré, alors que mon
enquéte était déja bien entamée, et aucun ne figqurait dans men recensement
détaillé initial du village. Les villageois m'ont aussi montré un grand
terrain qu'un ancien ministre du ¢ uvernement de Saye Zerbo avait déblayé sur
les terres du village dans l'intention de le cultiver en utilisant un
équipement moderne; ce projet ne s'est pas concrétisé car un coup d'état a
renverse le gouvernement au pouvoir.

Méme quelques marchands urbains importants ou leur directeurs font
serieusement de l'agriculture. Outre ceux qui, parmi eux, n'ont jamais
arrété de travailler la terre, j'ai rencontré & Bobo~Dioulasso des membres
trées éduqués du milieu des affaires qui, en collaboration avec des parents
proches qui 1'étaient moins, exploitaient des zones agricoles de 30 & 40
hectares. Desormais, je ferai allusion a toutes ces variétés de gros
producteurs agricoles socus le nam "d'exploitants essentiellement orientés sur
le marche".

Ces exploitants essentiellement orientés sur le marché conscmment une
toute petite partie de leur production et peuvent tirer des revenus de
l'ordre de 3 & 4 millions de FCFA de la vente des produits agricoles; mais
ils ont généralement aussi de lourds décaissements pour payer les intrants
modernes et les traites des tracteurs ou d'autre équipement lourd, s'ils
peuvent les acheter a crédit. Ils premnent la plupart de leurs décisions de
production de fagon & maximiser le rendement. Ils produisent une grande
varieté de cultures commerciales, par exemple outre les céréales, le coton,
les légumes ou l'arachide; ils sont tout & fait au courant des nouveaux
débouchés qui se développent pour les cultures alternatives. J'ai demandé a
un gros exploitant de Kouka pourquoi le sorgho blanc dominait tant aux
dépends du sorgho rouge. L'intéressé a expliqué qu'il était plus facile de
vendre du sorgho blanc (probablement du fait de la demande vient surtout de
Yatenga ou les besoins en céréales sont importants et ou 1'Islam a réduit la

brasserie locale de biére); mais il s'est empressé d'ajouter que si moi
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j'étais interessé par le sorgho rouge, il lui était trés facile de changer au
cours de la saison suivante. A l'évidence, ces décisions re sont pas prises
uniquement sur la base des prix. Ie coton, par exemple, n'est pas
intéressant sur le plan du rendement par rapport a la main-d'oceuvre; camme un
autre gros exploitant 1'a souligné, il est impozsille de le manger ou de
l'entreposer et par conséquent, il faut le vendre tout de suite aprés la
récolte.2® pans les provinces productives de l'Cuest, la plupart des gros
exploitants consacrent encore cing & dix pour cent de leur superficie au
coton, d'une part pour maintenir les bormnes relations avec les GRD qui
s'intéressent surtout a cette culture et par conséquent olbtierment les
intrants critiques et les crédits quiils fournissent et, d'autre part, pour
se diversifier parce qu'au cours des années ou le sorgho souffre, le coton
s'en tire bien.30 Neéarmoins, en 1984, nombre d'exploitants, de taille
moyenne et importante, réduisalent leur superficie en coton de moitié parce
que "tout le monde veut du sorgho".

Les exploitants essentiellement orientés sur le marché sont également
tres sensibles aux mouvements de prix dans l'année et sont préts a attendre
que les prix augmentent pour vendre. Ils sont bien informés sur les prix,
non seulement dans leur région, mais aussi dans les ceatres éloimmeés. J'ai
demandé & un exploitant de Kouka (qui estimait la superficie qu'il exploite a
40 hectares) s'il suivait les prix de la villa. Il a ri en entendant ma
question. Il a dit qu'il avait un "frére" a Babo-Diculasso qui jouait en
quelque sorte le rdle de jauge; lorsque les prix augmentent a la ville, il
vient passer plus de temps au village avec lui et lui raconte tout. 1la
philosophie de ccmmercialisation des exploitants essentiellement orientés sur
le marcheé peut étre résumée dans les parovles d'un exploitant mossi que j'ai
rencontré a N'Dorola. "la patience est la clé de la réussite de
1l'exploitant.”

Et pourtant, il serait erroné de supposer que toute la production
commercialisable de ces exploitants est vendue au mement ou les prix
atteignent leur maximum. Tout d'abord, méme dans ce type de ménages, les
membres adultes dépendants ont leur propre budget séparé et prennent leur
décision dans des circonstances différentes de celles du chef du ménage.

Trés souvent & la fin de l'année, les chefs de menage récompensent les femmes
et les hames adultes des groupes d'exploitation par des dons de céréales
généreux. Cela est trés répandu chez les Mossis (Je 1'ai observé & Bentenga
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ainsi que chez les migrants mossis aux alentours de Kouka) et chez les Babos.
Chez les Mossis, j'ai observé une fois une jeune fils adulte mécontent qui
avail. méme volé un sac plein de sorgho dans le magasin de son pére pendant la
période de la récolte. Dans les ménages importants des exploitants
prosperes, ces récampenses d'apres la récolte peuvent représenter plusieurs
sacs et ces céréales se retrouvent géngralement presque immédiatement sur le
marché.31 11 Yy a ensuite les cadeaux aux membres des autres ménages,
notamment les sceurs et les autres parents dgés (surtout des femmes), dont
certains attendent ces dons de fréres prospéres pour obtenir un petit peu
d'argent pour des besoins longtemps remis a plus tard. Ces parents ont
eégalement 1'autorisation de glaner les champs d3ja récoltés. ©On peut
également y ajouter les importantes quantités de cérdales distribuées au
cours de cérémonies de récolte qui sont organisées selon de vieilles
coutumes, méme si cela peut étre considéré comme une dépense productive; ces
travaun collectiis sont généralemant évités par les exploitants
essentiellement orientés sur le marché dont il sr'agit ici. Par conséquent,
la distribution dans le ménage réduit les excédents de céréales disponibles
pour la vente; il a également été suggéré par certains exploitants que j'ai
interrogés, que c'était une importante contribution a la surabondance d'apreés
la récolte.

Les céréales commercialisablas qui restent aprés ces déductions peuvent
atteindre 150 a 400 sacs. C'est ce que recherchent les marchands de céreéales
et leurs agents a la fin de la saison seche juste avant que les pluies ne
camencent. Ils offrent une prime pcur inciter les exploitants & vendre tout
d'un coup. L'exploitant peut s'exécuter, mais il a aussi d'autres
considérations. Ies exploitants détestent avoir en leur possession
d'importantes sommes d'argent, comme 1'a noté Sherman (1984:57). Pour éviter
de dilupider leurs fonds, les exploitants prélérent conserver leurs richesses
sous d'autres formes. ILa seule difficulté de la nature hautement liquide de
l'argent n'est pas le probléme bien connu des emprunteurs potentiels (ou la
tentation d'accoitre les dépenses de conscmmation); l'argent est aussi
inutilisé et court des risques. A Baré, il y avaient plusieurs exploitants
qui avaient des comptes d'épargne a la banque, a la poste cu a la Mission
catholique (dans les deux cas, il ne s'agissait pas de comptes rapportant des
intéréts). Mais c'est inhabituel et surtout le fait du grand ncmbre
d'anciens militaires et c'est dd aux liens étroits que la population du
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village entretient avec la ville. Dans la région manga et dans les grandes
zones productrices de céréales aux alentours de N'Dorola et Kouka, j'ai en
1'impression que trés peu d'exploitants avaient des canptes kancaires. (Seul
l'un d'entre eux m'a été signale comme une possibilité au cours de mes
erstretiens & Kouka.) Non seulement la valeur de l'argent: deécroit, mais le
garcer en sécurité pose aussi un probléme. le vol dfargent cache a la maison
est 1'un des délits les plus cowrants dans les villages et les maisons des
exploitations de brousse. C'est une des raisons pour lacquelle les
exploitants repoussent la vente de leur excédent camercialisable jusqu'a ce
qu'ils aient besoin de 1'argent pour un projet. Puis les riches exploitants
proposent des explications telles que "je ne vendrai pas a moins d'avoir a
acheter quelque chose", qui ressemble de facon superficielle & une "vente de
détresse'.

Du fait que les institutions financiéres ne sont pas largement utiliseées
et que les céréales sont facilement corvertibles tout au long de 1l'année, il
convient de tenir compte non seulement des prix des céréales mais aussi des
facteurs ayant trait aux achats des exploitants si 1'on veut canprendre les
décisions de vente des exploitants. Par exemple, si l'exploitant a
l'intention d'acheter du betail pour acheter une charrue ou pour se
coristituer un troupeau en quise d'investissement, 1'opportunité de la vente
depend de la disponibilité et des prix du bétail ainsi que de ceux des
céreales. S'il doit verser un acompte pour acheter un tracteur ou une
charrue fournie par les services de vulgarisation, la date du paiement est
fixée pour lui par cette organisation. A l'avidence, il existe des pressions
sociales pour les dépenses de cérémonie. Tout cela aboutit & un schéma de
vente bimodal, selon lequel le chef du ménage prospére vend une partie de ses
cultures au cours de la péricde suivant la récolte a des prix déprimés et le
reste au cours de la période précédant la récolte afin de tirer parti des
prix élevés (Harris, 1982:34).

La minorité des exploitants essentiellement orientss sur le marcheé sont
géneralement en faveur de variations de Pris« saisonniéres, ce qui est une
attitude qui n'est pas partagée par la majorité des exploitants que je
connait. Ils sont contre toute sorte de mesure politique de stabilisation.
Par exemple, a N'Dorola, au cours d'une de mes enquétes, j'al mentionné que
les prix officiels étaijent encore légérement au-dessus des prix du marché.
Cette remarque a déplu au riche exploitant avec lequel je m'entretenais. Il
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s'inquiétait non pas tant de 1l'effet immédiat produit par 1'annonce
officielle sur les prix du marché, mais de la possibilité qu'ils pouvaient
contrecarrer leur augmentation plus tard dans la saison. Il a prétendu que
les exploitants qui camptent sur 1'équipement lourd et les intrants
nécessaires a 1l'exploitation moderne ne pourraient jamais gagner d'argent
avec les prix officiels ammoncés.

Toutefois, il n'est pas difficile pour nombre de gros exploitants de
profiter des prix élevés en vendant tard dans 1'année. Un autre exploitant
migrant de Kouka a déclaré qu'il était immoral de verdre 4 des prix trés
élevés et que ceux qui le faisaient étaient en fait responsables des prix
élevés. Lorsque j'al suggéré que des stocks importants chex les exploitants
Jusqu'a la péricde précédant la récolte pouvaient empécher les prix de
monter, il a exprimé son désaccord. J'ai pensé qu'il était sincére, bien que
camme la plupart des exploitants dans sa position, il vendait de facon a
pouvoir tirer parti des prix élevés. J'ai interprété cettz répiique
mecontente comme étant une indication de l'attitude morale qui provient
probablement du conflit entre les pratiques individualistes et 1'éthique
camunautaire.

Le second type d'exploitant, que 1l'on appelle souvent exploitant de
subsistance ou auto-suffisant, constitue la plus grosse majorité de la
population rurale du Burkina Faso, comme ailleurs dans le Sahel. O constate
également une graduation dans cette couche, allant des exploitants treés
pauvres aux exploitants prosperes qui aspirent a la richesse. Ce qui
distingue ces derniers des exploitants essentiellement orientés sur le marché
c'est que 1'c.. 'ju'ils premnent leurs décisions de base en ce qui concerne la
production, ils s'inquietent avant tout d'assurer la consamation des membres
du menage et de considérations techniques telles que le type de sol sur la
parcelle qu'ils explo.tari: a ce moment-la, ou de la Aisponibilité de la main-
d'ceuvre dans le ménage pendant les goulots d'étrarnglement.

Dans une bonne anriée, certains exploitants prospéres que je pourrais
aussi inclure dans ce groupe peuvent éventuellement avoir un excédent
commercialisable qui peut atteindre la moitié de leur production. Mais la
taille de 1l'excédent varie largement selen les conditions de précipitation.
Ia surface cultivee varie également d'une année & l'autre selon le cycle
d'exploitation. Le déblayage initial d'une nouvelle parcelle aboutit
généralement & un petit champ principal; au cours des années suivantes,



92

1'exploitant déblaye encore un peu de brousse pour accroitre la taille de son
exploitation a4 chaque saison agricole. Néarmoins, cing ou six ans plus tard,
la surface atteint une taille moyenne parce qu'a ce stade, la partie ajoutée
correspond a peu pres aux parties abandonnées. Cette moyenne est établie de
telle fagon que méme au cours des années mauvaises, il y aura suffisamment de
nourriture pour la consammation et dans la plupart des cas au moins un peu
d'excedent 4 vendre. la campositiaon de la récolte dépeai 1 de nombreux
facteurs techniques. les Babos, par exemple, cammencernit généralement a
exploiter au point le plus faible de la séquence topologique qui s'adapte
tres bien au mais et au sorghc, puis passe progressivement vers les terres
hautes vers les crétes avec des sols léyers et caillouteux qui sont bonnes
pour le mil. Ies sections nouvellement éclaircies sont couvertes de sésame
tard dans la saison des semailles; différents types et variétés de céréales
effectuent une rotation dans les champs intercalés avec du niébé; lorsque les
champs sont fatigués, on les utilise pour le fonio, l'araciiide, les pois des
champs cu le coton.

IL existe aussi des préférences bien déterminées. Dans les villages
autour de Babo-Diculasso et chez les Mossis aux alentours de Manga, la
céreéale préférée pour la cuisine est le mil pour toutes sortes de raisons
ayant trait au godt ainsi qu'a la facilité de sa préparation et sa
versatilité. cChez les Bchos, le scrgho blanc, qui est une céréale
alimentaire récen’ s, vient en second. Ie sorgho rouge, la encore chez les
Mossis, est recheiché pour le brassage. Lles exploitants kobos n'aiment pas
marger du mais, sauf en coupe-faim, grillé lorsqu'il est frais. les golits
sont ditférents dans les villes ol la demande est tres influencée par les
choix des fonctionnaires et d- avsonnel salarié.

Cette complémentarité de préférernces produit un schéma de vente treés
clair. A Baré, qui a d'excellents sols pour le mais, cette culture a été
presque totalement vendue et, lorsque la demande a baissé, nambre
d'evploitants sont passés a d'autres céréales. Ie sorgho rouge, lorsqu'il
n'est pas réserveé a des cérémonies qui demandent de la biére et s'il y a
suffisamment de céréales alimentaires, est egalement totalement vendu. Ie
sorgho blanc est consommé, mais s'il y a un excedent, il est vendu. Ie mil
est la céréale qui a le moins besoin d'étre commercialisée et celle qui se
verd le mieux méme si son prix est considérablement plus élevé que celui des
autres céréales. Le riz est apprécié camme met de choix et acheté en petites
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quantités a des prix élevés. Dans le cadre des quelques projets ol il est
cultivé en monoculture (comme dans les périmetres irriqués dans la vallée de
Kou ou a Djonkelé), les exploitants préferent verdre leur riz et acheter du
mil et du sorgho. Afin d'éviter les pertes associées au processus de
cammercialisation, ces exploitants échangent aussi couramment le riz contre
un volume égal de sorgho avec d'autres exploitants de la région. Par contre,
1'habitude de manger du riz, se répand chez ceux qui aspirent & un style de
vie considéré came urbain. A Manga, par exemple, certains exploitants
prosperes qui avaient des fiis éduqués, achetaient de grandes quantités de
riz consommé tous Les jours au repas de midi. (Nombre de ces exploitants
prcduisaient d'importantes quantités de sorgho qu'ils vendaient pour acheter
du sorgho blanc.)

A l'évidence, l'offre de céréales est aussi fagonnée par des facteurs
écologiques. ILe Nord est connu pour produire essentiellement du mil, alors
que lorsquion va vers le Sud, la proportion de sorgho et de mais s'accroit.
Il est possible d'expliquer certaines situatioris par 1'interaction entre
1'écologie et les pratiques culturales. Dans un rayon de 50 kilométres de
Bobo-Diculasso, il existe une zone de sorgho rouge (qui était
particulicrement abondante en 1984 du fait de précipitations favorables),
alers que plus au nord, dans le bassin fertile de la Volta Noire, le sorgho
blanc est une culture importante. Manga a également la réputation d'etre un
centre de sorgho rouge, alors que le reste de la province produit surtout du
sorgho blanc.



16. DECISIONS NON CENTRALES CONCERNANT L'ECOULEMENT
DES CEREALES DANS LE MENAGE

Camme Hill (1969) l'a montré pour les Hausa du Nigéria, et comme cela a
été confirmé dans plusieurs autres études réalisées dans la savanne de
1'Afrique de 1'Ouest au cours de la derniére décemnie, la plupart des ménages
auto-suffisants achétent des céréales et en verndent; la demande interne de
céréales est un élément important du marché méme dans les villages
producteurs d'excédents. Toutefois, 1'information dans nombre de ces études
est souvent présentee d'une fagen globale pour tous les membres du ménage
comme s'il n'y avait qu'un budget unique. En réalité, la plupart des adultes
dépendants dans le groupe du ménage, qui est habituellement choisi comme
unité d'échantillcnnage, ont un budget autoncme qui leur est propre. Les
femmes d'un certain 4ge ou les fils mariés, par exemple, peuvent étre a la
téte de ressources considérables. Dans le ménage de 1'exploitation, les
ceéreales peuvent étre achetées par un ensemble d'individus et vendues par un
autre. Ce type de transaction n'indique pas nécessairement 1'incapacité du
ménage a produire sufisamment de nourriture et le volume global des
transactions de céréales du village est beaucoup plus important que la somme
des déficits et des excédents.

Parmi les ménages auto-suffisants, les décisions de 1'écoulement des
céréaly - ~ont encore moins centralisées que chez les exploitants
essentiellement orientés sur le marché décrits dans la section précédente.
De ce fait, les raisons des périodes de vente et d'achat seront différentes,
nen seulement pour des meénages différents, mais aussi pour les divers
individus qui les conposent. Au moment de la récolte, le chef du ménage
distribue aux femmes et aux fils adultes une partie de la production
collective et attend d'eux qu'ils l'utilisent pour se nourrir eux-mémes et
leurs enfants pendant la partie la plus longue de la saison séche. les
adultes dépendants doivent également ajouter a ces céréales le produit de
leurs propres efforts d'exploitation. Parmi les Mossis traditionalistes, la
contribution des femmes av régime alimentaire est teliement importante que
certains ethnographes 1l'ont décrite comme étant une norme selon laquelle le
chef du ménage n'a pas 1l'cbligation de nourrir le ménage pendant une partie
de l'année.

Différents individus dépendants font des choix différents dans la facon
dont ils gérent leur budget personnel de céréales dérivé de 1'exploitation

95



96

privée et des dons par le chef. Par exemple, les fils célibataires peuvent
vendre des céréales pendant la période de la récolte puis ensuite dépenser
l'argent en achetant des produits cuisinés ou de la biére sur les marchés.
Les fils mariés, par contraste, ont souvent d'importantes exploitations
privées et des magasins de céréales, notamment lorsqu'ils sont sous la ccupe,
non pas de leur propre pere, mais d‘un homme plus 4gé. A Bentenga, dans 1'un
des menages de mon échantillon, l'unité semi-indépendante d'une veuve et de
son fils adulte a une production plus importante que celle d'un chef 4qé de
menage qui a dd acheter des céréales au milieu de l'hivernage alors que le
menage dans son ensemble présente un excédent global (Saul, 1982:230). Ies
adultes dépendants ne se consacrent pas nécessairement a 1'exploitation
perdant leur temps libre. A Bare, par exemple, de nambreux hommes jeunes
préféerent consacrer leurs efforts et leurs ressources & des travaux non
agricoles ou & un petit commerce et ils achetent de ia nourriture pour
campleter la ration de leur ferme venant des greniers collectifs des ménages.
En geénéral, les dépendants sont moins enclins a entreposer les céréales pour
tirer parti des augmentations de prix. Un facteur de cette attitude peut
étre 1'appréhension de voir les céreéales retourner dans le budget comun au
cas ou le ménage ferait face a une situation alimentaire d'urgence. Par
consequent, la distribution de céréales dans le ménage affecte a la fois
l'offre et la demande interne de céréales dans les villages.

Toutefols, la demande la plus importante de cérsdales dars la plupart des
villages provient de cuisines de petits restaurants et de brasseries de biére
(la ob elles existent). A Manga, les preéparatrices de dolo achetaient
frequemment du sorgho rouge a leur mari, ce qui montre bien & quel point les
budgets sont séparés dans un ménage (Saul, 1981). L'organisation du commerce
en matiére de préparation des aliments et de brassage a donc une influence
importante sur la demande "interne" de céréales sur le marché. Iorsque la
préparation des aliments et le brassage sont entre les mains de
professionnels qui contrélent des capitaux relativement importants, ces
femmes achétent des lots substantiels au cours de la Période de la récolte
pour tirer parti des prix intéressants et faire la concurrence aux
camercants. Si, au contraire, les femmes ne contrdlent que peu de capitaux
et ne se consacrent que rarement a co type d'opération, leur demande est
distribuée de fagon plus égale tout au long de l'annéc et elles suivent le
cycle des prix plus passivement. Cela était largement le cas a Baré oi les
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fermes paient souvent les céréales qui leur sont données par leur mari
lorsqu'elles ont vendu la biére. Cet arrangement peut &tre au bénéfice mutuel
du couple lorsqu'il n'y a que des débouchés limités pour les céréales, mais
dans les conditions actuelles de marché dévelcppé, c'est généralement une
methode pour les maris d'offrir un scutien & leur ferme qui n'ont qu'un
capital limité en les aidant & 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 marchés de village voisins.
A Bobo-Diculasso, ncambre de brasseurs donnent des sommes considérables a des
parents afin de s'approvisionner en sorgho rouge au cours de la période
suivant la récolte. En 1984, a Baré, dans tous les cas que j'ai rencontrés
d'exploitant qui avait acheté une importante quantité de céréales au cours de
la période suivant la récolte, llachat était en fait pour une "soceuxr" a la
ville. Cecl ressemble & la demande créée par les consommateurs urbains qui
se rendent dans des villages ou envoient de 1l'argent aux parents qui Yy
habitent, pratique par laquelle les exploitants ont expliqué le
ralentissement de la demande de consommation qui se produit dans les villes
au cours de la période suivant la récolte.

Le chef du ménage a des considérations qui sont différentes de celles
des hommes et des femmes aédpendants en ce qui concerne 1'écoulement des
ceréales. Normalement, c'est lui qui dispose du budget céréalier le plus
important dans le ménage et souvent l'excédent le plus important a vendre.
Par contraste avec les membres dépendants, il s'intéresse davantage aux
besoins & long terme du groupe d'exploitants; on suppose que les bonnes
annees alternent avec les mauvaises et il doit avoir des réserves de
sécurité. Ia plupart du temps, la consommation et les ventes de céréales ne
sont pas égales a la production (voir Cuédraocgo, 1983:VII-12). ILe chef se
crée genéralement ses réserves dans les bonnes années et il est forcé de les
réduire pendant les mauvaises; pendant ces derniéres, il réagira
naturellement en reduisant ses ventes méme si les prix sont a des niveaux
tres élevés. ILorsque les céréales sont entreposées sur 1l'épi, elles se
conservent bien, mais aujourd'hui, en utilisant un mélange de poudre
d'insecticide moderne fourni par le service de vulgarisation ainsi que des
cendres, les exploitants peuvent également entreposer des céréales battues
dans des sacs de jute. Il existe des chefs de ménage qui utilisent leurs
stocks comme une forme d'épargne et reporte méme 1'excédent commercialisable
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d'une année & l'autre, en partie pour cbtenir immédiatement un volume plus
important a vendre et par conséquent profiter d'un prix élevé et peut-étre an
partie dans l'espoir d'une possibilité de spéculation.

Pour les exploitants auto-suffisants, 1'idéal consiste a attendre
jusau'a ce que la culture de 1'année soit suffisamuent. avancée et verdre
L'excédent de 1'année précédente uniquement lorsque L'on peut étre sir de la
culture presente. Il y a méme des exploitants qui, s'ils ont de 1'argent,
achétent des céréales perndant la récolte, soit pour couvrir leur deficit,
soit pour verdre plus tard, souvent en petites quantitsés, pour abtenir de
l'argent de poche. Toutefois, si 1l'on attend trop lorgtenps, on court un
risque car les baisses de prix se propagent rapidement entre les zones
éloigriges qui fournissent un centre important came Bobo-Dioulasso et
Ouagadougou et., du fait que la saison dans une de ces régions peut étre
avancee de fagon impreévisible, les prix peuvent décliner brusquement.
Souvent, les prix ont une tendance & la baisse en aoit ocu auv début du mois de
septembre, avant la récolte de mais précoce et de sorgho rouge. Par exemple,
a Bentenga en 1978, les prix du sorgho rouge ont entamé leur déclin avant la
récolte. la premiére semaine, ceux qui avaient des storks dans le village se
sont. précipités vers le village pour vider leur grenier, battre les ceéréales
et les emporter sur le marché. Ils en uit déduit quz les prix baisseraient
toutes les semaines, ce qui s'est avére exact.

Malgre le désir de tirer pacti des prix élevés, il est vrai que les
producteurs vendent la plupart de leurs céréales commercialisables au cours
de la période suivant la récolte. Ies chefs des ménages auto-suffisants
contribuent & la surabondance du marché des céréales a cette péricde. les
raisons de ce comportement sont bien décrites dans la littérature. Mes
observations confirment que les ventes "de détresse" se produisent. Dans les
villages ol j'ai travaille, les gens ont fréquemment mentionné les ventes de
céreales a cause d'une maladie dans la famille ou la nécessité soudaine d'un
rituel. Cela ne concerne que les exploitants les plus défavorisés.

Les depenses previsibles ayant trait a la production sont une autre
occasion fréquente de ventes de céréales inopportunes, ce qui est une
qQuestion rarement abordée dans la littérature. par exemple, tous les crédits
pris au service de vulgarisation pour les intrants agricoles modernes doivent
étre remboursés au début de la saison séche. Chez les Bobos, nombre
d'exploitants engagent des groupes de Jeunes pour les travaux de
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l'exploitation et doivent les payer pendant la récolte en vendant des
céréales. Méme les exploitants relativement prospéres empruntent de 1'argent
a des taux usuriers, souvent pour des activités productrices de revenus ou
éconamisant les revenus telles que 1'achat ou la location d'une charrette
pour la récolte. L'exploitant moyen n'est pas limité a une seule option et,
came 1l'ont abservé d'autres chercheurs, il se débrouille pour tirer le
meilleur parti d'un éventail de possibilités limité. Et pourtant, il est
aussi évident qu'il est dans une situation de faiblesse lorsqu'il fait son
choix du fait qu'il manque de ressources. Par conséquent, il peut effectuer
des transactions qui ne sont pas & son avantage et cela est vrai méme pour
les exploitants auto-suffisants les plus prospéres du Burkina Faso. Cette
vulnérabilité est surtout évidente dans les fluctuations spectaculaires des
prix de céréales entre les saisons et 1'incapacité intrinséque de la majorité
des exploitants a en tirer parti. Ia faiblesse est en fin de campte due a
1'extréme pénurie de capital chez les populations d'exploitants qui est
concentré entre les mains des marchands. Les chefs de ménage qui ont du
coton par exemple, arrétent de vendre des céréales lorsqu'ils ont recu
1l'argent. du coton.

Der.iier point intéressant en ce qui concerne 1l'entreposage au niveau de
l'exploitation: les exploitants ne peuvent pas tirer parti des augmentations
de prix a la consammation de 1'hivernage lorsqu'ils vivent dans des erdroits
ol les routes sont inondées et ou les prix atteignent leur maximum au début
de 1'hivernage (voir Section 14). Dans de tels villages, il ne sert a rien
de garder les stocks jusqu'a 1'hivernage, méme si cela est possible. Afin
d'éviter une telle éventualité, les exploitants essentiellement orientés sur
le marcheé choisissent des endroits qui peuvent étre atteints par camion toute
1l'année et déblayent des chemins praticables de la route principale jusqu'a
leur exploitation. C'est la raison pour laquelle un voyageur qui se déplace
sur les autoroutes du Burkina Faso de 1'Ouest ne voit pratiquement que les
huttes au toit de chaume des migrants mossis.



17. CONCLUSIONS

Ies circuits qui sonc a l'origine du flux de céréales et de cultures
d'exportation au Furkina Fas» ont été fagonnés par le systéme dentritique que
les sociétés européennes ont lancé dans les anrnées quarante pour cbtenir des
cultures oléagineuses. Ies agentt de rassemblement, qui a l'origine
opérajent avec les avances de ces sociétés, ont progressivement accumulé
suffisamment de cepitaux pour cdevenir indépendants et pour contrdler la
camercialisation des cultures vivriwzres et d'exportation. Les facteurs
critiques de ce processus ont ét¢ la disponibilité d'importants crédits
bancaires et un climat politique favorable. Il n'est pas prouvé que le
secteur cammercial ait scuffert de la négligence du gouvernement. Au
cantraire, sa croissance accélérée ne serait pas possible sans le soutien
cfficiel de la bureaucracie du gouvernement.

Un grand nowbre d'intermédiaives assurent le flux de cérsdales des zones
de production aux villes, wais un petit nombre d'importants merchands ont une
grarde influence sur ces circuits du fait du contrdle de fords importants.
Les principaux grozsistes de céréales sont organisés politiquement en
associations qui peuvent également étre utilisées pour les accords de prix.

A Babc-Diculasso, l'incidence dz ce type de marchands sur les prix de la zone
de prodiiction est directe, alurs que sur 12 plateau mossi, cette influence
est attémiée par les gros marchards régionaux qui sont basés dans les centres
secondaires. les principaux marchands de céréales ne sont pas encore
organisés a 1'échelle nationale et il se peut qu'il v ait une certaine
concurrence entre les groupes établis sur une base régionale. 3Au cours des
amnées reécentes, les principales zones d'approvisionnement de la partie
cceidentale du Burkina Faso ont été la scéne de ce type de concurrence aux
dépends des principaux marchands basés & Boko-Dioulasso. Par conségquent, la
commercialisation des céréales revét un caractére plus dynamique dans cette
région, un dynamisme qui, en méme temps qu'il bouleverse les structures
contrdiant le commerce, revele également le niveau auquel ces contrdles sont
placés initialement. Ce dynamisme, en créant un environnement commercial
incertain, désorganise les circuits qui ort été jusqu'a présent responsables
de l'apport de céréales dans les villes.

Par contraste avec les principaux marchands, la majorité des
intermédiaires sur le marché des céréales opérent avec des fonds tres réduits
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et camptent sur un rencuvellement rapide. Toutefois, ce serait une erreur de
déduire les caractéristiques du marché des céréales uniquement sur la base de
leur camportement. Méme lorsqu'ils sont indépendants, ces acteurs sont en
fait sous 1'influence des principaux marchands.

les producteurs ont a faire 4 un marche avec de nombreuses
imperfections. ILa possibilite d'entrée libre ou méme de 1'existence physig 2
d'une miltitude de cammergants n2 garantit pas la concurrence, car l'accés
awx fords d’exploitation est limité et des oligopsones de fait peuvent se
former avec des pratiques collusives. la demande intermne créée par les
clients ruraux ou les brassears et les restaurateurs peut avoir un effet
salutaire en exergant une pression de concurrence, mais 1'impact est souvent
trop faible et les résultats uniquement dans le domaine de 1'hétérogéneite
des prix.

I1 existe des preuves que les principaux marchards des villes forment
d'importants stocks de céréales et peuvent exercer une pression sur les prix
a la conscmmation de 1l'hivernage. ILes camergants mineurs et les détaillants
dépendent de ces stocks au moirs perdant ure partie de 1'année. Il existe
également une chaine de crédit qui lie a la fois les consommateurs et los
intermédiaires détaillants aux principaux marchands. Les prix élevés a la
consommation dans les centres de consommation ne profitent pas a la majoriteé
des producteurs car les exploitants ne participent pas beaucoup a
1'entreposaje inter-saisonnier des céréales caomercialisées. on peut en
déduire que le systéme de cammercialisation est capable de faire face aux
colts élevés d'un si grand nanbre d'intermédiaires car les marjes globales
élevées atteintes avec la doubie pressicn d'un oligupsone et d'un oligopole
qui est pessible par la concentration de puissance financiére.

Les effets de l'activité de la commercialisation du gouvermement sont
difficiles a évaluer et plus complexes qu'on ne le suppose habituellement.

En ce qui concerne les producteurs, lorsque 1'OFNACER commence & acheter tot
au cours de la peériode de la récolte, cela peut faire monter les prix des
ceréales dans certaines régions excédentaires ou le prix du marché de depart
est en—dessous du prix officiel. Souvent, cet effet est minimiseé parce que
les campagnes d'achat sont interrompues & cause du manque de fonds. Son
effet sur les commercants privés est ambiqu. L'OFNACER peut collaborer avec
les petits intermédiaires qui mettent en sac les Petites quantités qu'ils
acquiérent sur les marchés locaux et qui leur fournissent un emploi. Mais



103

les petits comercants de Ouagadougou qui ont une situation précaire dans le
cammerce sont amers face aux campagnes d'achat de 1'OFNACER dans les parties
centrales et orientales du pays parce qu'ils les considérent camme
responsables de leur perte d'une part du marché. Dans les villes, 1'OFNACER
et d'autres organisations internaticnales achétent de grandes quantités de
céréales en pacsant des contrats avec de gros marchands nationaux qui
rassemblent ces céréales sur le marché cuvert. Ces caniurats ont pour effet
d'accroitre la demande urbaine et de maintenir des prix élevés a la ville.
Par contraste, en distribuant un montant considérable de céréales & des prix
officiels, le gouveimement peut avoir un effet limitatif sur les prix urbains
4 la comsammation, mais il est tres loin d'arriver a la conformité de ces
prix officiels au cours de 1l'hivernage.

les schémas d'écoulement des céréales sont différents entre les
différents types d'exploitant. Ies exploitants riches et essentiellement
orientés sur le marché prennent leurs décisions de production et de vente en
se basant surtout sur les ovrix. Mais il y a aussi des considérations telles
que la nécessité de payer a la fois les frais de production et les fétes
sociales et, du fait de la faible utilisation des institutions financiéres,
méme ces exploitants peuvent vendre une partie de leurs cultures au cours de
la période suivant la récolte a des prix déprimés. Cela peut aboutir a un
schéma de vente bimodal. Il y a aussi le fait important que la production
n'est pas totalement centralisée entre les mains des chefs de ménage et
qu'une partie des produits contrdlés par les membres dépendants se retrouvera
vraisemblablement sur le marché trés tét dans la saison suivant la récolte.

Ie type d'exploitant auto-suffisant le plus courant prend des décisions
de production en s'inquiétant surtout d'un niveau sir de conscmmation du
rénage et en étant limité dans une plus large mesure par des considérations
techniques. Il existe des preuves d'entreposage a long terme dans
1l'exploitation, mais du fait que l'on s'inquiéte surtout de la sécurité, les
niveaux de stocks varient d'une année & l'autre selon les corditions de la
production et non des prix. Cela signifie que la plupart des exploitants ne
peuvent tirer parti des fluctuations inter-annuelles de prix, car les prix
élevés sont dus a des conditions météorologiques néfastes lorsqu'il est
probable qu'ils vendront moins que les autres amnées. ILa plupart des
exploitants ne peuvent pas non plus tirer parti des fluctuations de prix
dans 1l'année car ils vendent la plus grande partie de leurs céréales
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cammercialisables au cours de la période suivant la récolte. Cela n'est pas
seulement 48 & des situations de crise, comme cela est sous-entendu avec
1'utilisation du terme "vente de détresse". Alors que de tels cas sont a
l'évidence courants, une raison plus fondamentale réside dans le fait que les
exploitants sont attirés dans 1'éconcmie monétaire sans posséder de capital
suffisant pour étre capable d'y opérer librement. Une série de raisons
personnelles, sociales et éconamiques (notamment, les frais de production de
1'exploitation qui, dans certaines parties du pays sont. plus élevés qu'on ne
le suppose) se liguent pour créer un besoin dfargent important & la fin de la
longue saison agricole. Le peu de capital disponible est concentré entre les
mains des marchands alors que la Plupart des exploitants n'ont pas
suffisamment de ressources financiéres pour pouvoir manipuler avec succés les
possibilités de 1'économie monétaire a leur avantage.
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NOTES

1 Ies informations présentées ici sont le résultat de trois possibilités
de recherche séparées. Entre juin 1983 et aclit 1984, j'ai entrepris des
travaux sur le terrain et une enquéte sur l'exploitation et les débours dans
le village de Baré et qui couvrait de fagon moins officielle la zone plus
importante de Baré. Cette recherche était étayée par la Fondation nationale
de la science, la Fondation Wenner-Gren et le Conseil de recherche de
1'Université de 1'Illinois. Par la suite, entre le 10 décembre 1984 et le 10
Janvier 1985, j'ai entrepris une série de 35 entretiens avec des marchards,
de gros exploitants et des administrateurs de Bobo-Dioculasso, de Ouagadougou
et des provinces de Kossi et de Kédougou en tant que consultant pour
1'Université du Michigan et le Projet de commercialisation des céréales de
1'Université du Wisconsin. Beaucoup des cas abordés dans ce document
proviennent de ces épisodes et de discussions que j'ai eues avec d'autres
chercheurs dans le dernier projet, notamment Chantal Dejou. Une partie des
prix donnés dans les tableaux 1 et 2 ont été rassemblés sous la supervision
d'Ellen Szarleta de l'Université du Wisconsin. Enfin, entre mai 1978 et aoit
1979, j'ai réalisé une enquéte dans le village de Bentenga et a Manga, dars
le pays meéridionnal des Mossi en tant que membre de 1l'équipe des projets
ouest-africains de 1l'Université Purdue. ILe nombre de personnes a qui je dois
ma reconnaissance est trop long pour gue je puisse tenter d'en dresser la
liste; je me limiterai par conséquent & remercier de facon anonyme les
exploitants et les marchands burkinabés qui m'ont permis avec patience de
faire mes recherches dans le cadre d'une relation désintéressée.

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

3 Pour un campte-rendu de ce premier incident et de ce type de commerce
pardant la Premiere Guerre mondiale, voir BA (1973), Chapitre 5, pages 68-76.

4 14 réglementation a introduit le salaire horaire, le salaire minimum,
la sécuriteé sociale, tous éléments appuyés et contrélés par les syndicats et
aboutissant & un fossé plus étroit entre les salaires coloniaux et
métropolitains.

5 Ies administrateurs coloniaux cnt découpé des zones importantes, qui
sont aujourd'hui les quartiers des aifaires cle Ouagadougou et de Bobo-
Dioulasso, en tragant de larges rues et en expulsant parfois les habitants de
force. Certaines zones d'exploitation dans le voisinage des villes ont éteé
fermées pour d'autres raisons. Par exemple, la zone de Dinderesso, ou
étaient situées les exploitations des habitants de Tounouma & Bobo-Dioulasso,
a eté déclaree zone de forét protégeée.

6 1a mobilité rendue possible par les conditions propices du commerce et
de l'accumulation est si remarquable que certains individus qui ont commencé
a la fin des années cinquante avec un petit véhicule, possédent a présent un
parc de semi-remorques.

7 Afin de donner une femme, la marchand trouve une jeune femme parmi ses

parents et ses connaissances qui ont une dette sociale ernvers lui ou qui
veulent établir une relation. C'est une pratique bien connue chez les
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Mossis. Celui qui regoit la femme peut la donner & un autre et etablit de
cette maniére une subordination qui est généralement remboursée de la méme
fagon dans les années qui suivent. Cette pratique peut lui permettre de
gérer un ensemble de femmes & redistribuer. Ici l'autorite joue les deux
rdles: celui qui donne la femme ocu la premd, mais il a une position de
supériorité dans les deux réles, une supéricrité qu'il ne dérive pas de sa
position dans la transaction mais de sa position antérieure dars la sociéte.
Les femmes circulent entre les trois parties et établissent deux relations
dyadiques, la méme personne jouant le réle de chef dans les deux cas. Ce
mécenisme était camminément utilisé par les chefs pour accruvitre leur suite
(voir skinner, 1960), mais certains villageois mossis n'hésiteraient pas A
"donner une femme" (une fille) & n'importe qui, pourvu qu'il fGt riche ou
Puaissant et avec lequel il pourra établir un lien.

8 Cette interdiction concerne les céréales seulement. Il y avait trois
acheteurs résidents qui acquéraient de grandes quantités de noix de karité de
la part des marchands de la ville, cutre ce qu'ils vendaient sur la place du
marche.

9 Ia terdance selon laquelle les transactions avec les plus gros volumes
court-circuitent les places de marché — ce qui reste toutefois important
camme source de biens de consommation et qui revét d'autres fonctions
sociales -—- a été cbs rvé dans la description bien connue du Gouro par
Meillasoux(1964). Pour les fonctions des marchés chez les Mossis, voir
Skinner (1962).

10 1a différence 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 marchés de village, lorsque les prix sont au plus bas,
les commergants achétent avec de trés grands "chapeaux" et lorsque les prix
montent, la taille du “chapeau" est réduite. Par contraste, les céréales sur
les marchés urbains sont toujours mesurées a ras bords.

11 11 a dit toutefois qu'en 1984 il n'avait pas acheté parce que la
récolte de riz était trop médiocre.

12 15 blupart des autres marchands de céréales vendent le riz fourni par
les importateurs. ILe détail du riz importé n'est pas trés rentable a moins
que le commercant puisse acheter de grandes quantités en une seule fois et
regoive une réduction. les camercants qui n'ont qu'un capital réduit sont
pratiquement exclus du commerce de détail du riz.

13 ce sont les activités les plus courantes entreprises par les femmes a
Ouagadougou (Pallier, 1970:136).

14 1o facteur qui dans ce cas peut étre important est le loyer de cet
endroit. A Saint-Etienne, la redevance de marché pour un erplacement ouvert
peut atteindre 2.000 FCFA par mois pour les caumergantes les plus
importantes, mais est moindre pour la plus grande majorité. Le loyer d'un
magasin d'une piéce sur le méme marché est de 2.500 FCFA par mois.

15 5i nous SUppOsons une conscimation annuelle urbaire mil-sorgho-mais
de 119 kg par téte (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 consament leur production, la demande de consammation
totale du marché privé dans la ville de Bobo-Dioculasso est probablement égale
a 12.000 tonnes. ILes informations rassemblées chez les marchands suggérent
qu'une poignée de marchands peuvent entreposer plusieurs milliers de tonnes,
ce qui est une quantité énorme par comparaison. A 1'évidence, une grande
partie des céréales Pntreposees a Bobo-Dioculasso est fournie a d'autres
centres de consammation; mais on ireit trop loin si 1'on disait qu'av
Burkina Faso il n'existe pas de preuves de l'existence de stocks importants
constitués dans une optique spéculative et suffisants pour exercer une
pression sur les prix a la consammation.

16 pour une excellente descriptian et une évaluation de 1l'histoire, des
principaux cbjectifs et des opérations des ORD, voir Gregory (1974: 37-74)

17 1es groupements v1llage01s sont des unités de développement
volontairement constituées au niveau cu village lancées par les organlsatlons
de dévelcoppement rural (ORD). Les membres peuvent profiter de serv1cus tels
que le crédit, la fourniture d'équipement moderne et d'emgrais, etc.; ils
assurent le llen entre les ORD et la comunauté villageoise et entreprennent
une production mixte et des actions de cammercialisation.

18 1rinformation ou les fonds requs par les groupements villageois a été
gracieusement fournie par Sye Palm, chef du secteur de 1'ORD de N'Dorola.

19 Je n'ai pas étudié la possibilité de groupement villageois achetant
des céreéales et les vendant aux marchands a des prix plus élevés que les prix
officiels et utilisent par conséquent les fonds fournis pa= 1'ORD pour faire
des bénéfices par le regroupage et l'erntreposage & court terme.

20 1o jour suivant, le prix d'un sac de sorgho blanc était de 9.000 FCFA
sur le marché de Salnt—EtJenne mais mon assistant a pensé que, si quelqu'un
était prét a payer camptant, il serait possible de trouver un meilleur prix
en ville.

21 1pg transporteurs font payer 750 I'CFA le sac de N'Dorovla a Bobo-
Dioculasso et, camme d'habitude, faire porter le sac vers le camion a N'Dorola
et du camion a l'entrepdt a Bobo-Dioculasso codte 50 FCFA le trajet. Il vy a
aussi des frais d'entreposage de 50 FCFA si l'agent regroupe les sacs chez
quelqu'un d'autre.

22 Ips brasseurs de Manga qui achéte~t du malt de sorgho rouge a des
prix plus élevés, mais généralement a crédit, ont exercé une pre551on sociale
sur les commergants qui constituent un ollgopsone pour accepter de n'entrer
sur le marche qu'a 1 ou 2 heures de l'aprés-midi (Sherman, 1984:115).

3 Seuls le riz et les pommes de terre sont vendus au détail au kilo
dans les villes, toutes les autres transactions de céréales ayant lieu avec
des mesures de volume.

4 11 semble qu'il existe aussi des différences systemathues sur la
tallle moyenne des mesures utilisées dans les différentes régions. A
Bentenga, le poids moyen du contenu de la tine d'un exploitant pleine de
sorgho était de 19.4 kilos et Ouédraogo (1983) signale 19 kilos dans 1'ORD
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de 1l'Est, alors qu'a Baré, la tine officielle qui contient légérement plus de
15 kilos était plus répandue.

25 pans 1'environnement différent d'un bazar nord-africain, Geertz
(1978:30) 1'impute au besoin de diviser la pluralité déconcertante des
individus et des options en unités geérables, avec pour conséquence pratique
la réduction du colt de la recherche.

26 on constate une chose curieuse en ce qui concerne les variatiors de
prix: les cultures d'exportation telles que les noix de karité et le sésame
suivent également le cycle de prix bas et élevés des céréales. lLe mouvement
est moins prononcé mais tout de méme visible. méme dans le cas du sésame (ui
peut aller de 13.500 FCFA/le sac & 15.000 FCFA/le sac au début de
l'hivernage. Les cultures d'exportation devraient avoir un prix
international immable (ou changeant régulierement). Ie cycle peut étre
expliqué soit par l'existence de différentes marges bénéficiaires dans des
saisons différentes pour les marchands exportateurs (ce qui serait encore une
indication de structures non concurrentielles), soit par le schéma de
regroupage neécessaire pour des ventes directes sur le marché mondial.

27 Knatkhate (1962) a déclaré que la reéaction aux changements de prix
repose sur la domination de 1'éconcmie rurale par de petits ou de gros
propriétaires fonciers. Il soutient — contre 1'idée que 1'écoulement
d'excédent agricoles a partir des pays développés a un effet néfaste sur
1'exploitation des pays bénéficiaires en déprimant les prix (argument avance
par Schultz) — que l'excédent commercialisé dans le secteur de la
subsistance, contrairement au produit des gros propriétaires fonciers, est
reduit en réaction a 1'augmentation des prix du fait d'un besoin relativement
constant d'argent chez les petits exploitants. Par conséquent, il a produit
un contexte sociologique a 1'idée bien connue de Chayanovian.

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

29 1p coton est presque uniquement acheté par SOFITEX, une opération
conjointe du gouverrement et de la CFDT frangaise, en utilisant le persommel
de 1'ORD.

30 11 peut y avoit d'autres raisons a la culture du coton: (1) d'ordre
technique telle que 1'utilisation d'un vieux champ pour continuer ensuite a
cultiver des céréales ou en tirant partie de l'effet résiduel d'une forte
fertilisation; (ii) d'ordre social: Capron déclare que chez les Bwas, avec le
développement du coton, le travail des femmes est utiliseé de fagon beaucoup
plus intensive & 1l'avantage du mari, car la récolte qui est relativement
facile pour les céréales est plus lourde pour le coton et il se trouve que
C'est traditionnellement l'obligation des femmes (communication personnelle).

31 3 peut y avoir aussi des coutumes différentes; certains exploitants
orientiés essentiellement sur le marché peuvent également tenter de trouver
une nouvelle organisation. Un gros exploitant senoufo a Dingasso a déclaré
qu'il ne donnait janais de céréales a ses femmes ou aux autres dépendants et
qu'il attendait d'étre payée pour son coton pour leur donner plutét de
1'argent.
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INTRODUCTION

MARCHES CEREALIERS DE IA REGION DE LA VOLTZ NOIRE AU
BURKINA FASO 1

Le Burkina Faso, en raison de ses propres capacités de production
céréalieres, pourrait étre amené & franchir le seuil de 1'auto-suffisance,
un abjectif qui semble beaucoup plus tangible que dans la plupart des autres
pays sahéliens. Toutefois, cette potentialité se limite principalement a ses
régions méridionales qui ont la particularité de disposer d'une production
excédentaire et d'étre moins peuplées. Jusqu'a présent, le pays a misé sur
le systéme de commercialisation institué dans ces régions pour parvenir a
1l'auto-suffisance au plan national.

Dans une étude, publiée par le Club du Sahel sur la commercialisation
des céreéales au Sahel, Elliot Berg tire la conclusion que le Burkina Fasol
est mieux placé que nombre d'autres pays sahéliens, pour accéder a une telle
autonomie. (CILSS. 1977, II p. 5). Le Burkina Faso est, dans une certaine
mesure, un pays "écologiquement privilégié", les conditions climatiques dont
peeficient plus de la moitié du territoire s'apparentent davantage a celles
¢ le zone soudanaise que szhélienne. Sa production céréaliére confine déja
a l'auto-suffisance, son déficit céréalier étant, en général, inférieur a
5%. 2

De surcroit, le Burkina Faso est l'un des pays les moins urbanisés du
Sahel. Prés de 90% de la population active continue de résider dans les
régions 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 ie Burkina Faso pour se rendre en Céte d'Ivoire.
Au cours de la saison sech=?, les burkinabés trouvent des emplois dans les
plantations et dans les industries légéres installées a Abidjan et a Bouaké

1l Ie 4 acit 1984, la Haute Volta est devenue le Burkina Faso.

2 I1 s'agit ici d'une estimation chiffrée dans le cadre du rapport
publié par le CIISS en 1977.



puis regagnent leur pays pour la période des semailles. Ces migrations
saisonniéres se traduisent par un allégement des pressions exercées sur les
agglameérations urbaines et par un maintien, & un niveau constant, de la
production céréalicre. De ce fait, le Burkina Faso a été en mesure de
limiter ses importations de cérdales qui ne dépassent. pas, ey moyenne,
20.000 a 30.000 tonnes par an, soit moins de 3% de la production enregistrée
dans les années 70 (CILSS. 1977, II p. 5). Bien que les perspectives dans
l'ensemble inspirent de l'optimisme, il n'en demeure pas moins que de graves
disparités subsistent dans le domaine de la production au Burkina Faso. Ces
disparités sont sensibles au double nivenu de la production et de 1la
productivite, entre les réjicns a climat soudanais, que sont les Hauts-
Bassins et la Volta Noire et celles du plateau Mossi, qui sont arides et
surpeuplées. Les reégions septentrionales sahéliennes souffrent de déficits
chroniques et les conditions de sécheresse observées au cours des dernieéres
années n'ont fait qu'aggraver le probléme.  Par contre, dans les régicns
néridionales, ol la production est excédentaire, il a été possible de
constituer des stocks et de les engranger sur les lieux de 1l'exploitation
agricole, et cecl vaut méme pour les secteurs )ss moins productifs de ces
régions.

Par consécuent, il incombe aux responsables du systeme de
commercialisation des céréales au Burkina Faso d'écouler les excédents vers
les régions déficitaires. Ie systéme actuel souléeve des critiques: on lui
reproche d'acheminer des quantités insuffisantes de céréales a des prix
exorbitants, ce qui a pour effet, au cours de la saison creuse, de provoquer
une montee en fléeche des cours pratiqués dans les secteurs déficitaires.
Cette situation se traduirait, pendant la saison seche, par une différence
de prix de plus de 100% pour un sac de 100 kilogrammes entre les marchés de
Bobo-Dioculasso, dans le sud et de Dori, dans le nord.-> Il en résulte un
dilemme pour les décideurs qui se posent. des questions de forme sur
1'efficacite du systéme privé de commercialisation: est-il veéritablement en
mesure d'ecouler les excédents? Dans la négative, quelles sont les options
dont dispose le secteur public pour le restructurer? Il existe une theorie
sous-jacente, a savoir que si le systéme de commercialisation presente des

insuffisances, les producteurs ne vendront pas leurs récoltes, par crainte

3 Tel que signaleé par le directeur de 1'ORD & Dédougou.



d'étre mal rénunérés. En d'autres termes, les carences constatées dans le
fonctionnement des marchés céréaliers tendent & fausser les prix payés a la
production. ILes renchérissements a la consommation sont absorbés par le
systeme de commercialisation alors que la production doit supporter les
conséquences d'un fléchissement de ces prix. Tout cela a pour résultat de
décourager les producteurs a participer au systéme de commercialisation et
de réduire la quantité de céréales mise a la disposition du systéme de
cammercialisation.

Cette eftude est centrée sur l'efficacité du systéme de
commercialisation des céréales dans la Volta Noire, une région du Burkina
Faso dont la production est excédentaire. Elle a, elle-méme, pour cbjectif
d'analyser les liens qui existent entre les producteurs et le systéme de
camercialisation, afin de déterminer si ces derniers bénéficient pleinement
de leurs ventes de céréales.

L'étude en question comporte divers volets. ILe chapitre un est
consacre a un survol de théories pertinentes résultant de recherches
entreprises en matiere de commercialisaticn, en particulier dans les pays en
développement. Les chapitres deux et trois ont un caractére descriptif. Ie
chapitre deux décrit la situation prévalant dans la région de la Volta Noire
aux plans démographique, €cologique et de sa production. ILe chapitre trois,
qui a trait a une description générale du systéme de commercialisation dars
la région, identifie les principaux intermédiaires en cause, de méme que les
schéras commerciaux qui lui sont propres. Le chapitre quatre examine les
grandes lignes qui se dégagent d'une enquéte menée au niveau du producteur
ainsi que les tendances ccommerciales générales relevées au niveau de la
production. le chapitre cing est consacré a une analyse de la structure et
du comportement du systéme de commercialisation des céréales et de ses
participants, a partir des théories présentées ci-dessous. Ie chapitre six
est axeé sur la performance du systéme de commercialisation et le chapitre
sept présente les principales conclusions résultant de cette étude de méme

(ue ses recomandations.



CHAPITRE UN

ETUDE DE LA OOMMERCIALISATION DES CULTURES VIVRIERES DE BASE

Introduction

La commercialisation des cultures vivriéres de base joue un réle
important dans le dévelocppement des régions rurales sub-sahariennes. Au
Burkina Faso, ce type de marché est percu comme un élément vital au
développement du secteur rural et de l'enseihble du pays. ILorsqu'ils sont
convenablement geérés, les marchés céréaliers constituent une importante
source de revenus au niveau de la production, et, au niveau de la
consommation, ils permettent de ravitailler les citadins a des coits
raisonnables. En revanche, lorsque ce systéme de commercialisation pistine
dans l'acheminement des céréales du producteur au conscmmateur, il faut
s'attendre a des résultats inverses qui, & leur tour, entrainent un déclin
du processus de croissance du pays. En conséquence, cette étude a pour
cbjectif d'évaluer l'efficacité du systéme rural de commercialisat~ion des
céreéales dans la région a production excédentaire qu'est la Volta Noire et
de déterminer s'il contribue véritablement au développement du Burkina Faso
en geénéral et a l'essor des producteurs de la région, en particulier.
L'approche retenue pour mener cette recherche est fondée sur le paradigme
"Structure, comporfement et performance" (SCP) qui a été quelque peu modifié
afin de tenir compte des facteurs "sous-secteurs et développement" entrant
dans le cadre de cette etude. Le chapitre suivant pacsera en revue ce qui a
été publié au sujet de la méthode d'analyse SCP ainsi que des théories

justifiant les modifications apportees.

1.1 L'importance des marchés agricoles dans le développzment

L'efficacité du systeme rural de commercialisation est cruciale pour
mener a bien les programmes agricoles spécifiquement congus pour promouvoir



le développement des campagnes dans les pays sub-sahariens. Dans le cadre
d'un plan d'action général visant a4 améliorer les conditions éconamiques et
sociales prévalant dans les régions rurales, il appartient aux gouvernements
du monde en développement ce veiller & la viabilité du systeme de
camercialisation mis en place dans ces regions. Tl s'agit d'une thése
genéralement épousée dans les documants relatifs au developpement rural et
dont la Banque mondiale se fait 1'écho dans un Yapport sur 1'expansion de la
régicn suhb-saharienne, dans lequel ells met 1'accent sur les nesures
incitatives & adopter au niveau de la production agricole (Banqua mordiale.
1981, p. 55). Ie rapport cite les résultats de 27 projets parrainés par la
Banque pour stimiler la productivité dans le secteur primaire, projets qui
oant été courcnnes de succés grice a la mise en oeuvre de politiques de prix
favorables. Malheureusement, 1'étroitesse de 1 ‘objectif visé par la Banque
mondiale, c'est-a-dire de relever les prix a la productior péche par
omission, celle d'élaborer les politiques nécessaires pour stimuler le
développement rural. Ces politiques doivent comporter un endgagemant: celui
de maintenir ou d'améliorer les systémes ruraux de commercialisation afin
d'encourager la participation d'un plus grand nombre de producteurs du
secteur primaire. Ce faisant, le relévement des prix a la production et
l'augmentation du niveau de la productivite =ze traduirert, dans les faits,
par une croissance accrue.

Le systéme de cummercialisation agricole dans les pays sub-—sahariens,
particulierement au Sahel, repose sur deux éléments inportants: les marchés
orientés vers l'exportation, c'est-a-dire les cultures coammerciales et les
marchés consacrés aux cultures vivridres de base. les premiers incluent le
coton, les arachides, les noix de karite et Jle sesame; les seconds
concernent des céreales vivriéres typiques, telles que le sorgho et le mil.
Dens les pays sahéliens, les marchés orientés vers l'exportation et 1les
cultures de rapport sont, en regle générale, gérés par des offices semi-
publics de commercialisation qui nécessitent une interaction relativement
marginale de la part de comercants du secteur privé. Par contre, la
commercialisation des cultures vivriéres de base esi swtout aux mains du
secteur prive, l'intervention des pouvoirs publics est donc limitée. 1Ia
commercialisation des cultures vivriéres de base est considérée comme étant
la plus cruciale au développement des pays sahéliens et ceci vaut
particulierement pour les secteurs ruraux. D'ailleurs, le plus vaste des



circuits de commercialisation établit dans les régions rurales est,
précisément, axé sur les céréales de base. D2 surcroit, ces ventes de
céreéales repreésentent une part importante des revenus personnels de la
plupart des exploitants agricoles. Ie rapport publié en 1977 par le CILSS
(le Club du Sahel) sur les trarsactions de grains au Sahel estimait qu'entre
10 et 20% de la production des céréales powr l'alimentation humaine étaient
commercialisés dans cette région. Ceci revient & dire que ce type de
culture l'emporte sur toute autre. Ie rapport ajoute que dans les régions
rurales la vente de telles céréales peut représenter 40 3 80 dollars du
reverii de l'exploitation agricole moyenne, soit une tranche sensible des
fordds nécessaires au producteur (CILSS. 1977, 1, p. 37). Par conséquent,
on constate, et ce a une échelle toute relative, qu'il existe une plus
grande proportion de ménages ruraux associés a la commercialisation des
céreales. In pareil cas, les insuffisances du systéme de cammercialisation
pour ce type de céréales, peuvent avoir des retombées facheuses sur nombre
de ménages et sur les perspectives de développement du pays.

Nombreux sont ceux qui, dans les publications consacrées au
développement, citent la nécessité de veiller & une gestion rationnelle des
rarcheés orientés vers les cultures vivriéres de base. Aux yeux de C. Peter
Timmer, un tel bon fonctionnement, pour contribuer & la croissance
économique, a une distribution équitable et au "bien-étre nutritionnel",
appelle un autre impératif: celui d'attirer effectivement 1'attention des
décideurs sur les 'clignotants qui signalent la rareté aussi bien que
1'abondance" (Timmer, Falcon et Pearson. 1983, p. 151). De l'avis de John
Antle, il est possible de promouvoir l'efficacité des systémes de
commercialisation facilitant le développement du secteur agricole et une
hausse de la productivité en "abaissant les prix de revient et en augmentant
la disponibilité des services de marchéage" (Antle. 1983, p. 2). Pour
Norris Pritchard, qui croit en 1'interdépendance des secteurs éconcmiques
dans le développement, un accroissement ces rendements du secteur agricole,
par le truchement d'une meilleure gestion des systémes de commercialisatien,
bénéficie a d'autres secteurs de l'économie, grdce a une meilleure
affectation des resscurces (Pritchard. 1969, p.82). Enfin, W. Pemn
Handwerker, dans une étude sur la rentcabilitZ des cgpérations de
commercialisation des procuits agricoles au Libéria, etablit une corrélation

entre une hausse du niveau de vie en milieu rural et 1'accroissement



progressif du volume des articles d'alimentation acheminés grace aux
circuits de commercialisation (Hardwerker. 1980, p. 1).

Bien que l'on saisisse toute 1l'importance de la cammercialisation des
cultures vivrieres de base pour 1l'ensemble de la société, il est néarmoins
possible qu'elle revéte un caractére tout aussi inportant pour des secteurs
particuliers de 1'econonmie. Timer et Pritchard considérent que
l'efficacité des systémes de comnercialisation se traduit par des avantages
accrus au niveau des producteurs en amdliorant la repartition des ressources
et en augmentant leur intégration dans 1'snsemble de J'écocmie. Des
rarches viables auraient pour effet de sensibiliser les producteurs aux
signaux fournis par les prix, de démontrer leur adequation et ainsi de leur
permettre d'ajuster, en conséquence, la répartition de lemrs ressources. De
surcroit, en tirant mieux partie de ces ressources, les paysans pourraient
produire davantage et accroitre le volume de leurs ventes vers ] 'extérieur
(Pritchard. p. 84. Timmer et al, p. 155). En revanche, Keith Hart
n'anticipe pas de relevement du niveau de la productiviteé, donc des
ressources disponibles dans le sccteur agricole. I1 tend a penser cue
l'amelioration des modes de commercialisaticn ne fera Gu'aboutir a une plus
grande utilisation des ressources, sans apporter de changements dans les
taux de productivite (Hart. 1982, p. 35). Des critiques ont remis en cause
le type d'analyse malthusienne, presentee par Hart, faisant valoir, a leur
tour, qu'il existe des preuves multiples pour demontrer que l'efficacité des
systemes de commercialisation peut concourir & l'amélioration de la
productivité d'une exploitation et de la croissance du secteur agricole
ainsi qu'au développement economique (Idem. p. 218.

€1 certains discernent dans les systemes de commercialisation
performants, des avantages importants pour les régions rurales, d'autres
estiment qu'ils sont tout aussi profitables, sinon plus, aux secteurs
urbains de 1l'économie. MNorris Pritchard considere que la ccnmercialisation
des preduits agricoles constitue la clé de voite du processus de croissance.
Il est persuade que 1'irdustrie ez le commerce, de meme cque la population
urbaine, scnt conscients du caractére essenticl e 1l'agriculture en tant que
facteur de developpement. Et Pritchard de conclure: en 1'absence d'un
systeme de commercialisation capable d'approvisionner valablement les
villes, en produits agricoles, l'économie urbaine serait capléetement
paralysée  (Pritchard. p. 83). William Jones, qui partage les vues de



Pritchard, ajoute: "avec l'expansion rapide des populations urbaines, le
marché intérieur des céréales vivriéres est le probléme central capable
d'affecter le développement économique'" (Jones. 1972, p. 127). BAlors que
Pritchard et Jones se disent préoccupés par la stimulation de la croissance,
Keith Hart ceme le probléme fondamental de la faim. A ses yeux, les
marchés et tout particuilerement les systéimes de commercialisation efficaces
et souples, constituent "le gage le plus slr pour parer a la famine" et leur
importance va méme, en pareil cas, dit-il, jusqu'a transcender les
institutions traditionnelles sociales qui, en Afrique de 1'Ouest, ont
précedé 1'époque moderne (Hart. p.127). 81 la position de Hart sur
1'importance revétue par la mise en place d'un systéme de comercialisation
valable, peut confiner & la simplificacion, voire a 1l'exagération, il
apparait cependant qu'il constitue une condition nécessaire a 1'expansion
econcrnigue et au développement de la région sub-sahariemne.

Rares sont ceux qui critiquent cette hypothése. Michael Lipton est
neamoins l'un d'eux. Lipton fait valoir qu'une commercialisation accrue
peut s'averer nefaste et entrainer une dégradation au lieu d'une
amelioration des conditions de vie, parmi les couches les plus pauvres de la
population. Il étaye cet argument sur une analyse de l'équité sociale dans
le processus de adveloppenant. Lipton estime cque les plus pauvres sont les
perdants dans une participation accrue a la commercialisation des preduits
agricoles, quand bien méne entrainerait-elle une accélération généralisée de
l'expansicn.  Car, 1l'amélioratic. des systémes en cause engendrerait un
fléchissement de la demande en main d'ceuvre non spécialisée, en raison de
la technologie a laquelle l'on awrait recours pour écouler les produits de
la terre. Il cite en exemple l'introduction dans le secteur primaire indien
et africain des (PHT) ou "Post Harvest Technologies" dans le cadre
desquelles teoutes les innovations technologicques appliquées exigeaient un
faible coefficient de main d'oeuvre et, par conséquent, réduisait 1la
nécessite de recruter, pammi les pauvres, des travailleurs non spécialisés.
De plus, aucune amelioration n'a été constatée dans la situstion économique
du pauvre vivant a la campagne. Ces technolcgies nouvelles du type (PHT)
"n'ont pas contribué, par ailleurs, a accroitre les approvisiornements
alimentaires ni a ravitailler, en temps voulu, les conscrmateurs", pas plus
qu'elles n'ont permis de relever les prix a la prcduction grace a un

abaissement des frais généraux. Par consequent, 1l'adoption de ces
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techrologies nouvelles du type PHT a eu pour résultat de "décroitre les
revenus des pauvres par rapport aux non-pauvres" (Lipton. 1983, p.17). Par
ailleurs et toujours selon Lipton, les Plus économiquement faibles
béneficient trés marginalement de la commercialisation des produits
agricoles. TIls "tablent essentiellement sur la rémmération de ieur travail
manuel et se bornent & acheter des denrées alimertaires®. Lipton en vient:
donc & déduire qu'une meilleure gestior des systémes de comercial lsation
aurait tendance a provoquer un renchérissement des articles d'alimentation,
ce qui serait preéejudiciable aux intéréts des pauvres et ce plus
particuliérement dans les zones de prceducticn, ou ils devraient,
proportionnellement, depenser davantage pour se nourrir que les non-pauvres,
(idem. p. 17).

Lipton conclut que "les systémes conqus pour atténuslr les carences
constatess dans 1'extraction les produits de la terre ot dans 1'écoulement
de ces produits vers les certres urbains, ne doivent. pas étre per¢us conme
des moyens de reéduire les disparités economiques". De telles politiques
decouragent. L'autoconsomration de méme que le conmerce local et incitent les
pauvres a verdre plus et a des prix dérisoires, le prodult de leur travail.
Il recommande 1'adopticn de politiques visant a augmenter les rendements, de
maniére a ce ue les producteurs puissent se réserver, a titre rersonnel et
aux fins de consommation, une plus gramde part de leurs aulturcs vivriéres.
Il préconise en outre, des investissements en matiére de "recherches, de
technologie et de production institutionnelle" pour accroitre la
prodquctivite des paysans et leur permettre ainsi de vendre leurs produits a
meilleur compte (idem. pp. 20-22).

Rares sont ceux qui désapprouveraient 1'accent mis par Lipton sur
l'importance qu'il y a d'améliorer les rendements et d'adopter des
politiques stimulant la productivite. Toutefois, Lipton cmet de reconnaitre
la nécessité d'intégrer les débouchés commerciaux, afin de prévenir des
goulets d'étranglement sur les lieux mémes de la production. En outre, les
disparités constatées dans 1'écoulemernt des produits agricoles résultent
d'incertitudes engendrées par un nanque d'information et par
1'inaccessibilite. Des systémes de commercialisation intsgiee, plus
efficaces, contribueraient & stabiliser les fluctuations de prix et les
variations saisonnieres, grace a un meilleur acces aux points de vente et

aux sources d'information relatives au marché et de tempérer 1'incertitude
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de méme que d'amenuiser les risques. Cecl pourrait permettre, méme aux plus
pauvres des paysans, de participer aux systémes de commercialisation et d'en
retirer d'importa.ts avantages au plan financier. De plus, les fermiers
éconcmiquement faibles ont tendance & privilégier beaucoup plus les cuitures
vivriéres de base que les cultures commerciales. En pareil cas, une
meilleure gestion des systémes de commercialisation des cultures vivriéres
de base s'avérerait beaucoup plus proritable pour eux. Les appréhensions de
Lipton sont donc fondées, en cuelque sorte et les décideurs devraient
prendre note des preéoccupations suscitées par ces facteurs iniques lors de
l'élaboration de leurs politiques de commercialisation des produits
agricoles. Ceci est particuliérement vrai en ce qui concerne le reflux des

cultures vivrieres de base vers les zones de production.

1.2 Analyse des structurecs, —omportements et performance: examen des
publications

§'il est possible de démontrer la nécessité de parvenir au bon
fonctionnement des systemes de commercialisation des cultures vivriéres, il
s'avere infiniment plus difficile de discerner les conditions recuises pour
garantir leur efficacité. Deux questions fondamentales se posent:
qu'entend-on par systeme de commercialisation agissant et dans quelle mesure
peut-on élaborer une politijue gouvernementale pour répondre a une telle
attente? Dans le passe, les agroéconamistes se sont fondés sur la méthode
SCP relative aux structures, comportements et performance pour analyser la
rationalité d'un systéme de commercialisation. Ce schéma SCP a pour
postulat que les systémes de commercialisation bien gérés ont un caractére
parfaitement compéetitifs et, par conséquent, qu'ils entrainent une
utilisation rationnelle des ressources. Par ailleurs, les insuffisances
constatées dans les circuits de commercialisation témoignent d'imperfections
structurelles qui ont pour conséquence d'entraver les velléités de relever
le défi de la concurrence.

Richard Caves décrit, dans leurs grandes lignes, les élémerits majeurs
de l'analyse des SCP et ce dans le cadre d'une étude consacrée a 1'industrie
américaine (Caves. 1972). Caves y affirme que la structure du marché est
régie par les éléments qui déterminent les caractéristiques
institutionnelles de 1l'inclustrie. (Voir figure 1.1). Elle regroupe les
facteurs suivants: concentration acheteur/vendeur, différenciation des
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Schéma 1.1
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produits, entraves a 1'implantation de nouvelles firmes, taux de croissance
de la demande sur le marché et élasticité des prix par rapport a la demande.
Caves, dans son analyse des structures, met precisément en exergue la
concentration du marcheé, la différenciation des produits et les entraves a
l'acces au marché. D'apres Caves, les industries concentrées produisent
moins (ou bien les sociétés commerciales achétent moins) que les industries
campétitives et, par conséguent, induisent une répartition inefficace des
ressources. La différenciation des produits a aussi pour effet d'alourdir
la compétitivite de 1'industrie en infléchissant le potentiel de
substitution parmi plusieurs produits d'une entreprise. Enfin, les entraves
a l'entrée constituent également des mécanismes non campétitifs puisqu'ils
servent de remparts au contrdle exercé par une entreprise sur le marché par
le truchement de facteurs crées soit intérieurement, soit extérieurement
(idem. p. 17). Dans l'analyse de structures, tous ces éléments sont
intimement liés, de sorte que l'un exacerbe l'autre. Par exemple, la
différenciation des produits met en place des barriéres a l'entrée et par
ricochet peut contribuer & accentuer la concentration du marché (idem. pp.
30-34) .

Selon Caves, l'analyse du comportement du marché est liée aux

politiques de la firme qui déterminent et le prix et la qualité du produit
a vendre, en sus de celles qui visent & exercer des pressions sur les
concurrents.  Robert Clodius et Willard Meuller approfondissent 1'arqument
de Caves sur le comportement du marché (Clodius et Meuller. 1967, pp. 515-
533). D'apres Clodius et Meuller, ce sont les méthodes utilisées par les
entreprises pour étabiir le ratio prix/rendement qui déterminent les
politiques de fixation des prix et le comportement du marché. Ies
dispositions prises quant a la -qualité du produit ont une portée plus large
encore; elles englobent la politique de production et les tactiques
utilisées pour favoriser la promotion des ventes. Enfin, les mesures qui
tendent a influencer la concurrence sont celles qui ont pour objectif de
promouvolr une coordiration parmi les sociétés concurrentes et de recourir a
des tactiques spécifiques pour 1'emporter sur le marché.

Il semble quec ces catégories soient en quelque sorte étroitement
associées les unes awr autres. Il est sir, qu'a l'instar des mesures de
coordination, les tactiques de promotion de ventes influencent les

politiques de fixation des prix, de méme que celles utilisées pour écarter
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les concurrents. Par conséquent, il semble que le premier probléme qui se
pose au chercheur est de définir les paramétres de 1'analyse (idem. p. 525).
En régle générale, nous sommes persuadés que la structure du marché influe
sur le comportement du marché; les industries parfaitement campétitives
empéchent les entreprises d'user, & titre individuel, de lewr ruissance pour
agir sur le prix d'un produit, si elles Jugent que pareille action serait
pre¢judiciable & leurs concurrents. Toutefois, lorsque des imperfections
apparaissent dans 1'édifice, certaines firmes peuvent se trowver dans une
position leur permettant d'exploiter les faiblesses d'autres entreprises et
ainsi modifier la structure de 1'irdustrie.

L'analyse de la performance du marché sert a determiner si 1'industrie

est effectivement compétitive et si 1les entreprises opérent efficacement
dans ce cadre. Eile Tournit les moyens dfévaluer la structure et 1le
camportement, mais sa validité se limite & de tels contextes. Iles aspects
de l'analyse de performance du marché différent quelque peu de ceux ayant
trait a la structure et a l'analyse du camportement. Si ces deux derniers
ont un caractere pius qualitatif et sont fondés sur une appreéciation, il
n'en demeure pas moins que l'on procéde a 1l'analyse de performance a l'aide
de tests quantitatifs et d'efficacité economique. Sous cet angle, 1'analyse
de performance du marché permet d'établir une comparaison entre les marges
commerciales et les frais de commercialisation. Les imperfectinns
structurelles apparaissant dans le systéme de comnercialisation peuvent
induire un gonflement des marges commerciales et pernettre a l'entreprise
d'encaisser des profits excessifs. 1I1 faut également tenir compte d'un
autre aspect important de la performance du marché -- et ceci vaut tout
particuliérement pour les marchés agricoles — il s'agit de 1'intégration du
marché. Si les marchés sont intégrés a la fois au plan temporel et en terme
d'espace économique, autrement dit si les écarts de prix constatés dans le
temps et l'espace correspondent aux frais associés a l'entreposage et au
transport, nous pouvons dés lors Supposer que les ressources sont réparties
Judicieusement selon les exigences du marché. FEn resume, et parce qu'elle
permet de déterminer le degré de compétitivité du marché dans le secteur
industriel, la méthode d'analyse SCP est considérée comme un instrument
particuliérement utile pour évaluer 1'efficaciteé d'une entreprise et de
l'ensemble de 1'industrie. Cependant, les résultats obtenus, pour étre
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appréciés 4 leur juste valeur, doivent faire l'cbjet d'une analyse paralléle
tenant campte de chacun de ces trois élénents.

1.3 Approche sous-secteur

L'application de la méthede d'analyse SCP a la demande qu'un produit
suscite sur le marché, souléve certaines difficultés. Elles résultent de la
multiplicité des industries représentées dans le systéme de
cammercialisation pour un produit donné. Son acheminement du producteur au
consommateur peut entrainer d'innombrables interventions: grossistes,
détaillants, transporteurs, industries de transformation et
manutentionnaires. Ia méthode traditionnelle d'analyse SCP se limite, si
tant est que ce soit le cas, a focaliser quelques niveaux d'interaction des
industries qui s'interposent entre le producteur et le conscmmateur. Cette
lacune a pour conséquence de ne pouvoir mettre en valeur la grande
interdépendance qui existe entre la production agricole et les industries de
transformation et de distribution.

Afin d'étendre la portée du schéma traditionnel SCP aux systémes de
commercialisation des produits, Bruce Marion propose d'utiliser 1'approche
du sous-secteur (Marion. 1976). (Voir figure 1.2). Cette technique permet,
en pareil cas, d'appliquer la méthode c'analyse SCP a l'ensemble des sous-
secteurs de l'économie. Il s'agit d'une étude verticale et horizontale du
systeme de commercialisation. Dans son aspect horizontal, la méthode
traditionnelle d'analyse SCP est appliquée aux diverses industries opérant
dans le sous-secteur. Dans son aspect vertical, elle permet d'étudier les
liens qui existent entre les industries incluses dans le systéme de
coammercialisation. En conséquence, 1l'analyse se concentre sur 1'efficaciteé
et du sous-secteur et des diverses industries qui opérent dans ce sous-
secteur.

1.4 2Application aux pays en développement

Si le schéma SCP peut s'avérer un instrument utile pour déterminer le
bon fonctionnement des rouages de la commercialisation dans les pays
développés, ce n'est pas nécessairement le cas dans les pays en
développement. De fait, les raisons invoquées pour appliquer la méthode
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d'analyse SCP, afin de déterminer le camportement des marchés agricoles dans
les pays en voie de développement, risquent fort aussi de sculigner son
inapplicabilité. La méthode SCP a éié introduite dans les pays en
developpement pour analyser le degré d'efficacité des systémes ruraux de
commercialisation agricole afin d'en améliorer les mécanismes et de
promouvoir le dévelcppement. Toutefols, les critiques de 1'application
d'une telle méthode considérent que son mode d'analyse est trop étroit pour
déterminer 1'efficacité de la commercialisation car, selon eux, il ne permet
pas de discerner les aspects afférents & la croissance et au développement.
H.M. Riley et M.T. Weber en déduisent que le paradigme SCP ne prend pas en
campte 1'impact dynamique que peuvent exercer les services commerciaux sur
"la production et la consomation (1983. p. 31.9)".l C'est la recherche
statique qui établit "si les liens qui existent, en terme de temps et
d'espace, entre le prix et le colt se comportent tel que le prévoit le
medele parfaitement compétitif". En d'autres termes, le modéle SCP ne
constitue pas un instrument utile pour anticiper les résultats dynamiques
qu'obtiendront les services commerciaux auprés des producteurs ruraux et des
conscmmateurs whains et de ce fait ne permet pas de dégager leur impact sur
le développement.

Autre critique soulevée par le schéma SCP, elle a trait dans ce cas a
la methodologie utilisée par les chercheurs pour analyser les données
recueillies. Les chercheurs ont tendance a s'en tenir a un macro-seuil et a
des sources secondaires pour tester le modéle SCP. Or, cette tendance,
ainsi que le font dbserver Riley et Weber ne permet pas de " se concentrer
sur le microcomportement" des producteurs et des corscmmateurs (idem. p.
322). Barbara Harriss va plus loin encore dans ses critiques du medéle SCP,
que Riley et Weber. Elle fait valoir que l'application de la méthode SCP a
la commercialisation des cultures vivriéres de base, dans les pays en voie
de developpement, ne devrait pas étre centrée sur les ccefficients de
corrélation et l'analyse des marges pour démontrer 1'integration et
l'efficacite du marché. Harriss soutient que ces deux méthodologies ne sont
pas aptes a prouver qu'un lien existe entre 1l'inteégration du marché et la
campetitivité, ni que des warges commerciales excessives contribuent a creer

des insuffisances au sein du systéme de camercialisation. TI1 faut en

1 Une critique analogue apparait également dans 1'ouvrage de Schaffer.
1968.



18

chercher la raison dans l'interprétation des données effectudes a partir de
Ces deux méthodologies car, logiquement, il est impossible de déterminer si
des marches sont opérants ou non, sans porter des jugements de valeur sur le
caractere opportun des déviations auxquelles il a eéteé procéde en dépit
d'hypothéses vérifiées (Barriss. 1979, p. 213).

Pour sa part, Eldon Smith estime, au contraire, que le modéle SCP est
applicable aux marchés en développement, mais a la conditicn expresse, que
"les carectéristiques pertinentes ayant trait a la performance de plans
d'amenagement. soldil déyeydes et rigoureusement suivies" (E. Smith. 1972, p.
666). En d'autres termes, le modéle SCP peut étre utilisé pour analysar les
opérations des systémes de commercialisation des produits de base dans les
pays en developpement, mais le chercheur se doit d'appliquer des critéres de
performance, spécifiques aux pays en voie de développement:. T1 cornviendrait
d'inclure des criteres pour tester la progressivité du systeme de
commercialisation en ce qui concerr= 1'adoption de nouvelles technologies et
le fait d'accepter des innovations en matiere de gestion et d'organisation
du travail, & la fois dans les domaines de la production et de 1la
commercialisation. Pour Smith, le marché des cultures vivriéres de base
joue un réle important dans le flux des intrants dont les paysans
bénéficient en retour et ce réle doit, par conséquent, étre examiné
également dans le cadre de l'analyse de performance (idem. p. 670).

Morris Pritchard croit, au contraire, que la raison pour lacuelle la
methode d'analyse SCP n'a pas abouti a des résultats satisfaisants dans les
pays en developpement est & imputer au fait que les prublémes structurels
des systémes de commercialisation des cultures de base sont mal connus.
Pritchard propose que nous élargissicns le champ d'analyse structurelle
"afin d'améliorer les chances d'identifier correctement les problémes
naissants de structure et de performance, qui présentent un caractére urgent
et d'en déterminer les relations de cause a effet" (Pritchard. p. 80).
Pritchard est, par ailleurs, persuadé que l'analyse structurelle est
pleinenerit conpatible avec les théories de croissance économique et qu'elles
peuvent toutes deux étre aisément combinées, afin de mettre sur pied un
programme agricole consacré aux cultures de base qui mettrait 1'accent sur
la croissance et la performance.

Certaines théories apportant un complément d'information au modéle SCP
sont présentees dans les ouvrages publiés par Jones (1976. pp. 314-322) et
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par Plattner (1984). W.O. Jones estime que la structure des marchés
tropicaux étant ce qu'elle est, il est difficile de s'en remettre a
l'analyse d'intégration des marchés (donc de procéder & une corrélation des
prix) et d'cbtenir des résultats satisfaisants. D'aprés lui, l'analyse de
corrélaticn des prix est fondée sur la théorie Ce l'analyse de la place
centrale.? Aux termes de cette thforie, les marchés centraux se
ravitaillent auprés de centres de moirdre importance et/ou de production,
dans l'arriere pays méme.

Dans ce cas, les récoltes sont écoulées selon un schéma rediscributif
et par l'intermédiaire d'une hiérarchie de marchés dans la région.
Toutefols, pour ce qul concermne les marches tropicaux des cultures vivriéres
de base, Jones constate que l'cn se trouve en présence d'un systéme de
commercialisation a double niveau au sein duquel les approvisiocnnenents sont
directement acheminés vers le centre soit & partir de l'arriére pays dont il
dépend, soit a partir de l'arriére pays Jd'autres régions (veir ficure 1.3).
I. est possible que de tels approvisionnements ne soient pas manutentionnés,
au prealable, par d'autres marchéeés centrauw, comne ce serait le cas dans un
systeme redistributif. Etant domné la péricdicité des marchés tropicaux et
le nombre limité de commergants & créer des marchés dans ce systéme a double
niveau, on constate qu'il n'existe pas de hiérarchie a proprement parler.
En conseéquence, les informations relatives aux prix ne sont pas
nécessairement diffusées directement par 1'intermédiaire du systeme de
commercialisation. Ce dernier retarde souvent la communication des prix,
tant et si bien qu'ils sont réajustés plutdt lentement par rapport a ceux
pratiqués sur d'autres marchés; utiliser l'analyse de corrélation des prix
peut donc, en pareil cas, aboutir a une interprétation erronée des faits.
Afin de se falre une idée Jjuste de ce systéme a double niveau, il est
conseillé au chercheur de s'informer zur la structure du systéme de
commercialisation et en particulier sur les flux causals entre les marchés
afin d'obtenir, a partir de l'analyse de corrélation des prix, des résultats

présentant un intérét.

2 pour une discussion sur les dimensions économiques de la théorie de
la place centrale appliquée aux marcheés dans les pays en développement, voir
C. Smith (1976. pp. 3-58).
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Schéma 1.3

SYSTEME DE REDISTRIBUTION

SYSTEME A DOUBLE NIVEAU

S = Centres de distribution
C = Centres de consommation

SOURCE: William 0. Jones (1968) "The Structure of Stapple Food
Marketing in Nigéria as Revealed by Price Analysis". La structure
de la commercialisation des denrées de base au Nigéria révélée par
le biais de 1'analyse des prix. Etudes de 1'Institut de recherche
alimentaire. Tome VIII, No 2, p. 118.

Université du Michigan, La Dynamique de )a commercialisation des céréales au Burkina Faso, 1986.
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Les conclusions tirées par Jones justifient, sans aucun doute, la
nécessité d'établir des paramétres structurels supplémentaires afin
d'analyser les marches des céréales vivriéres de kase dans les pays en
développement. Dans ce cas, l'analyse de performance des prix est
différente car la structure du systéme est a "double niveau" et non pas
"redistributive". De méme cque des institutions sociales différentes, bien
ancrées dans la structure du systéme tropical de commercialisation des
cultures vivrieres de base, engerndreront, si l'on a recours au paradigme
traditionnel SCP, des résultats différents pour ce qui concerne la
performance du marche. Stuart Plattner sculigne ce point dans son analyse
sur les liens compensateurs du warché. Plattner suggére cue lorsque les
systemes de commercialisation sont sous-développés, les participants au
marche s'efforcent de forger, pour le long terme, des relations
commerciales, quelles qu'en soient les conséquences, au plan de
l'efficacité, dans le court terme. I1 se peut que les producteurs ne
cherchent pas a obtenir le meilleur prix pour leur récolte mais ils n'en
continuent pas moins de la vendre & un commercant attitré. Au nom de la
regle de la réciprociteé, ils savent que le commercant en question sera
toujours prét a les secourir en cas d'urgence ou a leur faire creédit.
Plattner discerne la preuve de ce long partenariat dans nombre de marchés
paysans. Il affirme que "l'cbjectif de chaque acteur est motivé par son
propre intérét économique, mais que le maintien de cette relation
privilégiée l'emporte sur la réalisation de profits dans le court terme"
(Plattner. p. 6). Il s'avére donc que les transactions conclues sur une
telle base n'exigent pas, a court terme, d'étre économiquement rentables en
raison de la nature méme de ce type de relations comerciales. <Ces
transactions privilégiées ont également pour résultat de retarder
l'application des changements de prix et ceci vaut tout particuliérement
pour les majorations intervenant au niveau du consommateur, car en se
réclamant de ce long parterariat les commergants peuvent ne pas faire
imnédiatement bénéficier les producteurs de tels relévements de prix. C'est
la raison pour laguelle la méthode d'analyse SCP doit tenir compte de ces
facteurs sociaux pour éviter de fausser 1'interprétation de l'analyse de la

performance du marche.
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1.5 Données théoriques sur les medifications au paradicme SCP

Si tant est que des problémes existent dans l'utilisation des methodes
établies pour évaluer la performance du marché, les principes d'analyse sont
genéralement applicables 4 la recherche dans le monde en voie de
develcppement. les analyses de corrélation des prix ne constituent peut
étre pas un instrument efficace pour mesurer 1'intégration du marché, ellee
n'en demeurent pas moins un moyen valable pour déterminer si systeme de
commercialisation est opérant ou non. Ceci revient & dive que pour
appliquer le paradigme SCP au systéme de commercialisation mis en place oour
les cultures vivriéres de base, uans les pays en developpenent, il convient
d'utiliser de nouvelles méthodes capables d'établir 1'efficacité du marche.
De plus, l'analyse S(P doit tenir compte des disparités econamiques et
institutionnelles, relevées duns ces systémres de comercialisation. Il
importe que ces concepts soient incorporés aux aspects structurels, étant
donné qu'ils affectent les principales caractéristiques du marché.
En procédant ainsi, le chercheur serait beauccup plus en mesure d'identifier
correctement l'apparition des problémes structurels et de performance qui
influencent la nature de la concurrence et 1'efficacité du marché en milieu
tropical, tel que suggéré par Pritchard (p. 78).

1.5.1 Analyse de la performance

Dans son etude sur 1l'élevage et le systéme de commercialisation de la
viande dans 1'ancienne Haute-Volta, Larry Herman propose de retenir trois
critéres pour déterminer l'efficacité de ce commerce: distribution au plus
bas cout, sensibilisation du systéme a 1'égard de la situation confrontant
la production ainsi que des conditions de la demande et répartition
effective des ressources (Herman. 1377, pp. 49-51). Une distribution
effectuée au plus bas prix, implique: une réduction des frais factures par
tous les intermédiaires inclus dans le systéme de commer-ialisation ou de
ramener les marges commerciales au strict minimum. Dars ce dernier cas, et
toujours d'aprés Herman, pour parvenir a un tel objectif, les entreprises
doivent étre non seulement efficaces, techniquement parlant, mais elles
doivent aussi s'en tenir a des marges bénéficiaires normales. Il faut
entendre par efficacité technique la nécessits, pour les intermédiaires,
"d'utiliser au mieux la technologie dispeonible lorsqu'elle est compatible
avec le prix des facteurs." Herman fait ressortir le fait que cet élément
est des plus importants dans le cas d'études des svstémes de
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cammercialisation dans les pays en voie de développement car, les prix des
facteurs dans ces régions sont fort différents de ceux pratiqués, a
1'intérieur de systémes analogues, dans les pays développés. En outre, et
toujours selon Herman, l'efficacité technique scus-entend une justification
écoramique pour chacun des intermédiaires inclus dans le systéme. Elle
scus-entend également que les entreprises, qui sont partie au systéme de
cammercialisation, "opérent sur la base d'une fourchette de prix qui refléte
une réduction au maximm des frais de commercialisation®. Ies svstémes
africains de comuercialisation camportent un grand nombre d'intermédiaires
dont les activités doivent répordre a un cbjectif économique précis et tirer
pertie des econumies d'échelle. De plus, pour réussir a remener les colts
de distribution & un strict minimum, les entreprises doivent s'en tenir a
des marges béneficiaires normales; a long terme leurs profits devraient
simplement leur permettre de se maintenir & flot et de compenser les risques
encourus. Ceci revient a dire que ce profit pour le long terme devrait étre
égal au taux de rentabilite des capitaux ergagés qui est pratiqué sur 1la
place.

Le seccnd critere, établit par Herman en matiére d'efficacité de la
cammercialisation, a trait & la sensibilisation du systéme de production aux
problémes auxquels se heurte la production ainsi qu'aux conditions de la
demande. En pareil cas, le systéme de commercialisation doit se montrer
suffisanment souple pour faire face aux fluctuations de l'offre et de la
demande. Pour étre agissant, le systéme de commercialisation devrait
ignorer les entraves que peuvent représenter des facteurs institutionnels ou
Ceux propres a des infrastructures, lorsqu'il envisage d'adopter de
nouvelles technologies ou d'accéder a de nouveaux marchés. Dars les pays en
developpenent, cela signifie que les marchés doivent étre en uwesure de
s'adapter et d'élargir leur champ d'action afin de faire face a
1'accroissement de 1'urbanisation, du commerce et de 1'expansion économique
en générai. Il peut s'agir ici d'un cbjectif a plus long terme étant donné
les difficultés institutionnelles que connaissent les pays en développement
et la nécessite de se doter d'infrastructures répondant a leurs besoins.
Par consequent, des systémes de commercialisation opérants devraient, avec
le temps, précipiter de tels changements.

Enfin, d'aprés Herman, pour étre efficace, un systéme de

commercialisation doit procéder a une répartition effective des ressources.
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Cela signifie que le systeme devrait faire en sorte que les ressources
nécessaires a son bon fonctionnement soient utilisées au mieux et que le
produit final s'adresse & ceux qui sont "les plus disposés a en paver le
prix et les mieux en mesure de le payer®. De plus, toute medification de la
demiardie devralt étue rérercutée au niveau des prix factures au conscoweateur
et par la sulte a ceux régles 4 la production. Pout proceder & une
répartition rezlle des ressourves, il importe d'avoir acces a 1'information
afféerente aux prix, a l'évat de L'offre et de la demande au niveau des
producteurs et des agents, charges de la comercialisation. £n autre, il
convient, dans le court terme, de stabilicer les prix zfin d'atténuer le
climat d'incertitude auquel doivent faire face lec producteurs et les
comergants.

Herman assimile le mdle dévolu au sysiém: de camercialisation, en tant
qué moyen pour progresser vers la realisation d'abjectifs sociaux ou
econamiques, a un critére permettant de mesurer son efficacité.  Dans les
pays en developpement, les systémes de comercialisation agissants se
doivent de promouvoir une forme d'essor économique et social, en fonction
des besoins et des attentes de la nation. L'analyse de performance devrait
permettre d'etablir si le systéme de commercialisation répond a un tel
objectif.

Afin de jauger, a sa juste valeur, la perfcrmance du marche a nartix du
critére d'efficacité de Herman, nous procédons tout d'abord & upe évaluation
des frais d'exploitation et des marges commerciales du négociant et a une
comparaison des benéfices, a long terme, par rapport au taux de rentabilité
des capitaux engagés, afin f» déterminer si l'entreprise commerciale est
techniquement rentable et si ses profits sont normaux. Toutefois et tal
qu'indicqué précédemment, les mithodes tracitiomelles, utilisées pour
déterminer comment le systéme de commercialisation reagit & 1'evolution de
1'état de l'offre et de la demande, ne peuvent étre applicquees aux études
dans les pays en développement. Par censequent, les informations
recueillies sur l'etat de 1'offre et de la Jemande doivent servir, en pareil
cas, d'indicatewrs pour nesurer le degre de réaction a 1'Zvolution Qe 1la
situation. L'idée sous—jacente est la suivante: si les productewrs ou les
agents commerciaux sont conscients des changements de prix intervenus sur
d'autres marchés ils réagiront a de tels changements par un ajustement

analogue de leurs propres prix. De surcroit, l'acces a 1'information peut.
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également servir a déterminer s'il y a répartition effective des ressources.
Et ceci en vertu de 1'hyrothése selon laquelle les ressources ne peuvent pas
étre valablement répartics sans accés a 1'information sur les oscillations
de 1l'état de l'offre et ce la demande.

Bien qu'en théorie, l'analyse de corrélation des prix s'avére quelque
peu inefficace pour déterminer 1'intégration du marché dans les pays en voie
de développement, il n'est pas impossible, cependant, qu'in recowrs a
d'autres instruments de nesure permette d'cbtenir des éléments d'ixformation
utiles pour établir le type de relations existant entre les marchés. Au
lieu de procéder a une corrélation d'une série de prix relevés sur plusieurs
marchés, ce mode d'analyse exige une comparaison des fluctuations
saisonnieres des prix. Les prix peuvent augmenter plus rapidement ou plus
lentement, par rapport a la moyenne, en fonction des marchés, de la demande
et des excédents disponibles. A titre d'exemple, on a observé une
majoration de prix de 50% au cours de la campagne 1983/84 sur nombre de
marchés deficitaires de la région de la Volta Noire, et dans le cas des
marchés excedentaires, une hausse de prix supérieure a 100%, pendant la méme
périocde. 3 Il se peut que ces variations de prix reflétent une modification
du niveau d'intégration au moment de la campagne, les marchés tendent, en
effet, a étre moins intéyrés aprés la récolte. Comparer ces fluctuations de
prix, en les juxtaposant a l'analyse structurelle du systeme de
camercialisation, devrait offrir une certaine idée du niveau d'intégration
du marche et permettre d'étayer les résultats abtenus, a partir du test
consacreé a l'acces a 1'information.

L'analyse de Herman pose néammoins des difficultés lorsque 1l'on cherche
a déterminer, d'une maniére adéquate, comment le systéme de
canmercialisation réagit a long terme et quel réle il est amené a jouer pour
promouvoir les objectifs fixés dans le cadre de politiques sociale et
dconemique. Ce dernier critére a été pris en compte par d'autres
économistes s'étant penchés sur les problémes du développement. Ce n'est
toutefois pas le cas du premier, qui demeure un vide fondamental ® combler
en ce qui concerne l'analyse de pcrformance. Certains critéres d'efficacité
afférents a la reépartition des ressources et a 1l'équité, qui n'ont pas été
abordés par Herman, sont cependant importants au titre de cette recherche.

3 Voir chapitre 6 pour une analyse des fluctuations saisonniéres de
prix.



Dans les pays non nantis, l'un des cbjectifs majeurs d'un plan de
développement est de parvenir & une croissance dont les retombées seront
équitablement réparties; en d'autres termes, les plus pauvres parmi les
pauvres devraient en bénéficier au méme degré. Dans le passé, la méthode
d'analyse SCP a soulevé des critiques parce quielle prétait peu ou pas
dfattention aux préoccupations suscitées par cette question diéquité. Aussi
la présente recherche se doit d'inclure des indicateurs de performance, afin
de corriger cette lacune. Juger adéquatement du degré d'équité présente,
dans ce cas particulier, certaines difficultés. Ie (POLT) ou indice
physique de qualité de la vie, offre, dans une certaine mesure, une
possibilité. Mis au point par Morris D. Morris (1979. pp. 20-87), le PQLI
est un indice qui exprime, en pourcentages, le degré d'alphabétisme, les
taux de mortalité infantile et de morbidité de la population toute entiére.
Si les retambées bénéfiques du développement sont équitablement réparties,
le ROLT devrait refléter une amélioration plus généralisée de la qualité de
la vie que si elles ne touchent que certaines couches de la population. Ie
calendrier des travaux de recherches n'est toutefois pas favorable a
1'application du PQLI. La plupart des recherches effectudes sur la
cammercialisation sont relativement de bréve durée or, il est possible qu'il
faille consacrer davantage de temps pour déceler les moindres améliorations
grace a l'utilisation du PQLI et, a fortiori, lorsque l'on travaille a
partir de sources indirectes. Il est donc préférable de faire appel a
d'autres critéres camme point de référence. Dans ce cas, mesurer le degré
d'accés aux marchés peut s'avérer utile, quoique insuffisant, pour prouver
1'équité des bienfaits du dévelcppement. Mais, si l'on juxtapose les
resultats d'une telle analyse a ceux résultant de l'application des autres
critéres d'efficacité présentés par Herman, on peut alors, par le truchement
du degré d'accés au marché, parvenir a une telle fin. Et il est permis de
penser que si les plus pauvres ont accés aux marchés et que ces derniers
sont adéquats, cette tranche de la population en profitera donc
équitablement.

1.5.2. Modifications de 1'analyse de structure

Outre les modifications apportées a l'analyse de performance, les
éléments étoffant les aspects structurels de la methode d'analyse SCP sont
importants pour cbtenir des résultats dignes d'intérét sur la base des
études de cammercialisation des cultures vivriéres de base effectudes dans




27

les pays en développement. Dans cette perspective, trois aspects
camplémentaires devraient étre inclus dans l'analyse structurelle. Primo,
l'analyse devrait prendre en compte les disparités structurelles qui
existent dans le systéme de cammercialisation entre les régions accusant une
production soit excédentaire, soit déficitaire. Secundo, cette analyse
devrait s'étendre aux différences abservées a divers niveaux du systéme de
camercialisation. Tertio, l'analyse devrait examiner, en plus du systéme
lui-méme, 1'influence exercée par d'autres secteurs éconcmiques sur le
systéeme de comercialisation des cultures vivriéres de base.

Dans les pays en deéveloppement, et tout particuliérement au Sahel, le
systéme de commercialisation des cultures vivriéres de base différe
grandement lorsqu'il s'agit de régions a production excédentaire ou
déficitaire. Ces disparités peuvent étre relevées notamment aux plans
suivants: points de vente, principaux intermédiaires, volume des
transactions, fréquence des ventes et termes des transactions. Certaines
variations peuvent étre imputées au fait que le producteur a les coudées
plus franches pour vendre ce qu'il extrait de la terre, dans les régions
accusant des excédents.

Les producteurs dans ces régions diversifient leurs cultures et ceci
leur confere une plus grande latitude pour arréter des stratégies de vente
(par exewple: quels sont les produits commercialisables, a quel noment et a
quel endroit). Par ailleurs, dans ces mémes régions excédentaires, le
volume de produits alimentaires de base disponibles a la vente, etant,
nécessairement, plus important, cette situation contribue a modifier les
pratiques commerciales des intermédiaires.? T1 s'agit ici de différences
structurelles qui, par la suite, affecteront le résultat de 1l'analyse de
performance et qui, par conséquent, doivent étre prises en considération.

Il en est cde méme pour les différences structurelles relevées a
différents niveaux dans le systéme de commercialisation. Dans le passe, les
travaux de recherche entrepris sur les cultures vivriéres de base mettaient
l'accent sur le marché urbain, pour la simple raison que l'on se fondait sur
1'hypothese que les petits producteurs travaillaient en vase clos. Senle

4 cette question n'est pas abordée directement dans nombre d'études
consacrées a la commercialisation des cultures vivriéres de base. On se
référe aux changements intervenant dans les structures des marchés dans les
régions excedentaires et déficitaires dans Jones. 1972, lele. 1971 et
Sanhoudi. 1979. De plus, cette étude y consacre une large place.
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ue enguéte limitée avait été mende sur les marchés et elle ne concernait
que ceux ou traitaient les gros producteurs. Toutefois, Hans Georg Bchle,
sur la base d'une étude effectuée sur les marchés céréaliers indiens a
observé que 50 & 60 % des produits vivriers de base récoltés par de petits
exploitants sont vendus sur le marché (Bahle. 1983, p. 3). Il s'agit d'une
part considérable de leur production, comparativement au volume
cammercialisé par les gros cultivateurs. Par ailleurs, Bohle fait ressortir
le fait que les opérations de ramassage des produits agricoles dans une
petite exploitation sont fort différentes en raison méme du faible volume en
cause. S'il est possible que chez les petits fermiers cuest-africains, les
pourcentages de vents solent quelque peu différents, il n'en demsure pas
moins qu'une proportion considérable de leurs cuitures vivriéres sent
écoulées sur les marchés.® En outre, a l'instar de 1'Irde, le systéme de
commercialisation, est tout & fait différent en bas de lt'échelle de ce
systéme.

I1 conviendrait d'inclure dans ces études un troisiéme aspect
structurel majeur. Il a trait a 1'influence exercée par wun systéme de
commercialisation dynamique et par d'autres secteurs éconamiques swr les
propres rouages de ce systéme. J.D. Shaffer, critique la méthode d'analyse
SCP, dans sa forme actuelle car, & son avis, elle est trop statique et elle
n'est pas centrée sur l'évolution structurelle du systeme (Schaffer, 1968,
p. 1443). D'apres Schaffer, le systéme de cammercialisation des cultures
vivriéres (ot tout cpécialement dans le monde en developpement) a un
caractere dynamique. Dans cette optique, pour exercer effe~tivement un
contrdle sur le systéme, il est nécessaire de faire le point, d'analyser
l'acquit et de déterminer quel serait l'impact, sur son champ d'action,
d'autres modes d'opérer. Schaffer qualifie cette methode d'analyse
"d'industrialisation scientifique". Il est ircnicque de constater que
Schaffer est lui-méme critiqué pour éliminer les distinctions faites entre
divers secteurs agroeconamiques en incluant dans son approche la politique
des pouvoirs publics, 1'économie fonciere, le crédit, la gestion des
exploitations et la commercialisation (idem. p. 1450), car juger de la

5 Les estimations actuelles des cultures vivriéeres de base
commercialisées sont de l'ordre de 20 & 25% pour tous les ménages et
légérement supérieures pour 1les petits productewrs. Voir 1le rapport du
CILSS sur la commercialisation des céréales au Sahel. citation.
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performance du systéme de commercialisation, sans analyser ses aspects
structurels, s'avére assez difficile. De plus, les modifications apportées
au systéme lui-méme auront un impact fondamental sur 1l'ensemble de cette
performance. (uoiqu'il en soit, les critiques formulées & l'égard de ia
théorie de Schaffer sont en partie valables, car, entreprendre une étude sur
"l'industrialisation scientifique" exige des ressources plus importantes que
celles allouées a la plupart des projets de recherche. En 1'occurrence, on
ne peut incorporer que certains aspects de ces facteurs influents; et il est
probable que le choix se portera uniquement sur ceux qui ont un impact
duelque peu direct sur le systéme de commercialisation des cultures de

vivriares de base, telle que la politique suivie par les pouvoirs publics.

1.6 Méthodologie

Bien que les modifications apportées a la méthode d'analyse SCP n'aient
pas éte toutes intégrées, d'une maniére effective, dans les travaux des
recherche, leurs grandes lignes ont été incorporées a 1'étude sur le systéme
de commercialisation des céréales dans la région de la Volta Noire.
L'abjectif visé ici est d'élargir le champ d'analyse afin d'inclure, dans
toute la mesure du possible, les facteurs exercant une influence sur le
processus de croissance et du développement du Burkina Faso. Bien que cette
étude ait pour but spécifique de juger de l'efficacité du systeme de
cammercialisation des céréales, notamment au nivesu du producteur, il n'en
demeure pas moins qu'elle aborde également les questions importantes ayant
trait au développement.

Cette etude s'attache essentiellement a examiner en détail les systemes
de commercialisation des céréales dans la région burkinabé de la Volta Noire
afin de déterminer s'ils fonctionnent d'une maniére satisfaisante et tout
particulierement au niveau du producteur. Ce faisant, nous osons espérer
qu'une telle analyse aura pour résultat de révéler si le systeme de
camercialisation constitue, pour les exploitants, le meilleur débouché qui
soit pour leurs produits agricoles. Si tel n'était pas le cas, il faudrait
alors, en second recours, examiner les solutions de rechange possibles ou
les modifications & apporter au systéme de commercialisation.

L'etude, effectuée pendant 8 mois dans la région de la Volta Noire, a
cammence en aodt 1983 et s'est terminée en mars 1984. Ies 6 premiéres
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semaines ont été consacrées a des questions administratives telles que
recrutement et formation G'engquéteurs et installation sur le terrain. 1Ia
collecte des données repose essentiellement sur des études de prix et sur
des entretiens en profondeur avec les producteurs et les cammergants. En
raison des limites imposées par les ressources et le temps disponible, une
technique rapide d'enquéte a été appliquée. Dans ce dessein et au cours des
recherches faites sur le terrain, un total de 7 marchés principaux =t de 20
autres, d'importance secondaire, ont été sélectiommés a travers la Volta
Noire et étudiés. En ce qul concerne les marchés principaux, les prix
étaient relevés toutes les deux semaines; les camercants, de méme que les
producteurs, étaient interrogés sur une base réguliere. la technique de
recherche utilisée sur les marchés d'importance secondaire visait a
recueillir un complément d'information aux travaux de recherche entrepris
sur les marcheés principaux. Dans ce dernjer cas, 1'idée maitresse eétait de
parvenir a corrcborer des moyens de preuves, sur une base qualitative. Il
s'agissait donc d'interroger des comnarcants et des producteurs a 1'aide de
questionnaires préparés a l'avance. Les fluctuations de prix cbservées sur
Ces marchés ont été rassemblées sur une base qualitative.

les entrevies ménagées avec les cammercants et les producteurs ont été
dirigées soit par le chercheur, soit par des enquéteurs burkinabés, formés a
cet effet. Les entretiens avec les camergants, qui opéraient soit sur des
marches principaux, soit sur des marchés d'importance secondaire, portaient
sur des questions aussi hien générales que specifiques. Dans un premier
temps, 1l'entrevue a permis d'évoquer, sur un plan d'ensemble, des problémes
de commercialisation puis a été suivie d'une discussion des activités
specifiques des commercants. Dans nambre de cas, 11 était procédé a une
analyse de leurs marges commerciales, de leurs frais d'exploitation et de
leurs transactions antérieures. Ies entretiens avec les producteurs avaient
pour objectif d'établir et de jauger, sur un plan général, le profil des
echanges auxquels ils procédaient. Des questions sur l'accés au marché et a
1l'information relative au marché étaient incluses, dais ce cas particulier.

L'analyse a été menée & partir du traditionnel modéle des structure,
comportement et performance auquel ont été ajoutés plusieurs facteurs
ponctuels. Bien que l'analyse des structures repose sur les éléments
€laborés par Caves, elle a été modifiée afin de faire ressortir les
disparités structurelles existant entre les régions accusant, selon les cas,
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soit des excédents, soit des déficits, de méme que les disparités relevées a
différents niveaux du systéme de commercialisation.

L'analyse de performance est basée sur 1l'examen approfondi des marges
commerciales afin de déterminer la rentabilité de 1'entreprise. Par
ailleurs, des tests concernant l'accés a l'information sur 1'état du marche
ont été administrés afin de déterminer comment les prix réagissent et quel
est le degré d'intégration du systéme de cammercialisation. Ie tout a été
camplété par une camparaison des fluctuations suisonniéres des prix afin de
prouver la validiteé des informations recueillies a l'aide des tests. Enfin,
l'acces du producteur aux débouchés cammerciaux a servi & mesurer le degré
d'équite dans ce domaine.

1.7. Résumé du chanitre

Ce premier chapitre aborde la question de l'efficacité des marchés
cérealiers au Burkina Faso et passe en revue des documents de travail
pertinents. Il souligne l'importance que revét, pour le développement, une
cammercialisation des cultures vivriéres de base qui ne laisse rien au
hasard et il deécrit la méthode d'analyse SCP en tant qu'instrument pour
mesurer la rentabilité de la gestion du systéme de commercialisation.
Toutefols, l'emploi rationnel du modéle SCP dans des pays en développement,
a exigé la modification de certains aspects de la recherche ayant trait aux
facteurs de structure et de performance. Ce réagencement de la méthode
d'analyse SCP aura pour effet de serrer de plus prés les éléments permettant
de porter un jugement sur le fonctionnement du systéme de comrercialisation
des cereéales dans la région de la Volta Noire et d'identifier la nature des
dbstacles prejudiciables a son efficience éconcmique.



CHAPITRE DEUX
PROFIL DE IA VOLTA NOIRE 1

Ia Volta Noire a été sélectionnée comme théme d'étude en raison du réle
pivot que joue cette région sur le double marché des cultures céréaliéres et
commerciales au Burkirna Faso. Bien que sa production excédentaire ne soit
pas supérieure a celle d'autres régions, elle est cependant cruciale au
ravitaillement de maints autres points géographiques au Burkina Faso. Elle
est en mesure c'exporter une grande variété de produits alimentaires de base
et des cultures commerciales, grice a la plus grande fertilité de son sol et
a un régime de pluies plus abondant qu'ailleurs. Ce potentiel de production
est appelé a se developper par le biais de projets d'irrigation et autres
programmes de mise en valeur, nouvellement introduite.

L'essor de la Volta Noire étant considéré comme un élément central du
plan de développement de l'ensemble du Burkina Faso, il importe que toute
entrave a cette expansion régionale soit portée & la connaissance des
planificateurs. De telles entraves incluent aussi bien celles relevant du
sectewr productif que des services. Dans ce demier cas, l'efficacité du
systéme de commercialisation des céréales vivriéres de base est du plus haut
intérét. Ies marchés des céréales vivriéres revétent une importance aussi
grande pour le producteur que pour le consammateur. Et ceci vaut tout
particuliérement pour la Volta Noire, étant domné qu'elle est l'un des
principaux greniers du Burkina Faso. IL'stude est donc axée sur 1l'analyse de
l'efficience économique du systéme de commercialisation des céréales dans la
Volta Noire afin d'établir s'il impose ou non des contraintes au
developpement de la région, notamment au nive™' des producteurs.

Ce chapitre comporte une description &= la région de la Volta Noire

ainsi que des facteurs géographiques, démographiques et écologiques qui

1l Ia Volta Noire était ainsi désignée dans le cadre de l'ancienne
organisatii.1 administrative. Aprés le 4 aolt 1983 elle a été divisée pour
former les provinces de Mou Houn, de Kossi et de Sourou.
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influencent ses marchés céréaliers. Il offre en cutre un condensé des plus
recentes statistiques publides sur les cultures vivriéres de base et les
cultures camerciales de la Volta Noire.

2. aractéristiques générales

Avant la révolution d'acdt 1983, la Volta Noire figurait parmi les dix
départements que comptait le Burkina Faso. Il s'agit d'une région située
dans la partie occidentale du pays, elle jouxte la frontiére de la
République du Mali et quatre autres anciennes subdivisions administratives:
celles du Nord (Yatenga), du Centre-cuest, du Sud-cuest et des Hauts-
Bassins. Ia région de la Volta Noire tire son nam de la riviére du méme nom
qui la coupe en deux. Elle s'étire sur prés de 250 kilametres au nord des
Hauts-Bassins, puis bifurque vers le sud et, aprés avoir rejoint la riviere
Sourcu, se faufile jusqu'aux confins de la région du Centre-cuest, pour
finalement traverser le Ghana. Elle est la seule, au Burkina Faso, a couler
d'un bout a l'autre de 1l'année (voir cartes 2.1 et 2.2).

Ia region de la Volta Noire a pour chef-lieu: Dedougou. Il est situe
pratiquement au centre de la région, a quelque 400 kilamétres a 1'cuest de
Ouagadougou, la capitale, & plus de 190 kilamétres au nord de Bobo-Diculasso
et a quelque 200 kilométres au sud-ouest de Ouahigouya. Avant la
révolution d'aodt 1983, la région était decoupee en 6 cercles, coiffés par
1'Organisme régional de developpement (ORD; : Dédougou, Nouna, Solenzo,
Boramo, Kougni et Tougon. Chacun d'eux était doté de son propre bureau
régional de développement, qui était chargé de superviser les activités a
1'intérieur de son propre secteur.

La population de la Volta Noire était estimée, en 1983, a 722.000
habitants dont la majorité résidaient dans les cercles septentrionaux de
Tougon et de Toma et dans la partie nord du cercle de Nouna. les groupes
éthniques Bobo et Dafing (Marka) prédaminent dans la région. A noter
toutefois l'afflux dans les secteurs meéridionaux de la Volta Noire et tout
particuliérement & la périphérie de la ville de Solenzo, de Mossi venus des
régions surpeuplées du nord du pays et de zores sahéliennes.

En raison de 1l'épidémie d'onchocercose (ou cécité des rivieres) les
rives de la Volta Noire se sont trouvées quelque peu dépeuplées. Cela
signifie que certaines des terres les plus fertiles du Burkina Faso sont
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demeurées en jachere pendant des décennies. Ce n'est que tout récement et
grdce & la cam .gne "Oncho", organisée par l'Organisation mondiale de 1la
santé, que l'on a constaté une remise en culture des terres, situées en
bordure de la riviere.

Le systeme de transport desservant la région peut étre qualifié au
mieux de pratique. Il n'existe aucune voie ferrée, ni transports fluviaux.
Dédougou est situé a l'intersection des principaux axes routiers qui
s'eéterdent du sud-est au nord-ouest et du sud-ouest au nord-est. Il existe
également un certain nombre de routes secondaires et de chemins vicinaux
dont 1l'etat est inégal. Bien qu'actuellement aucune de ces routes ne soient
goudronnées, elles sont néarmoins prescue toutes carrossables au cours de la
saison séche. Toutefois, pendant la périocde d'hivernage nambre de petites
routes sont impraticables blequant ainsi la circulation de véhicules vers
maints villages et marchés. Il va sans dire, qu'en pareil cas, les
possibiliteés d'échanges commerciaux pour les habitants de ces endroits,
terpcrairement isolés, sont quelque peu limitees.

Nambreux sont ceux qui, dans la région, se disent persuadés que le
commerce pourrait y étre facilité par une amélioration du réseau de
transport. Dans cette optique, le ministére burkinabé des Travaux publics
envisage le bitumage de la route reliant Boko-Diculasso a Ouahigouya qui
traverse la reégion de la Volta Noire. Ce projet, une fois terminé, aurait
aussi le mérite d'avoir remis en état l'une des plus mauvaises voies de
communication de l'endroit et probablement d'améliorer 1l'accés a certaines
des régions inaccessibles perndant la saison des pluies.

2.2 Production aaricole

La saison des cultures est étalée sur approximativement 5 mois dans la
reégion de la Volta Noire. Ies cultivateurs commencent a mettre leurs champs
en culture en mai, c'est-a-dire juste avant le début de la saison des
pluies. Iles récoltes ont lieu aux alentours d'octobre, quelques semaines
apres les derniéres pluies. Ie mil venamt a maturation, en général, avant
le sorgho, est reécolté en premier dans les regions septentrionales de la
Volta Noire, ou sa culture occupe une place de choix. Dans les regions
méridicnales, certains exploitants continuent de ramasser leurs récoltes de

céréales, ou leur produits agricoles d'exportation, jusqu'en plein mois de
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novembre (voir carte 2.3). Au cours de la saison séche, nombre des éléments
masculins du ménage, se rendent en Céte d'Ivoire a la recherche d'un emploi.
Ils travaillent pendant cing mois sur les plantations et dans les industries
légéres de Bouakeé et d'Abidjan, puis regagnent le Burkina Faso vers le mois
d'avril afin de se préparer pour les semailles. Ceci est particuliérement
le cas des habitants des villages situés dans le nord de la Volta Noire.

I1 existe deux écosystémes distincts dans cette région: 1'un est
caractérisé par la savane dans le sud et 1'autre par une zone climaticue
soudanaise dans le nord. La pluviorétrie annuelle dans ses parties
méridionales est en moyenne de 1.000 mm, alors que dans le nord elle est de
l'ordre de 600 mm. n 1983 cependant, le regime des pluies a accusé une
baisse de 30 % causant 1'une des pires sécheresse enregistreées dans les
annales de la région.

2.2.1 Production céréaliére

les disparités écoclimatiques constatées dans la région de la Volta
Noire se tiaduisent sur le terrain par deux zones de production agricole.
ILa moitié sud se caractérise par des excédents de ceréales et des cultures
cammerciales alors que la zone saptentrionale est considéree comme marginale
au plan agricole. L'ORD cu Organisme régional de developpement est installé
dans les secteurs de Solenzo, de Dédougou et de Boromo. Ia principale
céréale produite est le sorgho blanc et le coton—graine est la culture
camerciale la plus répandue. les estimations établies en 1983 fixaient la
production céréaliére dans les secteurs méridionaux a 90.925 tonnes
métriques soit 3% kilogrammes par habitant.? Pendant cette méme période,
quelque 28.620 tomnes de coton-graine ont éte produites. Ces chiffres
traduisent une baisse d'environ 10.000 tonnes metriques pour les céréales et
un léger accroissement annuel de la production de cotorn.

Dans la partie septentrionale de la Volta Noire, 1'ORD est installé
dans trois secteurs: a Nouna, Kougni et a Tougon. A 1l'encontre des régions
méridionales, les principales céréales cultivées sont le mil et le sorgho
rouge. Fn 1983, la production totale des céréales dans ces secteurs était
chiffrée & quelque 85.120 tonnes soit. 460 kilogrammes par habitant. Si 1'on

2 les estimations relatives & la production de méme que les kesoins
annuels en céréales proviemnent de données fournies par 1'ORD, l'Organisme
régional de développement qui dispose dans la région d'agents de
vulgarisation agricole qui sont responsables entre autres de la collecte de
données.
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campare ces résultats a ceux de 1982, on constate un fléchissement d'environ
13.000 tomnes metriques ce qui correspondait a 70 kilogrammes de céréales
par habitant; une situation imputée a 1la vague de secheresse qui s'est
abattue sur ces régions au cours de la campagne de 1983.

Si les taux de production, par habitant, sont plus alevés dans le sud
il en est de méme des rendements a 1'hectare. Ils sont en moyenne
supérieurs de 15% pour ce qui concerre le mil et de prés de 30% pour le
sorgho, par rapport aux rendements cbtemis dans le nord. En 1983, les
estimations établies pour les secteurs nord, chiffraient la production du
sorgho a 662 kilogrammes par hectare, celle du mil a 619 kilos contre 899 et
752 kilos respectivement, pour le sorgho et le mil récoltes dans le sud
(voir tableaux 2.1 et 2.2).

Si 1'on se fonde sur ces estimations de rendements cérealiers, il
semble que la Volta Noire soit 1'une des régions les plus productives du
Burkina Faso. ° Le tableau 2.3 presente une recapitulation établie par la
FAO sur les rendements moyens cbtenus et sur la production enregistrée au
Burkina Faso entre 1974 et 1983. Sur la base de ce tableau l'on peut
constater que les rendements enregistrés pour le mil cultivé dans la région
de la Volta Noire, en 1982 et 1983, étaient nettement supérieurs a la
moyenne nationale. En 1983, cette derniére était chiffrée a 444 kilegrames
a8 l'hectare alors que dans la Volta Noire 1la production avoisinait 700
kilogrammes par hectare. Ure moyenre Aanalogue est reflétée par les chiffres
fournis pour 1982. Si le contraste, en ce gui. concerne la culture du
sorgho, n'est pas aussi sensible, il n‘empéche que les rendements obtenus
dans la région de la Volta Noire continuent de dépasser la moyenne
nationale, soit environ 800 kilogrammes par hectare en 1983 et en 1982,
comparés aux 700 xflogranmes que représentait la moyenne nationale pour
cette pericde (Voir Tableau 2.3).

La Volta Noire produit environ 17% du total des céréales récoltées dans
le pays. En 1283, sa production de sorgho et de mil atteignait 176.000
tonnes metriques par rapport aux 1.100.000 tormes nétriques récoltées sur
l'ensemble du territoire national. En 1982, sa contribution a méme été

3 les estimations fournies sur la production céréaliére tendent a étre
sujettes & caution. Elles peuvent coamporter des marges d'erreurs allant
jusqu'a 30%. Voir les études du CIISS pays par pays (1977) pour une analyse
plus détaillée des chiffres & la production.
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TABLCA

Uz

ESTIMATION DE LA PRODUCTION CEREALIERE EN 1983

Céréales Production
Sorgho Mil Mais totale*
Provinces kg/ha | tonnes | kg/ha | tonnes | kg/ha| tonnes| tonnes
Boroma 900 16.200 750 | 5.400 950 2.565 25.149
Dédougou 850 | 25.500 700 | 11.200 300 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 24.46]
Nouna 700 19.600 650 1 14.950 800{ 1.040 35.717,5
Tougan 650 | 20.150 550 { 13.750 600 60 33.978
Total V.N. - 118.725% -~ 158.280 ~- [11.645 1 190.705,5

*

Source:
ministére,

Inclut la production

rizicole

Ministere du Dévelopment Rural,

"Programme d'activités,
O.R.D. de la boucle de la Volta Noire, Dédougou, Burkina Faso,

campagne agricole

Secrétariat général du
1983-1984",

1983, pp.22.
TABLEAU 2.2
ESTIMATION DE LA PRODUCTION CEREALIERE EN 1982
Céréales Production

Sorgho Mil Mais totale*
Provinces kg/ha | tonnes | kg/ha| tonnes | kg/ha| tonnes | tonnes
Boroma 825 | 19.400 650| 6.470 850 2.270 29.165
Dédougou 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 -- 1 62.250 -- 19.240 | 200.750

*

Inclut la production

Source: idem. pp.43/44,

rizicole

Université du Michigan, La Dynamique de la commerctalisation des céréales au Burkina Faso, 1986. i




TABLEAU 2.3
PRODUCTION ET RENDEMENTS EN HAUTE-VOLTA EN 1974 - 1983

Rendement: (Kg/Ha) Production: (1000 T™)

74 - 76f 81 82 83 74 - 76f 81 62 | 83
Mil 425 1404 | 393 | 444 364 [364* | 354F | 400F
Sorgho 589 750 700 ; 700 666 750* | 700F | 700F
Arachides 494 453 453 489 83 77F 77F 77F
Sésame 183 178 175 178 7 7 7F 7F

Estimations officieuses
Estimations de la FAO

INDICES DE LA PRODUCTION CEREALIERE EN HAUTE-VOLTA (1974 - 1976 = 100)

A7

1971 1972 | 1973 | 1974 | 1975 | 1976 | 1977 | 1978 | 1979 | 1980 | 1981 | 1932

78 77 73 104 110 87 94 110 106 89 113 109

SOURCE : Orgapisation pour 1'agriculture (FAO), Bulletin mensuel de
statistiques, Vol. 6, No. 12, décembre 1983, pp. 14/18/39/42.

Université du Michigan, la Dynamique de la commerciatisation des céréales auv Burkina Faso, 1986.
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supérieure, puisqu'elle avait produit, a elle seule, 186.000 des 1.054.000
tonnes métriques de céréales récoltées 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 récolté dans les régions méridionales de la Volta
Noire. Ia production cotonniére totale est passée en 1983 a 31.450 tonres,
dont 28.620 provenaient des secteurs de Boramo, de Dédougou et de Solenzo
(voir Tableau 2.4). Cette production en hausse refléte des conditions de
culture plus favorables a celle du coton dans lesdites régions et le fait
que les exploitants ont été en mesure, dans le sud, de consacrer de plus
grandes surfaces a la culture de cette fibre, qu'aux céréales.

Si les conditions preévalant dans la Volta Noire ont favorisé la
production cotonniére, les plantewrs se sont cependant heurtés a cortaines
difficultés pour parvenir a la rentabilisation de leur récolte. Ia
commercialisation du coton au Burkina Faso est assuree par l'intermédiaire
de la CFDI, la Compagnie frangaise de développement des fibres textiles, qui
exerce, legalement, un monopole sur cette culture. Ia CFDT supervise la
vente des intrants aux planteurs de coton de méme que la collecte,
1'égrenage et la commercialisation de cette fibre. Dans le passé, pres de
90% de la production cotonniére burkinabé étaient réserves pour 1'exporta-
tion, les autres 10 % étaient destinés a la VOLTEX, une usine nationale de
textiles.

En vertu du monopole qu'elle détient, la CFDI applique les prix a la
production et les marges commerciales fixés par le gouvernement pour la
collecte du coton-graine. Cette collecte se fait par l'entremise de
1'Organisme régional de développement qui collabore avec la CFDT dans les
régions ou a lieu la cueillette, moyennant quoi 1'ORD peigoit wne commission
fixe pour le tonnage de coton ramassé. Il appartient a 1'ORD d'envoyer dans
les villages les camions affectés au transport de la récolte de coton-
graine et de la livrer aux usines locales qui se chargent de l'égrenage. Au
niveau du village, c'est le représentant de 1'ORD qui pése le coton et regle
le producteur sur la base des prix établis par le gouvernement. Il y a
toutefois lieu de noter que 1'ORD s'est heurté a des problemes pour
acheminer le coton-graine, dans les délais impartis, de son lieu de
production aux usines d'égrenage. En raison d'une pénurie de matériel et
des capacités 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 Sésame

Province Rendement| Producticn | Rendement| Production | Rendement Production

(Kg/Ha) (Tonnes) (Kg/Ha» (Tonnes) (Kg/Ha) (Tonnes)
Boroma 1.000 7.700 520 1.040 320 57,5
Dédougou 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: Ministeére du Développement Rural, secrétariat général du ministére,
"Programmes d'activités, campagne agricole 1983-1984", ORD de 1la
boucle de la Voita Noire, Dédougou, Burkina Faso, 1983, p. 23.

Université du Michigan, ta Dynamique de la commercialisation des céréales au Burkina Faso, 1986.
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coton-graine, tel que prévu par 1'ORD, se traduit généralement par de longs
retards au niveau de l'acheminement. A telle enseigne que les planteurs
doivent attendre souvent 4 a 6 autres semaines avant de voir arriver les
camions travaillant pour le compte de 1'Organisme régional de développement.
Les cultivateurs qui tablent sur les recettes provenant des ventes de leur
coton-graine pour apurer des dettes contractées avant la campagne, sont
ainsi contraints de céder d'autres produits, pour les régler. Et il est
fort probable qu'ils soient, de ce fait, obligés de procéder a des ventes de
céréales vivriéres apres la récolie, donc a des prix plancher.

Parmi les autres cultures vivriéres entreprises dans la région de 1la
Volta Noire figurent celles du sésame, des arachides et des noix de karite.
Le sésame y est cultive a relativement petite échelle. Sa pronduction ne
dépasse guéere 1.100 tonnes par an. De surcroit, son importance en tant que
culture de rapport est en baisse, une situation attribuée au déclin de 1la
demarde. Le sesame est surtout cultivé dans les parties nord-cuest de la
région, dans le secteur de Neana. En 1983, la production totale des
arachides dans la Volta Noire était estimée & 6.465 tonnes, soit une chute
de 1.270 tonnes par rapport a 1982. Les décrues enregistrées a la
producticn sont plus que probablement imputées & une saison des pluies
défavorable et au fait que de moins grandes superficies sont consacrées a la
culture des arachides. Sur une production arachidiére régionale totale de
3.700 tonnes, 57% sont recoltés dans le secteur de Nouna et 4.390 autres
tonnes, soit 68%, dans les tro.s secteurs septentrionaux réunis. (Voir les
tableaux 2.4 et 2.5 pour des estimations de la production).

L'importance que revét la production arachidiére, dans le nord, en tant
que culture commerciale et celle du coton-graine, dans les régions méridio-
nales de la Volta Noire, doit étre examinée secteur par secteur, afin de
comparer les superficies consacrées a leur production. Bien que les
rendements a l'hectare soient supérieurs dans les secteurs sud, c'est dans
le nord que 1'on trouve une plus grande proportion de terres réservées a la
culture de l'arachide. ILes rendements a l'hectare atteignent, dans le sud,
une moyenne de 626 kilogrammes alors que dans le nord ils ne dépassent pas
463 kilogrammes. Quoiqu'il en soit, si 1l'on compare les surfaces allouées a
la culture arachidiére, on constate qu'elles représentent 74,2% des terres
disponibles dans le nord de la région. Il en est de méme pour la production
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TABLEAU 2.5

ESTIMATIONS DE LA PRODUCTION DE CULTURES COMMERCIALES
EN 1982 ET PRODUCTIVITE

Produit
Arachides Sésame

Province Rendement | Production | Rendement | Production

(Kg/Ha) (Tonnes) (Kg/Ha) (Tonnes)
Boroma 520 1.025 320 55
Dédougou 500 225 300 235
Solenzo 700 495 340 155
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

Université du Hichigan, La Dynamique de la commerctalisation des céréales auv Burkina Faso, 1986.
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cotonniére dans les trois secteurs sud, ol 94,8% des terres mises en valeur,
accueillent cette culture de rente.

Ies noix de karité qui proviennent de l'arbre a beurre et dont les
graines aux propriétés oléagineuses sont consommées sous forme de beurre ou
d'huile dans les scciétés rurales, fournissent en cutre des ingrédients de
base pour la fabrication de bougies et de cosmétiques. Les ventes de noix
de karité constituent souvent, aux dires des cultivateurs, une importante
source d'argent liquide. Par ailleurs, si l'on en croit des commercants,
lorsque les récoltes annuelles de cérgales sont maigres, les marchés situés
dans le nord-est regorgent de noix de karité. Il est difficile d'apprécier
de telles informations étant donné que 1'ORD, 1'Organisme régional de
développement ne procede pas a4 la collecte de données sur la production et
la récolte de noix de karite.

Ia camercialisation de ces cultures de rapport est régie par la Caisse
de stabilisation des prix des produits agricoles (CSPP). En sa qualiteé de
principal agent commercial, la CSPP désigne des mandataires appartenant soit
au secteur prive, soit au secteur public pour se charger du ramassage des
cultures de rente. Ia CSPP utilisait jusqu'en 1975 une sorte d'échelle
mobile des prix. Ses agents versaient au producteur une somme légérement
superieure ou inférieure au prix du marché, en fonction des termes de la
transaction et de la marge que prélevait l'agent. Ce systeme de paiement a
été modifié a partir de 1975. Depuis, le producteur est réglé sur la base
des prix officiels pratiqués; de leur cété, les agents qui se chargent des
opérations de transport et de manutention percoivent une canmission fixe, de
méme qu'une part des bénéfices réalisés par la CSPP.

Parmi les autres productions vivriéres de la région souvent vendues sur
les marcheés figurent le mais, le niébé, des légumineuses et des légumes. Le
mals est principalement cultivé dans les villages proches de la riviére
Volta Noire pour la simple raison que sa culture exige beaucoup d'eau.
Aussi, rares sont les agriculteurs de la Volta Noire a profiter d'une telle
culture, bien que le goGt du mais et les aliments qui en sont extraits
soient treés prisés. Le mais a en outre la particularité d'arriver a
maturité avant le sorgho et le mil et, ainsi, de pouvoir étre récolté au
début du mois de septembre. Il s'agit donc d'un aliment qui joint 1l'utile a
l'agréable, puisqu'il permet de satisfaire aux besoins nutritionnels des
agriculteurs jusqu'a la fin des récoltes.
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A l'instar des noix de karité, le niébé, s'avére lui aussi un facteur
d'appoint important dans le systéme d'économie monétaire du ménage,
Toutefois, la région n'en exporte pas de grardes quantités. Ce sont surtout
les préparatrices de plats cuisinés qui achétent 1le niébé, dont elles
utilisent la farine, pour faire des beignets qu'elles vendent le matin et
pendant les jours de marcheé.

Les légumineuses et les légumes sont, dans la plupart des cas,
cultivées dans des fermes collectives. DParmi les principaux légumes
cultivés dans la région de la Volta Noire figurent des haricots verts,
pommes de *erre, tomates, oignons et laitues, encore que les quatre
premieres catégories soient en grande partie destinées a 1'exportation.
Seule une infime pertion de ces cultures vivriéres est écoulée sur les
marches locaux, qui habituellement se trouvent a la peériphérie des villages.
En conseguence, les cornditions locales du marché affectent indubitablement
cette production maraichére.

Il y a eégalement lieu d'ajouter que nombre de ménages disposent de
petits jardins potagers dont la responsabilité incombe aux fermes, faisant
partie du ménage. Ces jardins potagers sont souvent cultives a 1l'intérieur
méme de la concession occupée par le ménage ou & proximité immédiate. Ony
produit une variété de plantes potagéres (différentes de celles cultivées a
grande échelle par les grandes exploitations agricoles) qui incluent des
aubergines, des poivrons rouges et des okras. Ces articles d'alimentation,
géneralement. destinés a 1'autoconsammation sont , par conséquent, rarement
commercialisés.

Excedents céréaliers réels

Les excédents céréaliers réels découlent nécessairement de la
production locale et des besoins par habitant. Ie 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, estimés a 215 kilos de
céréales par an, 4 il fallait donc pour la campagne 1983 atteindre le
chiffre de 155.273 tonnes, pour satisfaire a cette autoconscmmation. Ia
production céréaliére en 1983, aprés ajustement de 103 au titre des semences
a réserver pour la prochaine campagne, s'élevait, en chiffre arrondi, a
158.441 tomnes. la région accusait donc en 1983, un excédent de 3.167

4 Estimations nationales des besoins annuels en céréales par habitants.



TABLEAU 2.6

SURPLUS REFELS* 1983 - 1984

1 2 3 4 5 6 7
Provinces | Population | Production | Moins Surplus Besoins Surplus
céréaliere 10% disponibles | nutrition réels
estimée pour (5 - 6)
semences
Boromo 84.100 24.640 2.464 22.176 18.081,5 + 4.094,5
Dédougou 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 25.820 2.582 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 exprimés en tonnes.

SOURCE: "Carrefour Africain, numéro 808, 9 décembre 1983", p. 18.

Université du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des céréales au Burkina Faso, 1986.
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tonnes en comparaison des 25.402 tonnes de surplus enregistrés en 1982. Un
examen par secteur, fait ressortir davantage encore 1la gravité de la
situation. Dans la partie nord de 1la région, seul le secteur de Kougny a
enregistré un excédent, qui était de 1l'ordre de 5.544 tonnes; en revanche on
constate que dans les secteurs de Neuna et de Tougon, et apres deduction des
besoins, que la production s'est soldée par un deficit atteignant 4.568 et
11.959 tonnes respectivement. En 1982, Kougny et Nouna disposaient
d'excédents chiffreés respectivement a 6.605 et 153 tonnes, alors que dans le
secteur de Tougon il fallait ccmbler un trou de 5.580 tonnes. I1 est
intéressant de noter que les communautés résidant dans la partie sud de la
région de la Volta noire disposent de plus larges excedentss, en termes
reels, qgue celles vivant dans le nord et ce pour deux raisons: les densites
de population y sont plus faibles et le taux de productivite plus élevé. FEn
1983, apres deduction des tonnages a reserver pour les semences et pour
satisfaire aux besoins par habitant, les excedents glabaux s'élevaient a
10.203 tonnes dans les secteurs méridionaux de la région. A Solenzo, les
surplus cérealiers atteignaient, en termes reels, 9.492 tonnes, a Boromo
4.095 tonnes et a Dédougou 564 tonnes. La encore, les excédents accusés par
ces secteurs etaient plus faibles en 1983 qu'en 1982. Cette arnee-1a les
secteurs méridionaux disposaient d'un surplus glabal de 2.454 tonnes et par
secteur, de 8.166 tonnes a Boramo, de 307 tonnes a DéDougou et de 16.048
tonnes a Solenzo.

les surplus céréaliers résultant de la production nette, apres
déduction dus tonnages de semences nécessaires et des estimations des
besoins d'auto-consoumation dans la region de la Volta Noire, étaient
chiffrés pour 1983 & 3.200 tonnes contre 24.000 tonnes en 1982. Il est
toutefois possible, et ce pour plusieurs raisons, que ces statistiques ne
correspondent pas au tonnage réel de céréales vendues dans la région. En
effet, le volume des ventes pourrait étre superieur aux chiffres avancés.
Au prime abord, les normes annuelles des besoins céréaliers a satisfaire par
habitant, qui sont fixées a 215 kilograrmes, paraissent élevées. L'USAID se
base sur le chiffre de 180 kilogrammes par an et par habitant et ceux
utilisés par d'aulres donateurs se situent entre cewr determinés par les
burkinabeés et 1'agence américaine pour le développement intermational.

Il faut egalement tenir compte du fait qu'au cours de l'année des
changements significatifs interviennent dans 1la composition du mériage,
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changements qui, inévitablement, affectent le schéma de consammation et les
besoins en céréales. Pendant la saison séche, et tout particuliérement dans
le nord-est de la région, nombre des éléments masculins faisant partie d'un
ménage se rerdent en Cote d'Ivoire pour y trouver un emploi saisonnier. Il
n'est pas rare que les épouses profitent, elles-aussi, de la saison séche
pour quitter les autres membres du ménage et rendre de longues visites a des
membres de la famille ou a des parents éloignés (qui, le cas échéant,
résident dans des régions ou les eucédents sont plus élevés). Ceci a pour
résultat de prévenir un épuisement des stocks de 1'exploitation agricole et
de créer un eéventuel excédent qui permettra au ménage de faire "la soudure".

Mais fait plus imrvrtant encore, les sommes d'argent nécessaires & un
ménage peuvent dépasser de loin celles que pourraient leur procurer
éventuellement la commercialisation de leurs cultures de rapport et la vente
de leurs excédents céréaliers. Par conséquent, les producteurs, et tout
particuliérement ceux opérant dans des secteurs a excédents marginaux, sont
souvent contraints de vendre les céréales mises de cété pour leur propre
consommation, afin de satisfaire a un besoin immédiat en espéces. Ils
opteront souvent pour ure telle solution, méme si elle implique de devoir
racheter, par la suite, des céréales a un prix plus élevé. Par conséquent,
les exagérations constatées dans les chiffres définissant les besoins
cérealier annuels, les changements saisonniers inte.~venant dans la
camposition du ménage, et les besoins immédiats en especes peuvent souvent
fausser les données, a tel point cque le volume de céréales vendues est
supérieur aux excédents signalés.



CHAPITRE TROIS

LE SYSTEME DE COMMERCTALISATION DES CEREALES

Introduction: Historique du systéme de commercialisation

la mise en place du systéme de commercialisation des céréales dans la
région de la Volta Noire résulte d'un processus complexe de circuits
commerciaux etablis, il y a prés de cinquante ans, par des commercants
libanais pour écouler les cultures de rapport. Dans un premier temps, ces
commercants libanais, qui opéraient a partir du Mali, achetaient le sésame
et les noix de karité produits dans les régions excédentaires de la Volta
Noire. Ils recruraient des agents commerciaux chargés d'acheter ce type de
produits agricoles, de mettre sur pied des réseaux de ramassage dans les
villages et d'etablir des marcnés dans les régions dont ils étaient
responsables. Le commergant allouait des fonds & son agent commercial afin
de lui permettre d'acquérir les récoltes en question et de les stocker dans
un magasin, en attendant son prochain passage dans la Volta Noire pour en
prendre livraison. Ce commercant libanais effectuait dans le courant de
l'année plusieurs towrnées dans la région afin de prendre en charge les
produits emagasinés et de rémunérer les services de son mandataire. Puis
ce méme commergant assurait le transport de ces cultures de rapport vers
l'une des grandes villes du Mali, d'ou elles étaient exportées vers
l'Burope. Par la suite, les commercants libanais ont étendu leurs activités
au commerce des ceréales, qu'ils écoulaient localement sur le marché malien.
Elles etaient rassembléss par les soins de lewrs agents commerciaux dans le
cadre des réseaux qu'ils aveient mis en place pour la commercialisation des
cultures de rente.

Puis, le commerce entre le Mali et la Volta Noire a connu une péricde
de déclin qui a été engendré par la création de marchés intérieurs et
1l'entrée en scene de marchands eétablis sur le plateau Mossi. Ces derniers
ont commencé a s'insérer dans le circuit et a acheter des cultures
d'exportation de méme que des céréales produites dans la région de la Volta
Noire. Ces marchands ont organisé leur propre réseau d'agents et

d'acheteurs et tout particuliérement dans les régions accusant des excédents
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marginaux, autrefois négligés par les camercants libanais. Qui plus est,
ces derniers ont, dans le méme temps, amorcé leur repli du marché de la
Volta Noire, confiant A leurs agents leurs Opérations dans la région. Ces
mandataires ont maintenu en activité les réseaux de villages et d'achetewss,
la différence cette fois étant que les produits agricoles étaient. acheminés
vers les centres urbains du pays. De plus, les narchands Mossi, opérant
hors de la région cultivaient a leur tour leur propre réseau d'agents et
d'acheteurs tout spécialement, comme nous 1'avons dit, dans les secteurs ou
les excédents preésentaient un caractére marginal et qui, naguere, étajent
délaissés par les camercants libanais.

De nos jours, le systéme de camervialisation des céréales en place
dans la Volta Noire, est dominé par les négociants en grus installés &
Ouahigouya, dans le Yatenga et a Bobo-Dioulasso, dans la régicon des Hauts-
Bassins, de méne que par les anciens mandataires des cammezrgants libanais
qui, eux aussi, sont devenus d'importants grossistes. Tous ces négociants
continuent d'élargir le réseau d'assembleurs et d'agents dont ils dépendent,
afin de fac’'liter leurs opérations de collecte des céréales. Ce chapitre
decrit les divers types d'irtermediaires intervenant dans 1la
cammercialisation des céréales produites par la Volta Noire et leur champ
d‘activités. Ce chapitre présente, en outre, une descripticn des principaux
circuits de ramassage mis en place dans le cadre des nmarches céréaliers, des
différents types de marchés, des transactions majevres, et des principaux
flux de ceréales & l'intérieur et a partir de la région.

En plus du systéme privé de commercialisation des céréales institue
dans la Volta Noire, il existe une chaine de vente de céreales établie par
le secteur public. 11 s'agit d'un systéme de création relativement récente
dans la Volta Noire, mais qui s'est rapidement imposé comme un important
systeme institutionnel de commercialisation des céréales. Ce chapitre y
sera également ccnsacré.

3.1 Intermédiaires

Les marchés céréaliers sont caractérisés au Burkina Faso par un grand
nombre d'intermeédiajres, chacun accomplissant des fonctions différentes.
Ceci vaut également pour les marchés céréaliers de la Volta Noire ou existe
tout un éventail d'intermédiaires a tous les niveaux du systeme de
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commercialisation. Certains opérent sur un seul marché, d'autres font la
navette entre divers villages et marchés. Il est également des
intermédiaires qui font exclusivement le camerce des céréales, alors que
d'autres s'intéressent a4 une gamme de produits. Ces disparités ne ze
limitent pas aux produits commercialisés mais également au vclume des
transactions de céréales, au type d'unités de mesure qu'ils utilisent et aux
services supplémentaires qu'ils fowrnissent. Une bréve description des
principaux intermédiaires opérant sur les marchés céréaliers de la Volta
Noire est présentée ci-desscus.

3.1.1 Ia vendeuse est, parmi les marchands de céréales qui font partie
du systéme de commercialisation, celle dont les activités sont des plus
courantes. C'est en effet la vendeuse qui intervient entre les producteurs
et les consommateurs, au niveau du commerce de détail, dans ce systeme.
Elle achete et verd de petites quantités de céréales, qui, généralement, ne
dépassent pas plus de quelques kilogrammes par transaction, car elle n'a pas
beaucoup d'argent liquide a sa disposition. De plus, la vendeuse a parfois
d'autres denrees a son éventaire tels que: riz, niébe, épices, noix de
karité et arachides. Ia vendeuse opére soit sur le marché, soit en dehors.
I1 lui arrive parfois de faire des achats en bordure de route, avant
d'arriver au marché ou dans son village, lorsque des membres de sa
communauté désirent vendre des céréales avant la temue du prochain marché.

La vendeuse utilise la plus petite des unités de mesure dans ses
transactions. Sa préférence va a la louche ou & l'assiette. Ces unités de
mesure sont assorties de prix unitaires fixes a l'achat comme a la vente.
Donc, pour abaisser le prix effectivement payé a l'achat, la vendeuse
utilise une grande louche lorsqu'elle se procure des céréales et une de plus
petite taille, lorsqu'elle les verd, afin d'obtenir un meilleur prix.

Dans certains endroits de la région, la vendeuse peut aussi jouer le
réle de l'assembleur de céréales, mais, habituellement, cela signifie
qu'elle travaille directement pour le compte d'un plus gros commercant, qui
lui alloue les fonds dont elle a besoin pour ce genre d'opération. C'est en
particulier le cas dans le secteur de Nouna ol les vendeuses sont presque
exclusivement employées par des grossistes locaux. Ils chargent la vendeuse
de se rendre, par taxi-brousse ou moyen de transport regional, dans
plusieurs petits marchés de 1l'intérieur. En général, les vendeuses

réussissent a se procurer sur un marché donné. avec l'argent fourni par le
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cammergant, entre deux ou trois sacs de 100 kilogrammes de céréales. Mais
étant donné qu'il s'agit d'un réle atypique, il n'est assumé que par les
vendeuses travaillant dans le seul secteur de Nouna.

3.1.2 L'agent villageois n'opére pas sur le marché. Ti achete des

céréales dans un ou plusieurs villages pour le campte d'un plus gros
camercant et contre versement d'une cammissiorn. L'agent villageois régle
ses achats avec l'argent liquide fourni par le cammercant et conserve les
céréales qu'il s'est ainsi procurées dans un entrepdt jusqu'a ce que le
négociant en question vienne en prendre livraison. L'agent villageois
préfére utiliser une tine, qui correspond a un décalitre, pour mesurer les
céréales qu'il achéte; mais il Jui arrive parfois d'employer de plus petites
unités de mesure, lorsque les quantités offertes sont insignifiantes. De
surcrolt, l'agent villageois est également habilité a se procurer d'autres
cultures commerciales telles que: sésame, noix de karité et arachides et
parfois de failre des offres de crédit au proaucteur, avec l'aval du
cammergant.

3.1.3  Ie courtier villageois. Son réle est similaire a celui de

l'agent villageois, & la différence toutefois qu'il est le seul a intervenir
entre le commergant et le producteur. Il appartient au courtier de
localiser les villageois désireux de vendre de grandes quantités de céréales
et de les mettre en contact avec le camercant.  Dans de telles conditions,
le commergant ne passe pas son temps a faire de la prospection. Par
ailleurs, le courtier, étant connu du producteur, se porte garant du
caractere eéquitable de la transaction. Ies services du courtier sont
également rémunérés par le camercant qui lui verse une commission a 1la
piéce. 1

3.1.4 Ll'assembleur local. L'importance de son rdle et de ses activités

varient a travers la région de la Volta Noire. Dans le cas de marchés
déficitaires, 1l'assembleur est un intermédiaire dont le réle est
relativement marginal. Dans les régions déficitaires, il peut étre, en
revanche, le principal comergant de la place.

En régle générale, J'assembleur achéte des quantités modérées de
céréales en lots, livrés en vrac, soit au nom des commergants en gros, soit
pour les revendre lui-méme. Une commission est percue sur les achats

1. Voir l'ouvrage de Polly Hill, intitulé "Markets in Africa" pour lire une
description du propriétaire (courtier) sur les marchés ouest-africains.
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effectués pour le campte d'autres commercants; dans ce cas les céréales sont
entreposées par les soins de l'assembleur, contre paiement de frais
supplémentaires pour emmagasinage par le cammercant et au momert de la
livraison. Lorsque l'assembleur procéde a Jes achats personnels de
céréales, il peut soit les stocker jusqu'au moment qui précéde la saison des
récoltes, c'est-a—dire lorsqu'elles se vendent au prix fort, ou bien et
c'est le plus scuvent le cas, revendre ces céréales immédiatement a un autre
commergant. L'OFNACER, un office de commercialisation des céréales offre un
autre débouché aux assembleurs. 2

L'assembleur achéte, en général, ses céréales a la tine. Bien qu'il
lui arrive de se procurer de faibles quantités de céréales, il offre
habituellement des prix inférieurs et disproportiomnés, pour les grains
qu'il acquiert de cette maniére. Les principaux fournisseurs de
l'assembleur sont le producteur et la vendeuse. L'assembleur achéte ses
cereales chez le producteur, dans le village, mais le plus souvent aussi sur
le marché. De plus, il peut également se procurer auprés d'une vendeuse
d'une région particuliére, des grains présentés dans des tines.

3.1.5 Grossistes opérant & 1'échelle régionale. Il s'agit de

commercants qui brassent un plus grand volume d'affaires, qui sont
speécialisés dans la vente des céréales, qui résident dans la Volta Noire et
opérent exclusivement dans la région. En régle génsrale, ils sont a leur
camte, ils financent eux-mémes leurs opérations d'achat et disposent de
leurs propres camions de transport. Dans certaines régions rurales et en
dehors de leurs activités rigionales, il arrive que des camergants
percoivent des commissions uuprés de grossistes opérant a 1l'échelle
nationale.

Ces négociants s'intéressent avant tout au cammerce en gros et achétent
leurs céréales, par lots et en vrac, aux assembleurs locaux ou bien
recrutent les services d'agents villageois. Certains grossistes, qui
travaillent a une échelle régionale, traitent directement avec la vendeuse;
elle est présente lors de leurs transactions sur des marchés céréaliers ou
bien elle procéde, seule, a des achats de grains sur les petits marches de

brousse.

2, Ies systemes officiels de commercialisation des céréales et le rdle
de 1'OFNACER sont décrits un peu plus loin dans ce chapitre.
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Ie grossiste régional revend des céréales en vrac soit aux négociants
opérant & l'échelle nationale, soit a des particuliers résidant dans 1la
ville ol il est établit, soit encore a des fonctionnaires de 1'Etat ou a des
cultivateurs dont la récolte a été un fiasco. Un tel comrercant céde
rarement au détail des quantités de grains en vrac. Toutefois, des
consamateurs procédent parfois & un achat groupé chez un tel grossiste,
répartissant ensuite entre eux les quantités qu'ils désirent.

le grossiste travaillant au nivean régional fait parfois aussi 1le
commerce d'autres articles d'alimentation et d'autres cultures. Ils sont
preneurs de cultures commerciales telles que celles de l'arachide, du sésame
et des noix de karité et pour ce faire, traitent par 1'intermédiaire
d'assembleurs et d'agents villageois avant de les revendre a des
exporvateurs installés a Ouagadougou cu a Bobo-Dioulasso. En outre, nombre
de ces grussistes régionaux possédent des boutiques, des bars et autres
affaires commerciales dans les centres urbains ol ils résident.

3.1.6 Grossistes opérant a 1'échelle nationale. Ces négociants ont

des antennes commerciales largement déployées. Ils agissent surtout a
partir de Bobo-Diculasso et de Ouahigouya. Ils appartiennent généralement &
l'éthnie Mossi et ont a leur disposition de vastes réseaux commerciaux a
l'intérieur de la Volta Noire comme a 1'extérieur. T1 Y a toutefois lieu de
noter que la maniére de procéder de ces négociants différe, selon qu'ils
operent a partir de Bobo-Dioulasso cu de Ouahigouya. En général, ceux qui
sont installés a Bobo-Dioulasso conduisent leurs affaires sur le marche,
alors que ceux de Ouahigouya préférent acheter directement dans les
villages. Par ailleurs, les négociants en grains de Babo-Dioulasso
s'intéressent également & diverses cultures commerciales incluant les hoix
de karité, les arachides et le sésame. Par contre, les négeociants de
Ouahigouya s'en tiennent strictement au cammerce des céréales.

Les grossistes de Bobo-Dioulasso se ravitaillent en grains
essentiellement dans les secteurs de Nouna et de Dédougou et, dans une
certaine mesure, dans celui de Solenzo. Chague négociant a quelques marchés
attitrés avec lesquels il traite régulierement et o il s'approvisionne en
céreales et en produits agricoles d'exportation. Ces grossistes achétent
leurs grains soit directement auprés du producteur, soit par 1'intermédiaire
d'un agent. Lorsqu'il s'agit d'achats de céréales, directement a la
production, le négociant est tenu de se rendre dans la Volta Noire pour
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assister aux jours de marchés. Sinon, il doit attendre qu'un assembleur
accumule une quantité suffisante de grains pour les transporter. En
général, les négociants qui font réguliérement des affaires en Volta Noire
possedent leurs propres veéhicules alors que les autres doivent louer un
camion pour transporter leurs céréales hors de cette région.

Les négociants de Bobo-Dioulasso liquident leurs stocks assez
rapidement. Ils n'entreposent pas pendant de longues durées de temps les
céréales qu'ils achetent dans la Volta Noire et ils ont en général tendance
a les verdre en gros lors de leur arrivée a Bobo-Diculasso. Une situation
qui ne fait que souligner le caractére limité des capitaux dont disposent
ces négociants.

Les grossistes de Ouahigouya préférent acheter leurs céréales,
principalement le sorgho, dans le secteur de Solenzo mais s'approvisionnent
aussi dans ceux de Tougan et de Kougny ou cette graminés est abondamment
cultivée. Ies plus gros négociants de Ouahigcuva se ravitaillent dans les
villages de la région de Solenzo par l'intermédiaire d'un courtier
villageois. Ces commergants se rendent en Volta Noire, dés la fin de la
récolte, afin d'y acheter le maximm de céréales. Certains négociants vont
méme jusqu'a dépécher sur place une équipe d'avant-garde, depuis Cuahigouya,
équipe qui a pour mission de prosp>cter les principales régions accusant des
excédents et de prendre des options de ventes. Ies activitéds de ces
cammergants sont toutefois limitées au groupe de villages qu'ils ont coutume
de frégquenter. D'autre part, les négociants en grains de Ouahigouya évitert
les marchés. Ils affirment qu'ils peuvent se procurer dans les villages des
quantiteés de céréales déja préparées en lots et en vrac, alors qu'ils
devraient se charger eux-mémes d'assembler de tels lots s'ils traitaient sur
les marchés. De plus, ceux qui opérent sur les marchés doivent payer une
patente ou droit de marché de méme que des frais de manutention aux gérants
desdits marchés. Afin d'éviter de telles redevances et prendre en charge
plus rapidement les céréales sur lesquelles ils tablent, les négociants
préférent s'adresser aux villages eux-mémes.

Ces marchands passent entre 3 et 4 semaines dans la région de la Volta
Noire pour rassembler prés de 100 tonnes de grains. Si l'on en croit
certains, ces céréales sont acheminées sur Oushigouya par des camions
appartenant aux négociants qui vendent une partie des grains, dés leur
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arrivée & destination, et stockent le reliquat pour le céder juste avant la
prochaine récolte c'est-a-dire quand les prix flambent. 3

Les petits commergants de Ouahigouya se ravitaillent sur les marchés
des reégions excédentaires dans les secteurs de Tougcen et de Kougny. Ils
operent en groupe, louent collectivement un camion pour transporter le
sorgho qu'ils achetent dans les marchés de ces secteurs. TIls traitent
directement avec le producteur par le biais de vendeuses qui, dans ce cas,
jouent le rdle de courtier. Mais leur champ d'action est trés limité en
camparaison de leurs confréres qui, eux, ont la possibilité de sillonner
profondément & 1'intérieur de la région de la Volta Noire. FEn fait, ils se
contentent d'acheter 400 & 500 kilogrammes de grains et s'efforcent de les
revendre immédiatement & Cuahigouya.

3.2 Unités de mesure

I1 existe cing catégories principales d'unités de mesure utilisées dans
la cammercialisation des céréales: (1) la louche, (2) 1l'assiette , (3) la
boite, (4) la tine ou décalitre et (5) le sac de 100 kilogrammes. Ia
bascule ou la balance ne sont toutefois pas utilisées. Ces 5 unités servent
a mesurer des capacités, mais celles—ci varient selon les lieux et le moment
de l'année, les camercants s'ingéniant a ajuster leurs prix en changeant
les mesures de capacité utilisées av cours des transactions.

3.2.1 Ia louche. Sc.. contam est vendu a prix fixe, soit 5 francs CFA
(0,0125 cents). Bien que la taille de cette louche soit d'un medele
courant, il en est certaines dont le contemu se vend 25 francs CFA. 1a
louche est surtout utilisée par la vendeuse aussi bien dans le village que
sur les marchés. Bien que le prix d'achat ou de vente de son contenu soit
fixe, nombre de vendeuses varient la taille de ia louche d'un marché a un
autre et entre les saisons. En général, la louche utilisée a 1'achat est
beaucoup plus grande dans les villages de brousse et/ou apres la récolte que
celle utilisée a la vente sur les marchés et/ou au cours de la période qui
précede la récolte. Ceci revient a dire que le prix au kilogramme varie

3 cette description a été recueillie lors d'entrevues avec des
commercants locaux de la Volta Noire ainsi qu'avec certains agents et
commergants de Ouahigouya. Mais 1'on dispose de peu d'élements pour
démontrer, qu'une fois parvenues a Ouahigouya, les céréales font 1'abjet de
pratiques commerciales spécifiques de ia part de certains négociants.
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bien que le prix unitaire a la louche demeure en apparence constant. Ies
fermiers et les consammateurs sont conscients de telles variations dans la
taille de la louche. On constate une situation analogue pour d'autres unités
de mesures.

3.2.2 L'assiette dont le contem: est également vendu a un prix
unitaire fixe, est surtout utilisée par la vendeuse, mais le prix en
question n'est pas uniforme dans toutes les régions. Dans la Volta Noire,
l'assiette ne constitue pas une unité de mesure courante pour les céréales.
Ia verdeuse l'emploie surtout pour le niébé, le riz et les noix de karité.
A noter toutefois que certains producteurs se servent de l'assiette, en tant
qu'uniteé de mesure, lorsqu'ils verdent leurs propres céréales sur le marché.

3.2.3 1a_boite n'est autre qu'une anciemme boite de conserve vide.
Ces récipients contenaient autrefois du concentré de tomate et de 1'huile de
soja conscmmes par des groupes d'assistance américains. Ia capacité de tels
récipients est fixe, toutefois ce n'est pas le cas du prix des produits
vendus dans ces boites de conserve qui est sujet a modification.

3.2.4 1a tine est une unité de mesure qui, officiellement, devrait
étre égale a 20 litres mais la taille des tines n'est pas uniforme. Il
existe des tines officielles dont la capacité correspond grosso modo a 20
litres et des tines locales, un mot passe-partout pour désigner d'autres
tailles. Ia tine peut étre remplie & la main & ras bord ocu a 1'aide de son
chapeau, ce qui peut modifier le poids de la tine de 8 a 10%. Soucieux de
reglementer les poids et les mesures utilisés au marché, le gouvernement a
définit les normes officielles de la tine. Il a été décide qu'une tine
remplie de sorgho blanc ou de mil devrait peser 16 kilogrammes.

La tine représente l'unité de mesure type des assembleurs locaux et des
agents villageois. Ces intermédiaires utilisent en général deux catégories
de tines, l'une de grande taille pour effectuer leurs achats, l'autre de
plus petite taille pour la vente des céréales. Dans certains cas, ils sont
munis de trois ou quatre types différents de tines, afin de leur permettre
de modifier leurs prix et leurs marges en fonction des saisons.

3.2.5 Ie sac de 100 kilogrammes est l'unité de mesure utilisée pour

le commerce en gros des céréales. Elle est surtout employée par les
intermédiaires et lzs grossistes. Ie poids réel du sac dépend en général du
type de marché sur lequel a lieu la transaction et du mode de remplissage,
utilisé par 1'intermédiaire. Dans les meilleures corditions, le contenu de



62

Ce sac est égal a celui de six tines officielles, ce qui pvarfois signifie
qu'il pése un peu moins de 100 kilogrammes. Mais il est tout aussl exact
que, rempli & l'aide de tines locales ou d'autres unités de mesure, le poids
de ce sac soit supérieur & 100 kilogrammes.

3.3 Caractéristiques gérérales des marchés

Lles caractéristiques propres aux marchés de la Volta Noire varient a
cravers la région, qu'il s'agisse de leur périodicité, de leur agencement,
de leur variété ou de la quantité de marchandises disponibles, de méme que
du nombre et de la catégorie d'intermédiaires présents. Si 1l'on reléve
certaines similarités institutionnelles dans les marchés de la région, des
différences majeures existent entre ceux installés dans les secteurs
excedentaires ou au contraire déficitaires.

3.3.1 Péricdicité des marchés lLa fréquence des marchés au Burkina
Faso est de 4 types différents. Il Y a ceux qui se tiennent: (1)

quotidiennement, (2) tous les trois jours, (3) tous les 5 jours et (4) sur
une base hebdomadaire. On retrouve une telle periodicité dans la Volta
Noire a l'exception toutefois des marchés tenus tous les trois jours (2).
Les marchés 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'activité tous les 5 ou 7 jours.

Dans la partie nord de la région, les marchés cnt lieu tous les cing
jours. Ceci est particuliérement le cas dans les régions de 'Tougon et de
Kougny et de certains marchés situés dans les secteurs de Degougou et de
Nouna. Dans le secteur de Solenzo, la plupart des marchés se tiennent sur
une base hebdomadaire et ce malgré la forte concentration de Mossi qui
maintenant se sont établis dans la région. Les Mossi préférent les marchés
se tenant a trois jours d'intervalle mais, Solenzo étant situé en territoire
Bobo, ils se conforment aux desiderata de ce groupe éthnique. Il convient
de mentionner en outre les marchés hebdamadaires ayant lieu en certains
points des secteurs de Dédougou et de Nouna.

3.3.2 1Iypes ce marchés Il existe 3 catégories de marchés dans la
Volta Noire: le petit marché de brousse, le marché de brousse régional et le
marché central. Leur importance varie en fonction de leur emplacement, de
la quantité et de la qualité des produits disponibles, du nombre et du type
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d'intermédiaires intervenant sur le marché céréalier et du volume de
transactions enregistrées.

Le petit marché de brousse typique est situé dans 1'intérieur (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'échange de produits
agricoles et de l'artisarat entre les habitants de petits villages. Ies
transactions les plus courantes portent sur la vente de grains, qui ainsi
permet de se procurer des épices ou des plats cuisinés. 1les biens de
conscmmation sont rares, mais l'on peut souvent trouver sur de tels marchés
un réparateur de bicyclette ou méme de mobylette.

Seule, la vendeuse au détail intervient, régulidrement, dans le
camerce des céréales sur les petits marchés de brousse. En général, le
volume des transactions étant rarement supérieur a quelques kilogrammes, on
ne remargque que deux ou trois vendeuses sur de tels marchés.

Perdant la pleine saison, la vente des céréales, est de courte durée
sur les petits marchés de brousse. On peut, certes, se procurer cet article
d'alimentation tout au long de l'année, mais ce n'est qu'au cours des
quelques semaines faisant suite aux récoltes, que des quantités relativement
abondantes sont offertes sur ces petits marchés.

Marcheés de brousse régionaux Ils sont situés en bordure de routes

carrossables bien que, dans certains cas, leur accés présente des
difficultés perdant la saiscn des pluies. Ces marchés ravitaillent trois ou
quatre villages, de méme que plusieurs petits marchés de brousse de la
région. ILe marché de brousse régional est divisé en sections camportant un
noyau de vendeuses et de producteurs offrant a leur étal des légumes et
autres produits de la terre. Ce type de marche camporte en outre un
restaurant ou 1l'on sert du riz accompagné d'une sauce et diverses boissons,
vendues en bouteilles. Des taxis et cars rapides assurent des services
réguliers entre le marché et les principaux centres de la région.

Divers biens de consammation sont offerts sur ces marchés; en dehors de
produits alimentaires, on peut s'y procurer des vétements, des appareils
électriques et des moyens de transport. Parmi les produits alimentaires a
1'étalage figurent du café, du lait concentré, du sucre, des sardiries et des
biscuits. On peut également acheter des piles, du savon, des cigarettes et
des chapelets pour musulmans. En ce qui concerne 1'habillement, il s'agit
de vétements usagés, importés das Etats-Unis par des fripiers qui
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s'approvisionnent auprés de magasins gérés au profit d'ceuvres charitables
telles que Goodwill ou 1'Armée du Salut. Il est également possible de se
procurer, sur certains de ces marchés, des transistors, des magnétophones,
de méme que des bicyclettes et des mobylettes et, si besoin en est, de les
faire réparer. ILa verndeuse et 1'assembleur local sont deux intermédiaires
majeurs en ce qui concerre les transactions cérdéalieres elfectuées sur les
marchés de brousse régionaux. Ces transactions sont surtout opérées a
l'aide de la louche ou de la tine. Elles se déroulent soit en plein coeur
du marche, soit sur le bord de la route Y conduisant. Dans certains cas,
ces memes marvhes sont fréquentés par de gros marchands ou commercants
reégionaux. Il =e peut également qu'ils attirent sur leur passage des
négeciants brassant des affaires a 1'échelle nationale qul s'y arrétent lors
de certains jours de warcheé pour acquerir des céréales et/ou autres
marchandises. Toutefois, il est nécessaire de souligner qguiil est rare de
remarquer la presence des plus inportants d'entre eux sur de tels marchés,
sauf si ces derniers mettent en vente de vastes quantités de céreéales.

la comercialisation des grains n'est pas normalement limitée dans le
temps sur de tels marches regionaux. (ependant, les transactions les plus
importantes atteigrent leur point culminant, habituellemert, en decembre ou
en janvier, aprés la mentée en fléche des achats opéres a l'issue des
récoltes. Ie reste de la saison est caractérise par des transactions a
petite échelle cui sont surtout du ressort de la vendeuse. L'on constate
sur certains narchés excédentaires une veéritable flambee d'activites, avant
que ne s'amorce la période des semailles, la raison en etant que les
producteurs ont besoin de fonds pour la mise en valeur de leurs champs.

Marchés centraux Nombre de marchés centraux sont quotidiennement

ouverts; toutefois, il ne s'agit pas d'une regle absolue. Ils sont en
genéral situés soit dans des centres wbains, soit le long des routes a
grarde circulation sillonnant la région. Ils sont aussi installés, parfois,
dans un centre administratif. Ils constituent des bases d'opérations pour
les commergants régionaux et, par consequent, ils sont dotés de restaurants,
de postes d'essence et d'un Solvocom ou magasin de detail géré par 1'Etat.
Ces marcheés ont la particularité d'étre bien achalandes, en général, et
d'offrir une gamme étendue de produits et de services, allant de biens
industriels a des ateliers de réparation pour automobiles. Ces marcheés sont
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également divisés en sect.ons et dans certains cas comportent quelques
échoppes fermant a clé.

Ie marché central est approvisionné en céréales durant toute 1'année,
bien que les achats aient surtout lieu pendant la saison séche. Si les
marchés centraux sont ouverts a diverses catégories d'intermédiaires, les
petits éventaires y sont plus rares. Les vendeuses et les assembleurs
locaux se chargent, en pareil cas, de la vente d‘articles hors du commun,
produits & petite échelle; les commergants régionaux ne procédent qu'a des
achats de céréales en vrac. Les producteurs ayant des activités
conmerciales sur de teals marchés vendent directement aux commercants

régionaux les céréales assemblées en lots et livrées en vrac.

3.4 Ie systéme de commercialisation

Ie systéeme de commercialisation des céréales s'effectue par 1'entremise
de chaines de ventes priveées et publiques. Dans la Volta Noire, le systéme
privé campte pour environ 80% du cammerce des céreéales. Il est fondé sur
une multiplicité de transactions exécutées par 4'innombrables
intermédiaires. ILe systame gouvernemental de commercialisation des céréales
est non moins complexe. Il est possible, en pareil cas, qu'avant de
parvenir a l'office de commercialisation, les céréales changent maintes fois
de mains. De plus, des disparités considérables existent dans la maniére
dont ces systémes opérent au niveau des régions excédentaires ou
déficitaires de la Volta Noire. Producteurs et commercants utilisent des
tactiques commerciales différentes, qui varient d'un point & un autre de la
région. Cette partie du chapitre est consacrée aux rouages du systéme privé
et du systeme public de cammercialisation ces céréales et procéde a un
survol des différences majeures qui les caractérisent dans leur maniére
d'agir dans les régions de la Volta Noire selon quelles accusent des
déficits ou des surplus.

3.4.1 Ie systeme privé. Deux possibilités de commercialisation a

titre privé s'offrent au producteur: il peut traiter au aiveau du village,
soit avec l'agent, soit avec le courtier ou bien décider de vendre au
marché. Dans ce dernier cas, les transactions peuvent étre effectuées par
le truchement de divers intermédiaires en fonction des préférences
personnelles et de la quantité de céréales disponibles a la vente. Si elle
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est marginale, il est possible qu'il ou elle s'adjoigne les services de 1la
vendeuse, sinon il s'adressera a 1'assembleur local et, le cas échéant, a un
grossiste. Il lui est également possible de proceder a des ventes directes
a d'autres producteurs ou consommateurs. Ces ventes se déroulent
principalement dans le village ou entre villages. Ie Schema 3.1 offre une
idée des chaines de vente de céréales au niveau de la production, dans la
région de la Volta Noire dont les grandes lignes sont présenteées ci-dessous:

Chaines de commercialisation privee:

l. Producteur, Consommateur

2. Prcducteur, Verndeuse, Conscmmateur

3. Producteur, Assembleur, Grossiste, Détaillant, Consommateur

4. Producteur, ent villageois, Grossiste, Détaillant, Conscmmateur

5. Producteur, Courtier villageois, Grussiste, Détaillant, Conscmmateur
6. Producteur, Grossiste, Detaillant, Consomuatewur

les transactions aux niveaux les plus faibles de la chaine de
commercialisation consistent généralement en petites quantités échangées
entre les membres féminins du ménage. Les femmes abtiennent des céréales en
prélevant de petites quantites a la rotion familiale quotidienne. 2u bout
de plusieurs semaines, les femmes peuvent accumuler plusieurs kilogrammes de
ceréales qui sont vendus afin 4'acheter d'autres biens menagers tels que des
épices et des condiments. Du fait que les femmes préférent traiter
uniguement avec d'autres femmes, ces ventes sont effectuées avec la vendeuse
ou d'autres villageoises.

Les transactions a grande échelle, effectudes directement entre les
producteurs et les consammateurs d'un méme village ou de villages voisins,
ont surtout lieu pendant la péricde d'hivernage qui précéde la récolte. A
cette époque de l'année, il est souvent difficile aux cammergants de
parcourir les marchés de l'intérieur, la saison des pluies entravant les
deplacements en brousse. Par consequent, les producteurs ayant encore des
stocks de céréales a vendre a pareille époque, doivent trouver des débouchés
dans leur perimétre immédiat. En fait, nembre de gros producteurs préfeérent
se constituer des réserves de ceéreales pour réaliser de telles ventes au
lieu de les ceder beaucoup plus tét 3 des commercants., Ils y voient un
double avantage, les prix sont alors en hausse et les frais de
commercialisation sont moins élevés, puisqu'il s'agit de transactions
directes du producteur au conscmmateur, dans le village et avant la récolte.
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Schéma 3.1

SYSTEME PRIVE DE COMMERCIALISATION DES CEREALES

PRODUCTEUR

AGENT VILLAGEOIS

COURTIER VILLAGEOIS

VENDEUSE

ASSEMBLEUR LOCAL

GROSSISTE

CETAILLANT

CONSOMMATEUR

Circuit indirect

e Circuit direct

Université du Michigan, La Oynamique de la commercialisation des cérédales au Burkina Faso, 1986.
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Autre élément factuel, ces productcurs estiment qu'il est de leur devoir,
ainsi que l'exige la tradition, de préter assistance aux autres menbres de
leur village.

les pratiques commerciales les plus courantes dans la Volta Noire
correspondent. aux points trois et gquatre mentionnés ci-dessus. A ce stade,
la plupart des ventes sont supérieures & une tine, soit 16 Kilogrammes, et
sont effectuées directement par les soing du producteur, lul-méme. De plus,
la principale des transactions céréaliéres =st, en général, conclue avec le
mandataire délégué par un comergant eloigne. Ainsi, le commercant se borme
a acquérir des céreales en gros et n'a pas a consacrer de temps 3 les
assembler =n lots.

Les transactions du type 5 et 6 doivent attendre 1'arrivée des
négociants opeérant a partir de centres eloignés. Dans le cas no. 5, le
courtier ne peut agir seul. Il procéede aux démarches d'usage aupres des
nenbres de sa conmunauté villageoise avant 1'arriveée du canmmergant, afin de
lui faciliter la tache. Par ailleurs, le négociant qui dirige une grande
entreprise commerciale n'achete directement en gros au producteur, que ce
soit au village ou au marché. que s'il a 1'assurance de pPOUVOir assembler
rapidement des quantités de céréales. Ler desiv de ces néguciants de
conclure un marcheé dans de telles conditions se refléte dans les prix plus
éleves qu'ils sont préts a payer poir leurs achats en gros. Dans certains
cas; les producteurs disposant de quantites marginales & vendre n'hésitent
pas a compléter leur stock en achetant des cérésles a d'autres villageois
afin de le vendre au prix de gros, donc a meilleur prix.

3.4.2 Le secteur public. Ie systéeme de commercialisation publique

des céréales au Burkina Faso est gerée par 1'Office national des céreales
(OFNACER) , un organisme gouvernemental. L'OFNACER a ete cree en 1970, en
raison d'une verité d'évidence qui n'avait pas echappe au goavernement ni a
des donateurs, telle 1'Agence pour le développement international. Tl était
apparent a l'époque, que les larges fluctuations enregistrées dans les prix
saisonniers pratiqués sur le marché se traduisaient par l'encaissement de
benefices excessifs de la part des marchands de cereales. L'OFNACER a donc
eté fondé afin de remédier a cette situation et a recu pour mandat de
stabiliser les prix des céréales, de prendre des dispositions pour faire en
sorte que les producteurs et les concsommateurs ne soient pas exploités et

pour aplaniv les déséquilibres céréaliers régiocnaux par la constitution de
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stocks régulateurs. Mais, avec la vague de sécheresse qui a marqué le début
des années 70, 1'OFNACER a été amené a se préoccuper davantage de la
distribution de l'aide alimentaire et de la stabilisation das prix a la
consommation. Ce n'est qu'au début des années 80 que l'attention a de
nouveau été centrée sur le producteur par le biais de la campagne d'achat de
céréales au niveau de la ferme.

Au cours de la campagne, qui débute en novembre et se termine en mars,
1'OFNACER cheiche & se procurer a travers le Burkina Faso entre 20.000 et
35.000 tonnes de céréales. Ies prix et les quotas annuels de vente sont
déterminés avant le lancement de la campagne. Selon des sources proches de
1'OFNACER, l'on reconnait néammoins que les prévisions d'achats sont basées
non pas sur une quelconque analyse de projections de la production ou des
prix, mais sur les résultats de la campagne précédente. Dans de telles
conditions, il n'est pas rare que la canpagne soit loin de répondre aux
cbjectifs prévus. En 1982/83, les projections fixaient a 29.000 tomnes le
total des céréales 2 acquérir sur toute l'étendue du territoire. En
réalité, seules »5.000 tonmnes ont été accumilées. Pour ce qui corcerne la
Volta Noire, la campagne d'achats n'a pas été infructueuse puisque 600
tonnes seulement faisaient défaut par rapport aux 10.00C prévues. Ces
résultats ont donc amené les planificateurs de 1'OFNACER a limiter & 9.500
tonnes, la campagre d'achats dans la Volta Noire. Toutefois, ce plan avait
omis de tenir campte de la chute sensible de la production cette année la,
si bien qu'un certain dérapage a été constaté dans les ventes a 1'OFNACER.
En effet, au début du mois de mars 1984, seules 4.000 tonnes avaient été
réunies dans la région de la Voita Noire.

L'OFNACER a pour vocation d'utiliser les cérsales achetées dans le
cadre de la campagne pour alléger les graves pénuries qui se manifestent
dans des régicns déficitaires. D'autre part, 1'OFNACER fixe un prix de
vente national ainsi que des quota régionaux de ventes. En procadant ainsi
1'OFNACER est en mesure de relever les prix d'achat au producteur dans les
zones e.cédentaires et d'abaisser ceux facturés a la consammation dans les
secteurs déficitaires.

Jusqu'en 1983/84, les groupes villageois participaient collectivement,
avec les agents de 1'OFNACER et des commergants privés, & la campagne
d'achats. Chacun avait la faculté de procéder a des achats et a des ventes,
au cours de ladite campagne. L'OFNACER déterminait le montant des
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commissions fixes que pouvaient percevoir les divers intermédiaires sur
chaque kilogramme. Aprés aolt 1983, seuls les camrergants privés et
patentés étaient habilités & prendre part a 1la campagne et les agents de
1'OFNACER desvaient abligatoirement traiter avec les ligues villageoises ie
défense (COR). De plus, l'ensemble du commerce des céréales était désormais
régi par le bavéme orficiel des prix d'achat et de vente établit par
1'OFNACER, bhareme que les secteurs public et privé étaient tenus de

respecter.

Le systéme officiel de commercialisation des céreales utilise des
elements cu secteur privé comme du secteur public. 1'OFNACER distribue, en
cooperation avec les Offices de développements régionaux (ORD), de 1'argent
aux groupes villageois de maniére a leur permettre d'acheter directement des
céreales dans les villages en tant qu'agents de 1'OFNACER. De plus,
1'OFNACI 2 a accordé une patente a certains comnergants qui sont ainsi
habilités a agir en qualite d'intermédiaires perdant la campagne d'achats.
la figure 3.2 montre sur quelle base s'organise cette campagne officielle.
Le modus operandi des chaines de cammercialisation publique s'établit comme
suit:

1. Producteur, Groupement villageois 4‘, OFNACER

2. Producteur, Assembleur, OFNACER

2a. Producteur, Assembleur, Commercant patenté, OFNACER

3. Producteur, OFNACER

La plupart des transactions céréaliéres opérées dans le cadre du

systeme officiel correspondent aux niveaux 1 et 2a. ILes producteurs vendent
directement leurs grains aux groupements villageois dont le rdle, en pareil
cas, equivaut, dans le privé, a celui d'un agent villageois ou d'un
comercant. Le processus engagé pour les ventes faites & des assembleurs
est comparable a celui appliqué dans le cadre du systéme privé. A noter
toutefois que dans ce cas, 1'assembleur ou le cammergant patenté a, en
outre, la possibilité de céder des céréales a 1'OFNACER. En regle générale,
le commergant achemine et livre lui-mime les céréales a un deépdt de
1'OFNACER spécialement prévu pour la collecte. Ceperdant, s'il s'agit de

4, Les groupements villageois sont des organisations qui regroupent les
producteurs et qui ont été mises en place au Burkina Faso par 1'ORD ocu
Organisme régional de développement.
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Schéma 3.2

Groupe villageois
Banque de céréales

PRODUCTEUR

Agent villageois

Courtier

Assembleur

local

Commercant
régional
paténté

OFNA

CER

Comités pour la Défense

de la Révolution

(CDR)

Université du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des céréales av Burkina Faso, 1986.
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quantités importantes, c'est-a—dire supérieures a une tonne, 1'OFNACER se
déplace pour prendre directement en charge les céréales chez le camergant.

L'OFNACER, nous l'avons dit, détermine les prix d'achat des céréales
cédées dans le cadre de la campagne; depuis celle de 1883/84, le secteur
privé est Ilul aussi tenu d'adhérer aux prix fixés officiellement. n
1983/84 les prix fixés pour le mil étaient de 66 F CFA le kilogramme, de 64
F CFA pour le sorgho blanc, de 65 F CFA pour le sorgho rouge et de 60 F CFA
pour le mrals. Tels etaient les prix payés aux producteurs soit par

1'OFNACER, soit par ses agents. Les groupes villageois et les
intermédiaires agissant pour le campte des commergants ne peuvent pas

renchérir les prix facturés a 1'OFNACER ni payer aux producteurs un prix
inférieur a celul officiellement imposé. Les céréales achetées dans les
villages et par l'intermédiaire des mandataires designes par les commercaiits
sont expedices & l'entrepét de Dédougou d'ol elles sont reverdues aux
conscrmateurs locaux ou acheminées vers dfautres villes dans le région méme
et au-deia.

L'OFNACER n'est pas habilité a vendre des céréales directement au
public. C'est aux CDR ou ligues villagecises de défense an'incombe une
telle responsabilité. Les CIR ont été mis sur pied apr>s aolt 1983 afin de
galvaniser le public et le rallier a la revolution. L'intervention des TR
dans le systéme de commercialisation des céréales vise a procéder a un
filtrage des acheteurs, afin d'empécher que des commergants ne se procurent
des céreéales auprés de 1'OFNACER dans le but de les revendre a meilleurs
prix.

3.5 Principaux flux céreéaliers enreqistrés dans la Volta Noire

Ies estimations nationales fixent la quantité de céréales vendues par
les fermiers a 20% de la production. 70 a 80% des transactions sont
effectuées par les soins du secteur privé. Ie taux de commercialisation de
20% semble correspondre grosso modo a celui enregistré dans la Volta Noire,
et il est peut étre méme légérement supérieur, dans les secteurs méridionaux
de la région. Ceci revient a dire qu'environ 45.000 tonnes de céréales sont
commercialisées dans ladite région, et que 8.000 a 10.000 tonnes d'entre
elles sont soit vendues a 1'OFNACER, soit écoulées a 1'intérieur de la
région et le reliquat exporté ailleurs dans le pays.
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I1 s'avére difficile d'cbtenir des données sur le volume des flux
céréaliers. Par conséquent, les estimations de ces volumes doivent étre
calculées a partir d'informations qualitatives recueillies au cours
d'entrevues avec des commergants cperant coit a l'échelle nationale, soit
sur un plan régional. Au cours d= telles entrevues, l'enquéteur s'est
efforcé d'établir le nombre de commergants travaillant dans une région
déterminée ou sur un marché particulier, de méme que les volumes moyens de
céréales qu'ils manutentionnaient. Des estimations des flux céréaliers et
de leur ampleur peuvent ainsi étre extrapolées sur la base de telles
données.

La majorité des céréales exportées par la Volta Noire sont acheminéess
vers Ouahigouya et la zone sahélienne. Tour leur part, des informateurs
estiment que 10.000 a 15.000 tonnes de céréales, produites dans la réyion de
la Volta Noire sont, selon les années, dirigées sur Ouahigouya; ce chiffre
ne rzflete pas ies transactions effectuées a titre priveé, ni les opérations
des petits revendeurs.

Il y a également lieu d'ajouter que les céréales produites dans la
région sont écoulées vers d'autres grands marchés urbains: Babo-Diculasso,
Koudougou et Ouagadougou. Ces manutentions de céréales, selon des
estimations seraient de l'ordre de 7.000 & 10.000 tonnes rar an.

En ce qui concerne le commerce avec le Mali, aucun acheminement majeur
de céreales, produites par la Volta Noire, n'a franchi la frontiére ces
dernieéres années. Il y a cependant lieu de mentiomner les activités
restreintes relevées de part et d'autre de la frountiére entre villages
voisins. L'on estime que de tels écharges atteignent annuellement 2.000
tonnes au grand maximum. A une certaine époque, le Mali constituait le
principal débouché des céreales cultivées dans la région de la Volta Noire.
Mais ce courant d'échanges commeiciaux a été rerturbé par le conflit
frontalier qui a éclaté en 1974 et par les changements intervenus dans les
schémas de distribution tant au Mali qu'au Burkina Faso.

3.6 Résumé du chapitre

Le sysceme de commercialisation des céréales dans la région de la Volta
Noire est fort varié. Les producteurs ont, en effet, le choix entre vendre
leurs céréales au niveau des villages ou a des intermédiaires opérant sur
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les marchés. Cet éventail de choix comporte également des variantes, étant
donné ques les activités des négociants sont elles-mémes régies par les
divers niveaux du systéme de commercialisation dans lesquels ils
interviennent et selon qu'ils opérent dans des zones accusant des excédents
ou bien au contraire des déficits. Certains détaillants ne sont pas en
mesure ce se procurer de grandes quantités de céréales et doivent se limiter
a en acquérir quelques kilogrammes seulement, par marché. Par ailleurs,
certains marchands ne procédent a leurs achats de céréales qu'a un moment
bien déterminé de l'année et préférent s'en tenir uniquement aux achats en
gros. L'impact que revétent ces diverses tendances commerciales sur le
producteur, de méme que 1l'efficacité du systéme de commercialisation sont

évoqués dans les chapitres suivants.



CHAPITRE QUATRE

STRUCTURE DE COMMERCTALISATION DES CEREALES AU NIVEAU DU PRODUCTEUR
EN VOLTA NOIRE

Introduction

Il est inexact de supposer que les producteurs disposent de peu de
possibilités pour commercialiser les céréales vivriéres de base en Volta
Noire. Par le passé, l'hypothése traditionnelle était que les producteurs
ne pouvaient choisir quand, ol et comment vendre leurs céréales. On
affirmait que ces choix etaient dictés aux producteurs par leur situation
faniiiale ainsi que le systéme de commercialisation. Ia théorie 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'cbligation
de vendre le maximum de leur production céréaliére a des prix bas durant la
péricde qui suivait la récolte. Cette situation était aggravée par les
possibilités de commercialisation restreintes qui s'offraient aux
producteurs. En conséquence, les planificateurs ont jugé que le systéme de
commercialisaticn des céréales privé ne satisfaisait pas du tout les besoins
des producteurs étent donné qu'il ne leur offrait pas de possibilités
d'écoulement efficaces et ont recommandé qu'il soit remplacé par un systéme
de commercialisation des céréales public. A l'heure actuelle, ce projet est
loin d'étre deve1 une réalité, notamment dans la région de la Volta Noire.

En Volta Noire, les producteurs ne se laissent pas convaincre de vendre
leurs céréales a des prix inférieurs. Bien que les ventes des producteurs
solent concentrées dans la période qui succéde immédiatement & la récolte,
rien n'indique que ces ventes soient effectuées sans permettre aux
producteurs Jde faire des choix. Au contraire, les producteurs de cette
région disposent de plusieurs possibilités de commercialisation en ce qui
concerne les cultures, les marchés et les intermédiaires, et, dans une
certaine mesure, le moment des ventes. ILe présent chapitre récapitule ces
possibilités. Néammoins, il est important dés le début d'insister sur le
point suivant: l'analyse des choix du producteur qui précéde repose
essentiellement sur des hypothéses présentées sous forme de théorie
financiere. Ces etudes ont porté sur l'analyse de 1l'éventail de
possibilités qui s'offrajent aux producteurs afin de déterminer celles qui
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étaient les plus rentables. Cette analyse n'est néammoins pas abordée d'un
point de vue strictement financier, mais plutdt présente les possibilités
qui s'offrent au producteur en tenant compte des critéres économiques et
institutionnels différents qui, dans le cadre traditiomnel, sont plus
importants que les critéres composant la base de l'analyse financiére. Iles
producteurs des pays en développement prennent des décisions sur la
commercialisation des céréales campte ternu non seulement de la performance
économigue, mais aussi campte temi des usages et des valeurs sociales
traditionrelles, facteurs également importants pour eux.

Le preésent chapitre récapitule les structures de camercialisation des
céreéales pour les producteurs. L'analyse se concentre sur le choix du
producteur en ce qui concerre les modéles de stockage, les ventes des
cultures et les possibilités de cammercialisation. le présent chapitre
aboutit aux conclusions suivantes:

L. Les producteurs ne sont pas dans l'cbligation de vendre leurs
cereéales en raison d'une insuffisance des installations de
stockage. Les installations de stockage qui s'offrent au
productenur sont suffisamment nombreuses et le coit de nouvelles
installations n'est pas prohibitif.

2. Les producteurs peuvent vendre toute unc ganme de denrées
supplementaires afin de collecter suffisamment d'argent. Dans la
pPlupart des zones de la Volta Noire, les producteurs peuvent
choisir enire les cultures de rapport, l'élevage et les céréales
carme source de revenu familial.

3. Les producteurs rne sont pas tributaires d'un seul commercant.
Rares sont lies obligations financiéres o. sociales qui obligent
les producteurs & vendre leurs cultures & un négociant
particulier, En outre, les producteurs ont accés a des
informations sur les conditions commerciales et sélectionnent
leurs marchés et leurs intermédiaires, de méme que l'époque de
leurs ventes, parmi de nombreuses possibilités.

4.1 Modeéles de stockage

Ia majorité des producteurs de la Volta Noire disposent des moyens
necessaires pour stocker des céréales pendant plus d'un an. Dans certaines
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zones de cette région, les cultivateurs peuvent stocker leur production
pendant six ans et davantage. Ce fait contredit l'opinion que la capacité
de stockage au niveau des exploitations est insuffisante pour la production
actuelle. Ies cultivateurs disposent donc d'un plus grand choix en ce qui
concerne le moment opportun pour vendre leurs ceéréales et peuvent tirer
parti des prix céréaliers plus élevés plus tard dans la saison.

En Volta Noire, les greniers ceréaliers sont faits en torchis et en
briques de torchis. Les cultivateurs entreposent les céréales immédiatement
apres la recolte. Souvent, ils ne hattent méme pas les céréales avant de
les stocker, afin de préserver leur fraicheur plus longtemps. En
l'occurrence, les céréales sont battues apres étre retireées du grenier pour
la vente ou la conscmmation quotidienne.

Dans de nombreux villages de la Volta Noire, les producteurs essaient
de conserver une partie des céréales jusqu'a la récolte suivante. Soit en
achetant des céréales, soit en conscmmant des aliments de remplacement, ces
cultivateurs essaient de réduire la consommation de leur propre stock. Une
fois que la récolte suivante est entamée, les céréales stockées sont alors
verndues ou consommees par le ménage. Les producteurs préterdent que cette
oratique leur apporte une certaine garantie contre une mauvaise récolte
1'année suivante.

I greniers sont présents dans chaque village de la Volta Noire. De
nombreuses exploitations ménagéres possédert au moins deux ou trois de ces
greniers avec une capacite d'environ deux tonnes de céréales. En outre, si
les greniers sc : pleins, les cultivateurs peuvent choisir entre stocker les
céreales ailleurs ou construire des greniers supplémentaires. Les
cultivateurs peuvent accroitre leur capacité de stockage en battant les
ceréales et en les mettant dans dec sacs qu'ils entreposent dans leur maison
ou en stockant les épis non battus sur le toit de la maison. De plus, la
construction d'un nouveau grenier n'est ni difficile ni onéreuse. 1la
majorité des cultivateurs peuvent batir eux-mémes des greniers en briques de

torchis. 1Ils estiment que le colt d'un nouveau grenier revient entre 8000
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et 9000 FCFA, soit 1l'équivalent de 20 dollarsl et qu'il peut servir emviron
15 ans.

Dans certaines des régions les moins excédentaires de la Volta Noire,
ou les rendements de la production sont plus irréguliers, les producteurs
ont 1‘'habitude de constituer des stocks de céréales a lony terme. Ces
cultivateurs stockent les céréales des années mmides sur le principe que
les céreales des années pluvieuses sont de meilleure gualité et se
conservent mieux que les céréales récoltsées une mauvaise armeée. Ces
céréales sont enfermées dans un grenier et stockées pour une occasion
spéciale ou une urgence. ILorsqu'il s'agit d'une urgence, le ménage doit
avolr épuisé toutes les autres options pour acheter ouv se procureir des
aliments avant d'ouvrir ce grenier, stant dorme que ces producteurs estiment
qu'il vaut mieux consommer les céréales de la mawvaise récolte de 1'annee en
cours avant. les stocks d'une bonne année, méne 'l leur faut pour cela
acheter des quantités supplémentajres.

1l existe une distinction ethnique pour les producteurs qui possédent
des stocks de céreéales a long terme. Dans la majorité des cas, seule la
tribu Dafing (Marka) de la région nord de la Volta Noire possede des stocks
cérealiers a long terme. la tribu Defirg vend rarement des céreales,
preferant vendre d'autres produits ou denrees pour se procurer de 1‘aryent.
Méme si les Mossi scont fort nombreux dans cette région, ils préférent
acheter des animaux ou d'autres yroduits transportables plutét. que de
stocker des cercales. Cette préférerce repose sur la corviction des Mossi
que, mame s'ils sont installés en Volta Noire depuis des années, ils sent
toujours étrangers a la région et risquent d'étre forcés de partir a tout
moment.  C'est donc la raison pour laquelle ils preferent conserver des
produits transportables a acquérir des marchandises impossibles a
transporter et ne veulent pas adcpter la pratique de 1'entreposage a long
terme.

Néammoins, toutes les indications portent a croire que la capacité de
stockage au niveau des exploitations n'est. pas restreinte dans la région de

1 Ie coit estimé est ventilé comme suit:
Bois 3000

Briques 2500

Fenétre 2000

Paille 3000

Plus main-d'oceuvre
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la Volta Noire. Les producteurs ne sont donc pas obligés de décider des
moments o il cornvient de vendre campte tenu des capacités de stockage,
pouvant ainsi profiter de possibilités de commercialisation plus

intéressantes lorsque la saiscn est plus avancée.

4.2 Structures de ventes de céréales, d'animaux et de cultures rapport

Les producteurs de la Volta Noire ne sont en général pas disposés a
vendre leurs céréales comme source de revenu du ménage. A moins qu'il
existe un excédent 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. Cecl est
particulierement caractéristique des zones les plus excédentaires de 1la
Volta Noire, mais est vrai également des zones nordiques déficitaires. Dans
les zones nordiques, toutefois, les autres options qui se présentent aux
producteurs sont assez limiteées. La presente section récapitule les
préferences du producteur en ce qui concerne les activités rémunératrices.
Ia section comprend également une examen sur le moment opportun de la vente
des cereales, les options de produits agricoles et les activités non
agricoles. la présente récapitulation a pour objet de souligner que les
producteurs disposent d'un plus grand choix de possibilités cqu'on ne 1'avait
d'abord pensé. En d'autres termes, il ne se trouvent pas dans la nécessité
de vendre leurs céréales immédiatement aprés la récolte, méme s'ils décident
de le faire.

4,2.1. Péricde des ventes

Iors d'une bonne amnee, la saison de commercialisation des céréales
s'étend de septembre & mars, la majorité des ventes étant concentrées en
décembre et en janvier. C'est au cours de cette saison qu'ont lieu les
transactions pour les gros volumes de céréales rassemblées a des fins
d'exportation de la région. ILes transactions sur la vente au détail locale
ont lieu pratiquement toute 1l'année, avec une interruption en général
pendant la moisson.

La durée de la saison des ventes dépend de 1l'excédent céréalier
disponible et des options qui s'offrent aux producteurs. Dans les régions
fort excedentaires de la Volta Noire, dans les secteurs de Solenzo et de
Boromo et dans certaines parties des secteurs de Dédougou et de Nouna, la
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saison des ventes se prolonge davantage étant donné que les cultivateurs
vendent d'autres marchandises avant de vendre les céréales. En outre, la
saison peut démarrer plus tét dans ces régions, peut-étre avant méme le
commencement de la moisson, du fait que les producteurs écoulent parfois le
reste des stocks de la récolte de 1'annee preceédente. Par contre, les
producteurs des zones les plus déficitaires disposent de reu d'options pour
vendre leurs céréales  En conséquence, la majorité de leurs grosses ventes
de céreales ont lieu dans une peériode relativement courte, succédant
immédiatement & la moisson.

Les années ou la récolte est moins que suffisante, les producteurs
prennent plus de précautions en ce qui concerne la vente de leurs céréales,
preférant vendre simplement de petits volumes de céréales sur une période
plus étendue. Ia structure commerciale tout entiére se modifie donc de méme
que la saison de camercialiation, entrainant ure période de ventes des
céréales plus longue.

4.2.2 Autres possibilités de vente de produits agricoles

La durée de la saison de commercialisation des ceéréales est souvent
influencée par les autres possibilités de vente de produits agricoles qui se
presentent aux cultivateurs. Les principales possibilités qui s'offrent aux
producteurs de la Volta Noire sont les ventes de recoltes de rapport,
d'animaux et de produits artisanaux fabriqués par le cultivateur.
Cependant, 1l'eventail de ces possibilités varie entre les zones
excedentaires et les zones déficitaires de la région.

Dans le sud, les cultivateurs des zones les plus exceédentaires de 1la
region peuvent vendre du coton, plutét que des céréales, afin de se procurer
de l'argent tout au deébut de la saison. Dans ces zones, les producteurs
preferent vendre du coton en novembre et en decembre et des céreéales en
fevrier et mars. Mais les retards du programme officiel de cueillette du
coton obligent les cultivateurs a vendre des céreales plus tot que prévu
afin de rembourser leurs dettes pour la plantation du coton. Certains
cultivateurs ont compensé ces retards liés au programme de la cueillette du
coton en achetant des marchandises & crédit dans 1'attente de leurs ventes
futures de coton.

Outre les ventes de coton, les producteurs des zones sud de 13 Volta
Noire, de méme que d'autres zones, peuvent vendre d'autres cultures de
rapport que les céréales. Comptant sur les conditions du marche pour les
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cultures de rapport telles que l'arachide, la noix de karité et le sésame,
les producteurs préférent vendre ces cultures avant d'écouler les céréales,
mais les prix regus sont fonction des marchés d'exportation de ces cultures.
Recemment, les exportations de noix de karité et de sésame ont stagng,
entrainant la baisse des prix d'achat au producteur de ces produits, ce qui
a eu pour effet de détériorer les conditions de commercialisation locale de
ces récoltes.?

Une autre option a la vente des céréales porte sur la vente d'animaux.
Pour le producteur ayant le sens du cocmmerce, la vente d'animaux est une
source importante de revenu. Ces exploitants sont souvent des Mossi vivant
en Volta Noire, qui ont eté examinés plus haut, et certains des producteurs
prosperes de la région. Le commerce du hétail n'est en général pas pratique
par le rpaysan moyen de la Volta Noire.

Les producteurs pratiquant le cammerce des animaux vendent des cerdéales
durant la péricde qui précede la moisson et achétent principalement des
petits ruminants et des volailles. A de rares occasions, il arrive que des
producteurs achétent du gros bécail pour la traction animale. Tous les
animaux sont gardés en tant qu'investissement et ne sont verdus que lorsque
le producteur eprouve de gros besoins d'argent, soit pour une noce, soit
pour des funérailles cu encore 'ne urgence familiale. Dbe surcroit, certains
producteurs ont signalé la vente d'animaux lorsque leur prix commence a
baisser par rapport au rrix des céréales. En d'autres termes, les vratiques
commerciales de ventes des animaux par le preducteur suivent parfois une
sorte de rapport de prix ceréales/animauv, mais ce rapport n'a pas été
étudié avec précision. Avec certains exploitants prosperes, la vente
d'animaux peut donc constituer une possibilité de remplacement a la vente
des céréales pour satisfaire aux besoins d'argent du producteur.

Les autres cptions rémunératrices sont la vente d'articles artisanaux
ou les travarx non agricoles. les producteurs fabriquent souvent certains
articles pour les vendre sur les marchés locaux. On peut citer parmi ces
produits des paniers, des bols, des tissus, des petits tapis et autres
articles ménagers. Ces produits sont fabriqueés principalement a la saison
Creuse et peuvent remplacer la vente de céréales comme source de revenu

familial, mais seulement lorsque la saison est avancee.

2 Voir résumé des exportations par la FAO dans Bulletin mensuel des
statistiques, vol. 6, n°12, décembre 1983. p.42.
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Certains producteurs effectuent egalement des travaux non agricoles
soit localement, soit en Céte d'Ivoire. Dans la majorité des villages de la
Volta Noire, il existe au moins un griét, c'est-a-dire un prétre animista.
le gridét cenduit certaines cérémonies qui subsistent toujours méme si le
village autrefols animiste a été comverti. Ces services procurent au griét
une source importante de revenu. Outre le griét, le village dispose parfois
d'un instituteur islamique qui enseigne le Coran aux fjeunes enfants et
réedige des incantations pour les membres des villages. Ces incantations
aldent soi-disant les villageois dans leur travail ou leur vie familiale.
L'instituteur de 1'école coranique est rémunéré par les villageois pour la
rédaction de ces incantations. Certains instituteurs coraniens ont méme
parfois des disciples en dehors de leur village et sont donc devenus tres
prosperes et influents.

Enfin, de nombreux preducteurs de la Volta Noire passent la saiscn
Creuse, ou méme plusieurs amnées, en (ote d'lvoire a travailler dans les
plantations ou dans 1'industrie légere d'Abidjan ou de Bouaké. Ces
producteurs sont généralement de jeunes chiefs de famille, 4gés de moins de
J0 ans. En se rendant en Céte d'Ivoire, ils esperent gagrer des revenus
Supplementaires et réduire la quantité de céréales consomnées au niveau de
l'exploitation. Dans de nombreux cas, toutefois, lorsqu'ils reviennent pour
la saison du semis, ils vendent une partie de leurs stocks excédentaires de
ceéréales a la haute saison précédant la récolte afin de pouvoir acheter les
facteurs de production. Ces sources de revenu non agricoles permettent au
producteur de réaliser les achats nécessaires sans vendre les céréales a bas
prix.

En bref, les producteurs disposent de plusieurs autres possibilités de
revenu que la vente des céréales. Ces possibilités incluent la vente de
cultures de rapport, d'animaux, q'articles artisanaux et les revenus tirés
de travaux non agricoles. Bien que toutes ces possibilités s'accompagnent
de problémes, comme il a été expliqué plus haut, les producteurs ont
néammoins constaté qu'elles constituaient des sources precieuses de revenu
et les rendaient moins tributaires des ventes de cereéales. Mais s'ils sont
atténue leur dépendance vis-a-vis des ventes de cereales, ils ne l'ont pas
éliminée. Malgré la présence de ces autres possibilités, les producteurs
continuent donc & compter sur la vente des ceréales comme principale source
de revenu.
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4,3 Opticns au sein méme du systéme de comercialisation des cérdales

Camme les ventes de céréai-: sont une source essentielle de revenu pour
les producteurs, il est important d'analyser les options qui se présentent:
aux cultivateurs au sein méme du systéme de commercialisation. 1la présente
section analyse briévement ces options en Volta Noire. L'analyse couvre
1l'éventail des possibilités qui s'offrent aux producteurs en matiére de
variétés céréalieres, de marchés, d'intermédiaires et de conditiors des
trarsactions. En outve, celte analyse irclut un examen sur la fagon dont
les producteurs de la Volta Noire prermnent leurs décisions relatives a la
canmercialisation des céreales.

4.3.1 Variété des cérdales commercialisides

Les pooducteurs preferent vendre uniquement la variété de cérsdales la
plus abondante. Les transactions céreézliéres voluminauses, celles qui
dépassent une tine (16 kg) s'appliguent & la veriété de céréales la plus
abondante, alors que les variétés secondaires se vendront seulement en
petites quantités et en géniial a des fins de consommation localess. Cette
tendance traduit le désir du producteur de préserver sa récolte secondaire,
ainsi que le désir du cormercant de négocier uniquement de gros volumes. Ie
sorgho étant. la variété la plus abondanie dans les secteurs sud de la Volta
Noire, c'est <galement la céréale la plus commercialisée dans ces secteurs.
Pareillement, le petit mii est la principale variété commercialisée dans les
secteurs ou 2lle est la plus aborriante.

Dars les secteurs sud de la Volta Noire, le sorgho est le plus souvent
vendu aux assembleurs et le petit mil aux vendeuses locales. Les
comergants qui cherchent a assenbler des céréales achétant le sorgho en
grandes quantités directement au producteur. Dans ces zones, les
producteurs evitent de vendre le petit mil en raison des faibles volumes
produits. Ils préférent le conserver, afin de préparer des plats spéciaux
pour les fétes musulmanes. Cependant, s'ils décident de vendre le petit
mil, ils 1'écoulent en quantités restreintes, immédiatement avant ces fétes,
lorsque la demande en petit mil est la plus élevée,

Par corre, dans les zones ou le petit mil est la céréale la plus
abordante, c'est la variété qui est la plus camnercialisée et le sorgho qui
est conservé. En l'cccurrence, le sorgho est nearmoins garde non seulement

pour sa saveur, mals aussi pour sa durée de conservation. Les producteurs



84

pretendent que le sorgiv» se conserve mieux que le petit mil et qu'il est
donc préféré pour le stockage a long terme. En outre, le sorgho est 1la
ceréale la plus estimée pour la préparation du dolo, la biére locale. En
consequence, les producteurs des zones abondantes en petit mil voyagent
souvent pour vendre leur sorgho aux préparatrices de dolo a un prix plus
eleve,

4.3.2 Opticns de marchés/intermédiaires

Les options du producteur concerrant les marchés et les intermédiaires

déperxlent de la quantité des céréales a vendre. ILes producteurs qui vendent
de aros volumes de céréales disposent de moins de possibilités d'écoulement
sur les petits narchés de brousse. Ceperdant, les transactions a petite
échelle qui se pratiquenz sur les grands marchés ne sont géneralenent pas, &
long terme, favorakles aux producteurs. Il en résulte denc que les
producteurs vendant de gros volumes de céréales préférent se rendre sur les
plus grands marchés ou passer par de gros intermeédiaires. Mais ils doivent
parfois voyager pour les atteindre. Pareillement, pour les petites
transactions, les producteurs préférent aller sur les plus petits marchés et
avoir recours a des intermédiaires de moindre importance afin d'obtenir un
prix plus intéressant pour leurs céréales.

Pour les transactions a petite échelle, le producteur préfére les
petits intermédiaires et les petits marchsés. Si Jes marches plus importants
conviennent mieux aux grandes transactions céréalieres, les woroducteurs
trouvent qu'il est plus facile et plus rentable d'écouler dn petites
quantités de céréales sur les marchés de faible importance cu au niveau le
plus bas du systéme de ccmmercialisation. Pour les transactions de quelques
kilos seulement, le producteur préfére s'adresser & la vendeuse ou au petit
assembleur, etant donné que ces invermeédiaires utilisent de petites unités
de mesure, soit 1la louche, soit la boite. Ces unités de mesure scort
considérées comme étant plus precises Pour evaluer les petites quantités de
ceréales. Par contre, les commergants et les gros assembleurs se zervent de
la tine comme unité de mesure et paient souvent un prix exagérément faible
pour les volumes inférieurs & une tine. Par consequent, en vendant ses
céréales aux intermédiaires moins importants qui appliquent des unités de
mesure plus petites, le producteur estime qu'il obtient un meilleur prix par
kilo que s'il s'adresse a de gros commercants.
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Pour écouler de grosses quantités de céréales, les producteurs doivent

trouver un marché capable d'absorber un tel volume. La taille des
transactions céréaliéres de grande échelle, en Volta Noire, varie entre les
zones excédentaires et les zones déficitaires. Dans les 2zones

excédentaires, ces transactions se situent: en moyenne entre deux et trois
tines (32-48 kilos) par transaction pour un total de ventes en moyenne de
deux sacs (200 kg) par an et par producteur. Dans les zones déficitaires,
cette moyenne est bien inférieure, se situant en général aux alentou.s d'une
tine (16 kg) par transaction, soit peut-étre un total de 50 kg par
exploitation vendu chaque année. Ia majorité des tout petits commercants de
céréales, toutefols, sont incapables de négocier une transaction de cette
importance. Ia vendeuse, qui est 1'intermédiaire qui se situe au plus bas
niveau, ne possede pas suffisamment d'argent comptant pour acheter une tine
de céréales. A ce titre, les producteurs qui vendent de tels velumes de
céreales doivent trouver des intermédiaires capables de les leur acheter. A
cette fin, ils doivent souvent transporter les céréales jusqu'au marché
central ou jusgu'au marché de brousse régional le plus proche pour les
écouler. Dans certaines zones, les producteurs trouvent parfois des agents
ou des commergants travaillant avec des courtiers qui achétent de gros
volumes de céréales dans le village. En l'occurrence, les producteurs ot
le choix de transporter les céréales jusqu'au marché le plus commode ou de
les vendre au village a l'agent ou au commercant.

Outre le choix des marchés, pour la vente de grosses quantités de
céréales, les producteurs ont parfois la possibilité de choisir entre
plusieurs négociants. En général, pour sélectiomner le commercant auquel il
vend ses céreales, le producteur de la Volta Noire prend en conmpte son colt
de commercialisation ainsi que ses rapports avec le commercant. Pour la
vente de gros volumes de céréales, le producteur essaie en général de
trouver un négociant prés de son village, voire dans le village. Ies
producteurs se plaignent de la difficulté a transporter les céréales
Jusqu'au marché et du colt élevé du transport. Pour les grosses quantités,
les producteurs nécessitent une charrette tirée par un ane. S'ils n'en
possedent pas, ils doivent en louer une. En outre, ils doivent payer un
individu pour les aider a charger et a décharger les céréales au village et
au marche. De surcroit, si le producteur transporte les céréales a

bicyclette ou en vélomoteur, il se trouve parfois dans 1'cbligation de payer
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une redevance sur le véhicule quand il arrive au marché. Afin q'éviter ces
difficultés et ces coits, le producteur s'efforcera de trouver un point de
vente local pour écouler ses céréales avant de s'aventurer jusqu'au marché.

Au village, il a parfois le chnix de vendre les céréales a un agent
villageois ou & un commercant servant de courtier. Cependant, la vente des
céreales a l'agent, comme au courtier, ne sont pas des options viables a la
fin de la saison de commercizlisation. Une fois que l'agent a épuisé ses
fonds, il ne cherche plus a se procurer des céréales pour le compte du
commercant, méme a crédit. En ce qui concerne le commergant éloigné qui
s'adresse a un courtier, celui-ci ne peut venir au village qu'une fois, en
général immédiatement aprés la moisson.

Si les intermédiaires officiels ne vienrent pas neégocier au village a
la fin de la saison, les producteurs possédant des volumes considérables de
ceréeales peuvent toutefois trouver des possibilités de vente auprés des
consommateurs du village. Un producteur, dont la récolte a eté mauvaise ou
a qui les achats en céréales sont irréguliers, achétera des céréales au
village ou prés de son village pour la méme raison qu'un producteur qui
préferc vendre au village. Il existe des zones ou certains producteurs ne
vendent Jjamais leurs céréales a des négociants extérieurs. Ils préferent
conserver leurs céréales afin de les vendre aux villageois pauvres.

S'il n'existe pas de point de vente pour ecouler de gros volumes de
ceréales dans le village ou prés du village, les producteurs doivent alors
s'adresser aux intermédiaires des marchés pour vendre leurs céréales. Fn
l'occurrence, les producteurs vendent genéralement leurs céreéales a un
commercant avec qui ils sont en rapport. Ces rapports ne comportent
habituellement pas d'obligation financiére de la part du preducteur,
toutefois ils peuvent faciliter les transactions a crédit a l'cccasion. Ces
rapports commercant-producteur reposent sur une confiance mutuelle qui s'est
instaurée avec le temps. ILes producteurs préférent vendre au: commercants
qui sont depuis longtemps établis sur le marche€. De surcroit, ils
continuent a vendre a un commercant particulier étant donné qu'ils ont
confiance dans la précision de ses unités de mesure. Comme il n'existe pas
de normalisation véritable des poids et des mesures, les commercants
essaient de frauder en remplissant excessivement l'unité de mesure ou en 1la
faisant légérement plus grande. ILes producteurs choisissent les négociants
qui ne changent pas continuellement d'unité de mesure et y restent fideles.
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C'est également la raison pour laquelle les commergants fort éloignés ont
besoin d'avoir recours a un courtier villageois. ILe producteur connait le
courtier et il s'instaure une certaine confiance entre le producteur et le
commergant éloigné. 3

Les producteurs preféerent également les commergants locaux qui
conservent une partie de leur récolte dans la zone et peuvent fournir des
ceéréales méme a crédit en cas d'urgence. les commergants éloignés
transportent les céréales qu'ils achetent hors de la région, et, élément
encore plus important, hors de la zone immédiate du producteur. Mais le
commercant local conserve une partie des ceéréales dans la zone ou il traite
afin de les revendre durant ia période qui précéde la récolte.4 De plus, ie
commergant local tolere que ces ventes de céréales soient réalisées a
credit, méme si en général il ne le souhaite pas.

I1 est difficile de conclure de l'étude sur la Volta Noire si les
producteurs sont forceés d'établir des rapports commerciaux sur la base des
obligations financieres. Si l'utilisation du crédit se répand, rares sont
les producteurs disposant réguliérement de crédit qui ont pu étre trouvés.
Il n'existe pas en Volta Noire de systéme de crédit répandu et régulier et
les producteurs de cette région n'acceptent pas non plus de vendre a crédit.
De surcroit, les commergants ne tiennent pas a accorder plus de 5000 FCFA de
crédit sur les ventes de céréales en raison du manquement vraisemblable a
rempourser. De nombreux commergants prétendent que le taux de rmanquement
est fort elevé et ne tiennent donc pas & octroyer réquliérement des crédits.
Lorsqu'un crédit est toutefois accordé, la scmme est limitée et offerte en
genéral afin d'entretenir de bonnes relations entre le commercant et le
producteur.

Les rapports commergant-producteur, tout en n'étant pas coercitifs,
reduisent les gains du producteur, mais cette réduction est compensée par

3 Voir Herman 1976 pour un examen des courtiers/intermédiaires dans le
commerce du bétail au Burkina Faso.

4 Les mémes structures de la commercialisation des céréales au niveau
du producteur se retrouve avec les ventes a 1'OFNACER. Dans certaines
zones, les producteurs décident de ne pas vendre au groupement: villageois
parce que leurs céreales sont exportées hors de la région par
l'intermédiaire de 1'OFNACER et que le village ne posséde plus aucun stock
en cas d'urgence.
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les autres avantages qu'cffre cette relation. Ies commergants, tout comme
les producteurs, admettent que les sommes touchées pour les céréales vendues
moyennant les rapports commercant-producteur ne correspondent pas toujours
au tarif le plus élevé ni au prix réel du marché. Ie cammergant  peut
profiter de cette relation pour exercer une certaine influence. Cependant,
les producteurs font attention de ne pas laisser le commergant trop profiter
d'eux qu fait de cette relation. 1le producteur est prét et capable de
s'adresser a un autre commercant si le premier essaie réellement de
l'exploiter. De plus, les producteurs estiment que le léger avantage
financier que s'attire 1le comercant est justifié en raison des services
qu'il fournit. Le commercant stocke “galement les céréales, immobilise des
capitaux et accorde parfois du crédit au producteur. ILe producteur et le
commercant considerent que l'avantage financier sert a couvrir le colit de
ces services supplémentaires.

4.4 Resumé du chapitre

La structure geénérale de la commercialisation des céréales au niveau du
producteur dans la région de la Volta Noire révele e les producteurs
disposent de plusieurs options pour verdre leurs céréales et s'efforcent
d'cbtenir les conditions commerciales les plus favorables. En outre, il
semble que les producteurs prennent des décisions réfléchies s le prix,
sur le choix des diverses options concernant la variété de la céreale vendue
et sur le choix du point de vente. Parfois, néanmoins, leurs décisions se
réveient mauvaises et ils ne tirent pas le meilleur prix possible de leurs
céréales; mais ces pertes financiéres ne sont pas inhérentes au systéme de
commercialisat.on et sont habituellement compensees.  Cependant, si le
producteur est en mesure de prendre des décisions judicieuses, il arrive
parfois que le systéme de commercialisation ne puisse pas écouler
efficacement 1'excédent de la production de la Volta Noire vers les régions
déficitaires et les centres urbains du Burkina Faso. De surcroit, si les
producteurs cherchent parfois & se procurer de meilleures possibilités de
vente, les commergants peuvent s'entendre entre eux pour empécher les
producteurs de se procurer ces avantages. Ces aspects du systéme de
camercialisation sont analysés aux chapitres suivants.



CHAPITRE CINQ
CONCURRENCE COMMERCIALE

Introduction

Les systemes de commercialisation des céréales fonctionnent
efficacement lorsque les marchés individuels au sein du systéme sont
parfaitement compétitifs. Pour qu'il existe une véritable concurrence, il
faut qu'il existe un grand nombre d'acheteurs et de vendeurs sur le marche,
agissant tous indépendamment et ancnymement. En outre, aucun individu ou
groupe seul ne peut prendre des mesures pour contrdler le marché et
influencer les prix. En conséquence, les changements de prix sont
relativement identiques dans 1l'ensemble du systéme, entrainant une
répartition efficace des ressources.

Une étude de la structure et du comportement du systeme de
commercialisation des céréales peut servir a déterminer si les marchés de la
Volta hoire sont parfaitement compsétitifs. Ia présente analyse comporte une
etude de la concentration du marché, des obstacles & la pénétration et de la
différentiation des produits, de méme que du pouvoir commercial. Par
concentration du marché, on entend la part des ventes du marché que la plus
grosse ou les plus grosses entreprises contrdlent. Dans les conditions
propices a une concurrence parfaite, la part du marché de la plus grosse
entreprise n'est pas plus grande que celle de la plus petite entreprise. Ia
disparition des conditions propices & une concurrence parfaite se produit
lorsqu'une ou plusieurs entreprises peuvent dominer le marché, créant 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 1 marché.

Les obstacles a la pénétration sont les forces naturelles et imposées
qui peuvent limiter la concurrence sur le marché. Dans le systéme de
camercialiation des céréales de la Volta Noire, ces obstacles dépendent 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 qualités naturelles
d'un produit qui le distinguent d'un autre. Sur le marché des ceréales, il

s'agit des différences concernant la taille, 1'age et 1'environnement
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régional qui affectent les préférences gustatives. En outre, 1la
différenciation des produits peut se produire lorsque les commercants
essaient de distinguer leur produit ou leurs services des autres moyennant
des techniques de commercialisations particuliéres. Sur les marches
céréaliers de la Volta Noire, les principales formes de différenciation
constatées sont les changements de poids et de mesures et 1'octroi de crédit
et de services de transport.

Ces trois éléments, la concentration du marche, les adbstacles a la
penétration et la différenciation des produits, détermine le pouvoir
commercial que des negociants en céréales individuels peuvent exercer sur
les producteurs-vendeurs et les consammateurs. Mais nous nous sommes
intéressés uniquement a l'aspect producteur-vendeur. Les commercants
monopsonistiques, qui limitent le marché avec les obstacles umposes et la
differenciation des produits, peuvent exercer une grande influence sur les
producteurs en déterminant les prix. D'un autre cété, si le prix ne
correspond pas aux attentes du producteur, ce dernier se retiendra fort
probablement de vendre ses céréales. En consequence, le comportement du
commercant monopsonistique peut réduire le niveau des cérsales
commercialisées par les cultivateurs. Le présent chapitre analyse les
marches de la Volta Neire afin de déterminer s'il existe des conditions qui
limitent le marché. Dans l'ensemble, l'analyse a abouti aux conclusions
suivantes:

1. Ia concentration du marché varie suivant les niveaux du systeme de
commercialisation et entre les zones excédentaires et les zones
déficitaires de la Volta Noire. Les marchés aux plus bas niveaux
du systeme sont moins concentrés que les marchés des niveaux
supérieurs. Il existe beaucoup plus d'acheteurs de céréales pour
les petites transactions. Mais dans la zone excedentaire, les
niveaux supérieurs du systéme de commercialisation sont moins
concertres que dans les zones déficitaires.

2. Les ressources dispcnibles en capital ceonstituent probablement
l'obstacle a la pénétration du systéme de commercialisation le
plus grave. les autres obstacles economiques sont la patente, ou
1'impdt commercial annuel, la taxe de marche quotidienne et les
associations de commergants. En outre, les relations personnelles
entre les commergants et les producteurs constituent une barriere
de protection efficace contre les commergants inconnus qui
viennent négocier sur le marche.

3. Il n'existe pas de différenciation des produits en ce cui concerne
les varietés individuelles de céréales. Mais les commergants
individuels utilisent des unités de mesure diverses et of frent des
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services différents afin d'accroitre leurs bénéfices et leur part
du marché. De surcroit, le type et le volume des services offerts
varient entre les zories déficitaires et excédentaires.

4. En conséquence, la concurrence commerciale varie entre les
diverses zones de la Volta Noire et sur 1l'ensemble du systéme de
camercialisation. Les commercants exercent un pouvoir commercial
un peu plus fort sur la détermination des prix au niveau
villageois du systéme de commercialisation et rotamment sur les
marchés des zones déficitaires. Les zones excédentaires,
toutefois, sont en général compétitives, mais les commercants
éloignés ont essayé de s'approprier les marchés.

5.1 Concentration du marché

Les niveaux de concentration varient dans 1'ensemble de la Volta Noire.
Dans les petits marchés de brcusse, les producteurs peuvent en général
trouver un grand nombre d'intermédiaires du bas de l'échelle du circuit de
commercialisation qui achetent des petites quantités de céréales. Par

contre, les intermédiaires du commerce des céréales capables d'acheter de
grosses quantités sont plus rares. De ce fait, sur certains marchés,
principalement dans les régions déficitaires, les gros commercants peuvent
exercer un contrdle monopsonistique sur le marché. Le Tableau 5.1 présente
la liste du nombre en moyenne des commercants de céréales que l'on trouve
sur certains marchés de la Volta Noire.

Tableau 5.1
NOMERE EN MOYENNE DE COMMERCANTS ET VOIIUMES TRAITES PAR COMMERCANT |
SUR LES MARCHES DE LA VOLTA NOIRE 1983/1984
Niveau du Nambre de Volume moyen |
Marché Type circuit commercants|céréales/marchdi
Marchés tres concentres
Gassan déficitaire vente en gros 0-1 300 kg
Tougon déficitaire vente en gros 3 600 kg
Tissi (village) déficitaire agent 2 9.500 kg
Ban (village) excédentaire vente en gros 1 30.000 kg
Solenzo excédentaire assembleur 2 150 kg
Nouna déficitaire vente en gros 2 300 kg
Marchés moins concentrés
Bena excédentaire vente en gros 14 900 kg
Djibasso excédentaire assembleur 10 500 kg
Djibasso excédentaire vente en gros 7 1.200 kg
Kouka excédentaire vente en gros 8 1.000 kg
Gassan déficitaire ’ verdeuse 15 20 kg :
Gouron deficitaire | vente en gros| 5 | 300 kg i
Université du H1cni;1—n-._L>A_~Dynam|que de la commercialisation des céreales au Burkina Faso, 1986. !
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Un autre probléme lié & 1l'agent villageois est la durée limitée de sa
campagne d'achat. L'agent regoit une somme d'argent fixe du commergant.
lorsque ces fords sont épuisés, 1'agent cesse d'acheter des ceréales; il
n'achéte pas de céréale a crédit. Certains agents prétendent qu'ils ne
demandent méme pas de fonds supplémentaires, méme si le village dispose
d'approvisionnements er céréales. Ia raison a cela est que l'agent craint
que le commergant ne pense aqu'il a détourné les fords.

Dans certaines zones, le prodicteur trouve parfois de petits négociants
de vente en gros ou des assembleurs qui achetent sur le marché. Certains
grossistes de Ouahigouya négocient 1'achat de céréales sur les marchés
peériphériques des secteurs de Kougni et de Tougon, ou les stocks de céréales
sont plus abondants. Un jour de marché ordinaire, ernviron quatre ou cing
grossistes se preésentent sur le marché. Fn outre, du fait de la méfiance du
producteur a negocier avec des commercants venus de loin, la vendeuse sert
genéralement d'intermédiaire entre les deux. A ce titre, la vendeuse peut
habituellement obtenir un prix plus &1./é de ces commercants.

Parfois, certains des commercants moins importants de Ouahigouya
achetent également des céréales sur 4d'autres marchés de la région
déficitaire. Au coeur de la saison de commercialisation qui suit 1la
reécolte, le commercant se rend parfois sur plusieurs marchés pour se
procurer des ceéreales. Cependant, ces cas sont rares et le commercant qui
le fait constitue en général le seul intermédiaire du haut de 1'échelle
négociant sur le marché. De surcroit, en tant qu'unique commercant
s'approvisionnant sur le marché, il est en mesure d'exercer un contréle
monopsonistique sur le marché.

Dans les zones excédentaires de la Volta Noire, le commerce au niveau
des villages est fortement coricentre, mais uniquement pendant la saison qui
succede immédiatement & la récolte. A cette épogue, un seul commercant
provenant cde loin, en général de Ouahigouya, se rend dans plusieurs villages
de la région pour acheter de gros volumes de céreéales directement au
producteur. Cette pratique vise & éviter la corncurrence avec les
homologues, en achetant dans différents villages. De plus, en offrant des
prix supérieurs, ces commercants cherchent a empécher les commergants locaux
d'acheter dans les villages en méme tenps qu'eux. Tes comercants de
Ouahigouya cherchent a rassembler de gros volumes de céréales dans une
période relativement courte. En raison de leur prix de vente supérieur sur
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le marché de leur région, ils peuvent faire des offres plus élevées que les
commergants locaux, les empéchant ainsi d'acheter une partie de leurs
approvisionnements. En conséquence, les commercants extérieurs a la Volta
Noire viennent dans cette région uniquement & la saison qui succéde
immédiatement & la récolte, lorsque les stocks sont abondants et que les
producteurs écoulent de gros volumes de céréales. Une fois que les
comergants de Ouahigouya quittent la région, les producteurs doivent se
tourrier vers le marche pour écouler leurs céréales.

Par contre les grossistes de Bobo-Dioulasso ont constaté que les
marchés etaient d'excellentes sources d'approvisionnenznt pour leurs ventes
de cultures de rapport et de céréales. Ia majorité de leurs achats de
céréales est revendue en gros a des commercants d'autres zones urbaines et
les cultures de rapport sont revendues a des exportateurs. Les commercants
de Bobo achetent tout un groupement de marchandises, du fait en partie que
les recettes tirées de la commercialisation des céréales ne sont pas
suffisantes pour rendre leur commerce rentable. Ils n'achetent pas les
mémes quantiteés de céréales que leurs confréres de Ouahigouya. Fn faisant
le commerce de tcut un ensemble de marchandises, ces négociants tirent des
recettes totales supérieures que s'ils exercaient uniquement le commerce des
céréales. Cette pratique leur permet également de rivaliser plus
efficacement pour l'achat des céréales de la Volta Noire.

La concurrence a 1l'intérieur de la région entre les commercants
éloigneés a contribué a reduire le pouvoir commercial des grossistes de la
régicn. Jacqueline Sherman constate que sur les marchés de céréales de la
région voltaique de Manga, les commergants régionaux disposent d'un pouvoir
commercial suffisant pour exclure les négociants de Ouagadougou du marché.
En Volta Noire, les commergants régionaux ne possédent pas un tel pouvoir.
Cette absence de pouvoir commercial provient probablement du fait que le
commerce des cereales en Volta Noire se déroule principalement au niveau du
village et a l'extérieur du marché. Les commergants régionaux, qu'il existe
une certaine complicité ou non, ne possédent pas le pouvoir nécessaire pour
s'approprier le marché. Leurs ressources limitées en capital les empéchent
également d'exercer une influence commerciale. ILe niveau de concentration
parmi les commergants de la région de la Volta Noire est donc plutét faible,
mais assez élevé en ce qui concerne les commercants venus d'une autre

région.
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En outre, il n'est pratiquement pas évident qu'il existe une certaine
camplicité entre les gros commercants éloignés venus négocier des achats en
Volta Noire. Ces commergants proviemnent de différentes zones du Burkina
Faso et traitent différemment sur les marchés de la région. Les commercants
de Ouahigouya, qui cherchent avant tout a satisfaire la demande au détail,
achétent de grosses quantités de céréales dans les villages. Par contre,
les camercants de Bobo-Dioulasso achétent principalement sur les marchés.
Cependant, certains commergants ont fait allusion a une pratique des
négociants de Ouahigouya pour éviter de se faire concurrence dans le méme
village. Cette pratique resulte probablement des colts élevés associés a
l'instauration d'un réseau de courtiers villageois, ainsi qu'a
l'établissement d'une relation producteur-commercant.,

5.2 Obstacles a la pénétration

Il existe des cbstacles a la fois éconcmiques et institutionnels a la
peénétration des marchés de céréales de la Volta Noire. Sur le plan
economique, l'obstacle le plus sérieux concerne le capital disponible.
Rares sont les commercants qui dispcsent de ressources en capital
suffisantes pour pouvoir acheter de gros volumes de céréales, et lorsque
c'est le cas, la plupart d'entre eux doivent renouveler leurs stocks
rapidemerit afin de recouvrer leurs fords. Ies commergants qui sont en
mesure de traiter de gros volumes sont genéralement les commercants éloigriés
qui n'habitent pas la Volta Noire, étant donné que les grossistes de 1la
région et les gros assembleurs disposent de ressources financieres plus
limitées.

Les besoins du commergant en capital sont élevés du fait qu'il doit
avancer de grosses somes d'argent aux agents travaillant pour son compte,
Etant donné que les producteurs préférent vendre leurs ceréales uniquement a
des négociants qu'ils connaissent et que les commergant tentent de réduire
leurs activités pour la constitution des stocks en vrac, les comercants
extérieurs a la région engagent des acheteurs pour collecter des céréales a
leur place. Cependant, cette pratique oblige le commercant éloigné a
avancer a l'acheteur les fonds nécessaires pour accumuler les quantités de
ceéreales désirées. Le commercant etranger a la région espére en général
assembler suffisamment de céréales 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 FCFA pour un sac de 100 kg de céréales. Afin qu'un commercant puisse
accunuler suffisamment de céréales pour que la location d'un camion soit
rentable, il devra avancer & l'acheteur travaillant pour son campte plus de
1,9 million de FCFA (soit l'équivalent de presque 5.000 dollars). Ce
montant n'inclut pas la commission versée a 1'acheteur, le colit du
transport, ou les frais de manutentior.

Il est tres difficile pour les petits commercants de réunir des
capitaux en Volta Noire. Ia majorité des négociants de la région achétent
les céreales avec des fords personnels ou avec ceux que leur procurent les
commercants é€loignés. S'il peut obtenir une commission appréciable des
transactions qu'il effectue pour le compte des commercants éloignés, le
négociant local peut alors se servir de ces fonds pour conduire son propre
camerce. Cependant, si la commission qu'il touche n'est pas importante,
d'autres sources éventuelles de capital s'offrent a lui. De nombreux
négcciants de céréales de la région de la Volta Noire ont hérité leur
affaire de parents ou de commercants libanais. Bon nombre d'entre eux ont
maintenu des relations avec leur patron afin d'emprunter des fonds pour
financer leurs activités. En outre, la majorité des grossistes importants
de la région s'engagent dans des activiteés supplémentaires. Ils font le
commerce de diverses cultures de rapport ou détiennent des affaires
commerciales ou autres. Avec le produit et les beénéfices de ces activites,
le cammergant est en mesure d'obtenir du crédit auprés des banques locales.
Ces banques sont des succursales de la BIV, la banque burkinabé et la BICIA
qui a des agences dans plusieurs pays de 1'Afrique de 1'Cuest.

Cependant, en raison des risques associés au commerce des céréales , il
existe un plafond au montant des fonds amprnintes que ces commercants
désirent consacrer a cette activiteé. Ils pretendent. que, du fait de
l'incertitude des prix et et de 1'honnéteté des agents gui travaillent pour
eux, 1l est difficile de recouvrer les fonds investis dans le commerce des
ceréales. Par conséquent, ils ne tiennent pas a trop s'engager dans le
ccmmerce des ceéreales.

Il n'est pas possible pour les comrergants de moindre importance
d'cbtenir un crédit officiel. Ils doivent s'adresser a leur famille ou &
des relations étroites ,our emprunter des fonds. Mais certains petits
commergants peuvent obtenir des marchandises & creédit auprés des grossistes
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et emplcyer leurs recettes de la vente de ces marchandises a acheter des
céréales. Le petit commercant doit néarmoins étre parfaitement honnéte pour
que le crossiste soit disposé & lui vendre a credit.2

On peut citer comme autres obstacles économiques la patente et
l'asscoiation commeiciale. 1a patente est a la fois un droit quotidien, ou
taxe de marchi, qui permet au commercant de vendre sur un marche donné et un
Impdt regional (de la sous-préfecture) pour exercer le commerce dans la
region. les tout petits commercants, tels que la vendeuse et 1'assembleur
qui vendent sur un marché uniquement, ne palent que la taxe de marche,
inférieure & l'autre impdt, cui se situe entre 10 et 25 FCFA (trois a sept
cents) par jour de marché. Ies assembleurs relativement inportants, qui
traitent sur plusieurs marchés, versent 1'hmpdt annuel supplénentaire. Cet
impdt varie entre 5.000 et 10.000 FCFA par an, suivant le nombre de marches
et le volume de céréales négocié.

De nombrewx commergants, toutefois, évitent d'avoir a payer la taxe
cammerciale en vendant en dehors du marché. Ia vendeuse achete des céréales
le lorng de la route qui conduit au marché afin de ne pas payer la taxe
quotidienne. téme les gros commercants, eloignés, essaient d'éviter de
payer la patente en achetant des cérésles dans les villages. Etant donneé
que ces activités sont difficiles a controler, de nombrew: commercants
peuvent s'arranger pour ne pas payer une partie ou la totaliteé de 1la
patente.

Depuis le coup d'Etat d'aolt 1983, le gouvernement essaie de
reglementer de plus prés le marché en ne permettant qu'aux commercants
patentes d'ecouler des céréales entre les régions. Dans un effort visant a
reduire les fraudes alléguees et les bénéfices abusifs tires du commerce des
cereales, le nouveau gouvernement interdit aux cammercants non patentés
d'exporter des céréales de la Volta Noire. Ies céréales gu'ils achetent
doivent étre révendues a 1'OFNACTR qui est chargé d'écouler les cérsales
vers les autres régions. En outre, afin de faire respecter cette
interdiction, 1'OFNACER a arncnce qu'il exigerait gque tous les commergants
essayant de quitter la Volta Noire avec des stocks de cereales vendent ces

céreales a 1'Office au prix d'achat officiel, quel que soit le tarif auquel

2 Mon enquéteur était un commercant trés honnéte. Il a obteru des
fonds a crédit des membres de sa famille et de négociants pour lesquels il
avait travaillé et s'était attiré leur confiance.
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ils se sont procuré ces céréales. L'étude du systeme de 1la
cammercialisation en Volta Noire révéle que, durant la saison 1983/84, cette
interdiction n'a pas considérablement dissuadé les commercants privés. Ia
majorité des commergants etrangers a la région venan: de Ouahigouya ont
acheté des ceéréales immédiatement aprés la récolte, avant que 1'OFNACER ait
ev la possibilité d'organiser sa campagne. En outre, les commercants de
Bobo-Dioulasso, qui viennent aprés ceux de Ouahigouya, n'ont été que
légérement. touchés par cetts interdicticn. Dans certains cas, afin d'éviter
les contrdles orgenises par 1'OFNACER sur les routes durant la plus grande
partie de la saison de conmercialisation des céréales, les commercants de
Bobo-Diculasso ont d stocker leurs céréales dans la région plus longtemps
cue d'ordinaire. Toutefois, cette stude a été menée durant la premiére
année de la nouvellie réglementation et il se peut que das progreés
considerables alent été réaliseés depuis pour la faire appliquer.

Ia presence de l'asscciation commerciale régionale des négociants ¢-
céreales ne suffit pas a lmposer des obstacles a la pénétration. ILes
grossistes régionaw:, notamment sar les marcheés fortment excédentaires,'
disposent d'une associatioa commerciale non structurée destinée a limiter
les fluctuations tarifaires et & réduire les risques associés aux échanges
sur les marchés. Cependant, étant donné que le volume de céréales vendues
par ces commercants aux négociants extérieurs a la région est relativement
faible, ils ne possedent qu'un pouvoir limité pour faire appliquer ces prix.
De surcroit, du fait que la majorité des commercants des autres régions
achetent leurs céréales en dehors du marché, les commergants de la région de
la Volta Noire ne disposent. que de faibles options pour faire respecter les
prix. '

Outre les obstacles éconcmiques a la pénétration, il existe éjalement
des obstacles instituticrnels. Les deux cbstacles institutionnels
importants sont 1'appartenance ethnique du commercant et la relation
producteur—cmmnerqant. Comme il a été souligné, la majorité des principaux
grossistes, de la région cu extérieurs & la région, sont d'origine mossi.
Les Mossi constituent le principal groupe ethnique du Burkina Faso, couvrant
60 pour cent de 1i population. Aux niveaux inférieurs du circuit de
commercialisation, 1'appartenance ethnique de chaque participant a une
transaction n'a relativement pas d'importance. Les commercants peuvent
provenir de n'importe quel groupe ethnique. Aux niveaux supérieurs, les
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commercants mossi semblent prédmminer. Ies Mossi ont éte les premiers &
exercer le commerce avec les libanais. Probablement parce que les Mossi
vivent dans les régions les plus déficitaires du Burkina Faso, leurs besoins
en céreales les ont obligeés plut tét & s'ergager dans le commerce des
céreéalas, ve surcroit, étant donné que de nombreux Mossi sont venus
s'installer en Volta Noire, ils se sont lances dans le commerce des céreéales
afin d'envoyer des aliments a leur famille ou aux villages des régions
mossi. Leurs activités ont accéléré 1le developpement du commerce des
céreales dans la régicn et les ont placés dans une position prédominante sur
les marchés. Cependant, il n'eyiste guere de preuve que le contrdle du
marché par les Mossi empéche la penetration des autres commercants.
Apparemment, 1l n'existe pas d'obstacle imposé par les Mossi a 1la
peénetration sur le marcheé des autres groupes ethniques.

L'obstacle institutionnel le plus important & la pénétration est
probablement la relation producteur-commergant. ILes producteurs ne tiernent
pas a vendre leurs céréales a des commergants qui leur sont inconnus. Ils
préferent écouler leurs céréales aupres des négociants locaux qu'ils
comaissent. Tls se sentent plus & 1'aise s'ils connaissent le commercant
car, en cas d'urgence, ils ont quelqu'un a qui s'adresser pour 1'cbtention
de creédit ou l'achat de céréales. Les producteurs estiment que les
commercants eloignes exportent toutes leurs céréales hors de la region, mais
. qQue les commergants locaux conservent une partie des stocks sur place.
C'est une différeice qu'ils trouvent importante dans le cas vraisemblable ol
ils risquent d'avoir bescin d'acheter des ceréales pendant la soudure, la
péricde qui preécéde la récoite.

Afin de remédier & ce probléme de mefiance, les commercants éloignes
fort appel a des membres du village pour servir de courtiers et negocier les
achats de cereéales aupres des producteurs. En outre, les prix offerts par
Ces commercants sont en genéral plus élevés que le prix habituel du marché
cu le prix officiel. Cas prix plus élevés compensent les risques
supplementalres que court le producteur en traitant avec un commergant
éloigné. Dans certains cas, le commercant eloigné a essayé de se rapprocher
des producteurs en réglant des problémes familiaux ou villageois.

En bref, il existe plusieurs ochs+acles possibles & la pénétration des
marchés céréaliers en Velta Noire. Sur le plan economique, 1l'obstacle le

plus sérieux porte sur les capitaux disponibles. Ies comnergants doivent
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également faire face aux taxes commerciales et aux associations
commerciales, outre les obstacles institutionnels, tels 1'appartenance
ethnique et la relation producteur-commercant. Toutefois, 1ltadoption de
certaines pratiques commerciales, notamment le renouvellement rapide des
stocks, les achats & l'extérieur du marché et les avantages financiers
supplémentaires a l'intention des producteurs, a atténué 1'incidence de ces
obstacles.

5.3 Différentiation producteur/commercant

Sur les marchés céréaliers de la Volta Noire, les différences sont plus
marquees en matiére de commergants qu'en matiére de produits. Ies
producterirs, tout comme les commercants, attachent rarement d'importance &
la différence entre les ceéréales de diverses qualités. Cependant, il existe
des différences dans les services que les commergants fournissent aux
producteurs, qui affectent parfois la determination des prix. Les
commercants offrent des services sociaux et économiques au producteur, afin
de l'encourager a lewr vendre davantage de céréales. D'un autre cote,
Cependant, le camercant peut également imposer un prix d'achat inférieur
sur les céreales. De surcroit, il existe des différences dans les services
offerts par les commercants suivant qu'il s'agit des zones excédentaires ou
des zones déficitaires de la Volta Noire. Fn raison des stocks moins
importants dans les zones déficitaires, les commercants sont beauccup plus
actifs dans leur recherche de qros volumes de céréales dans ces zones qu'ils
ne le sont dans les zones excédentaires.

Sur le marche, ni les producteurs ni les commercants ne font de
distinction entre les céréales de différentes qualités. Ies commergants
n'offrent pas de prix inférieur pour des céreales de moins bonne cqualite.
Méme avec l'adoption d'unités de mesure correspondant a un prix fixe, telles
que la louche, 1l n'est pas évident que les commercants varie la taille de
la louche suivant la qualité des céréales. En outre, méme lorsque les
différences de qualité sont reconnaissables, les commergants mettront
néanmoins des céréales de diverses qualités dans le méme sac. Pour cette
raison, on n'attachera pas non plus d'importance a la différence de qualite
dans la vente au détail des céréales provenant de la Volta Noire.

Toutefols, si les différences dans la qualité des céréales sont negligées,
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il existe des différences dans les activités exercées par le commercant
pendant la saison de commercialisation et entre les zones déficitaires ou
excedentaires de la région.

Les différences dans les services offerts se remarquent principalement
parmi les commergants des zones excédentaires et déficitaires. En raison
des stocks moins importants dans les zones déficitaires, les commercants
doivent offrir aux cultivateurs de plus gros avantages pour se procurer des
ceréales. Le principal avantage est 1a prestation des services de
transport. En réaliteé, les commercants des zones déficitaires n'assurent
ras les services de transport aux cultivateurs. Mais ils éliminent le coiit
‘du transport en venant acheter les céréales a la concession. Dans les zones
excedentaires, seuls les commercants venant de loin achetent des cereéales
dans les villages. les commercants locaux ne traitent que sur les marchés;
et, en raison de l'abondance des céréales dans ces zones, ils estiment qu'il
n'est pas nécessaire d'acheter des céréales dans les villages. Ces
commercants attendent que les producteurs viennent ecouler leurs céréales
sur les marchés. Cependant, lors des mauvaises années, lorsque la récolte
est insuffisante et les stocks minimes, les commercants locaux se rendent
dans les villages pour acheter des céreales.

Outre les différences entre les commercants, il existe des différences
dans les unités de mesure utilisées. Tes commercants alternent 1'emploi des
unités de mesure et varient la taille de ces unités pendant toute la saison
de commercialisation. Afin d'accroitre la marge béneficiaire entre 1'achat
et la vente des céréales, les intermédiaires a tous les niveaux du systeéme
de commercialisation faussent les unités de mesure utilisées dans les
transactions de céreéales. Avec le prix de la louche fixé a cing FCFa, la
vendeuse varie la taille de la louche pendant la saison de commercialisation
suivant qu'il s'agit des achats ou ez ventes., Ia louche servant aux achats
contient en genéral une quantité d'un poids de 20¢ a 30 pour cent supérieur a
la louche servant aux ventes. De plus, cette différence est plus marquee
sur les marchés certraux de la région étant donné que la concurrence entre
les vendeuses est plus vive sur ces marcheés pour les transactions
cerealieres. Pour la vendeuse, le bénéfice tiree de cette différence liée a
la taille de la louche est le seul avantage financier qu'elle recoit en tant

qu'intermeédiaire sur le marché des céréales. (Voir tableau 5.2 pour une
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TABLEAU 5.2
RECAPITULATION DES VARIATIONS DANS LA TAILLE DE LA LOUCHE
ENTRE LES TRANSACTIQNS D'ACHAT ET DE VENTE DANS LA ZONE :
DEFICITAIRE DE LA VOLTA NOIRE3 :
FCFA par kg
Nombre de Valeur
Date Louches Poids (kg)  FCFA Price par kg
Achats
1/10/84 55 4,0 275 68,75
1/10/84 n 6,0 355 59,20
1/10/84 67 5.6 335 59,80
Contenance moyenne de la lguche pour les achats
0,0815 kg
Ventes |
1/10/84 100 6,5 500 76,92 i
1/10/84 100 6.8 500 73,53
1710/84 245 14,5 1.225 84,50 !
Contenance moyenne de la lguche pour les ventes E
0,0625 k¢ :
i
Achats ,
!
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 la louche pour les achats
0,0827 kg
Ventes
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 i
Average selling louche size 0.0575 kilograms
|
Achats !
3/20/84 48 3. 240 77,40
3/20/84 143 2.8 215 76,80
3/20/84 195 12,1 975 80,58 E
Contenance moyenne de la louche pour les achats
0,0628 kg
Ventes
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 moyenne de la louche pour les ventes
0,0496 kg
Ainformations obtunues d'observations directes et de mesures

sur le marché de Gassan, en janvier, février et mars 1984,

i U U

Université du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des céreales au Burkina Faso, 1986.
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récapitulation des variations dans la contenance des louches servant aux
achats ou aux ventes en Volta Noire).

En outre, les commercants tout ccmme les producteurs prétendent que la
taille de la louche servant aux achats se réduit de plus en plus & mesure
que 1la soudure approche. Ia louche est d'une plus grande contenance
immédiatement aprés la moisson étant donné que la vendeuse essaie de tirer
le meilleur parti des quantités plus volumineuses de céréales sur le marche.
A mesure que la saison avance et la concurrence du commerce des céréales
s'accentue, la taille de la louche diminue, relevant le prix par kg offert
aux producteurs.

Cette tendance est également vraie pour la tine et les autres unités de
mesure de prix variable. Si le prix de la tine varie tout au long de
l'année, les commergants faussent également la taille de cette unité de
mesure afin d'accroitre leur marge beénéficiaire. Comnme la vendeuse, les
grossistes et les assembleurs possédent souvent deux tines cu davantage dont
ils alterment 1l'emploi suivant qu'il s'agit des achats ou des ventes. Ia
tine servant aux achats est plus grande et se remplit en général largement
(avec un chapeau). Par contre, la tine servant aux ventes est plus petite
et, dans ce cas, le contemu est plat. Sur certains marches, les commercants
varient également l'emploi de leurs tines suivant les saisons, se servant
des plus grandes dans la période qui suit la récolte et des plus petites
dans la période qui précéde la récolte. la variation entre la tine servant
aux achats et la tine servant aux ventes entraine souvent une différence de
8 a 10 rour cont dans le prix. 1a variation saisonniére ajoute parfois une
différence de prix supplémentaire de 10 pour cent. Cependant, comme les
tines varient également suivant les commergants, la différence de prix peut
étre plus ou moins grande d'un commercant a 1'autre.

En résume, 1l n'existe pas de différence entre les marches de céréales
de la Volita Noire. Les commercants, tout comme les producteurs, ne font pas
de distinction entre la taille, l'age et 1l'apparence des céréales, méme si
ces différences sont visibles. Mais les commergarts essaient de se
distinguer des autres commercants en faussant leurs unités de mesure et en
offrant des services différents. Ces variations, cependant, sont une
tentative visant a accroitre leur marge bénéficiaire et leur part du marché.
A ce titre, les conséquences de ces variations sur la concurrence

commerciale sont parfois nulles.



103

5.4 Concurrence commerciale: détermination des prix

Ia concurrence commerciale varie suivant les changements interverant
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 marquée. A mesure qu'on gravit les échelons du
systeme, toutefois, la concurrence varie en fonction des quantités de
céréales commercialisées par les producteurs, les marchés excédentaires
étant tres competitifs en comparaison des marchés déficitaires. Néarmoins,
méme sur les marchés excédentaires, la concurrence est atténuée rar
certaines pratiques des commercants et des producteurs.

Ia vendeuse est probablement L'intermeédiaire le plus recherché sur le
marche, notamment dans les réyions déficitaires. Comme il a été examineg,
les femmes préferent vendre les volumes de céréales qu'elles ont accumilés a
dtautres femmes. De surcroit, les producteurs qui vendent de petites
quantités de céréales preéférent s'adresser a la vendeuse, en raison des
petites unités de mesure qu'elle emploie.

Cependant, méme si la demande pour ses services est importante, la
vendeuse n'est en général pas a meme d'exercer un certain cortrdle sur le
marché. Les ressources en capital limitées dont elle dispose réduise sa
capacité a dominer le marché. In outre, il ne semble pas exister d'entente,
officielle ou non, entre les verdeuses pour contrdler les prix. Chaque
vendeuse, suivant qu'elle emploie des louches légérement plus grandes ou
légérement plus petites, offre un prix un peu différent des autres. Pour
cette raison, on constate toujours la présence de producteurs de petites
quantités auprés des vendeuses qui se renseignent sur celle qui leur offre
le prix le plus intéressant. Certains demandent a la vendeuse de mesurer
leur stock deux ou trois fois afin d'obtenir un prix supérieur, et d'autres
mesurent leur volume de céréales avec plusieurs vendeuses afin de trouver
celle qui utilise la louche la plus petite et qui leur offre denc le prix le
plus élevé.

Dans quelques cas restreints, la vendeuse peut exercer un monopole sur
les céreéales qu'elle doit vendre. En tant qu'assembleur pour plusieurs
commergants venant de loin, la vendeuse exerce parfois un pouvoir sur la
détermination des prix de vente aux commergants. Si ces commercants ne

traitent que sur les marchés relativement importants des zones déficitaires,
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la majorité des ventes de céréales du producteur écoulées sur ces marchés
sont néarmoins évaluées & l'aide de la louche. Dans ce cas, la vendeuse
doit servir d'intermédiaire entre les camercants et les producteurs, ce qui
lui permet d'imposer un prix au commergant.  Toutefois, son influence est
limitée en raison des ressources en capital de ces commercants et de la
liberté relative de pénétration du marcheé des cércales que possede la
vendeuse.  Si les prix sont trop élevés par suite de la présence de la
vendeuse, ces commergants évitent alors d'acheter des céreales sur ces
marchés. De surcroit, l'influence de la vendeuse est atténuée lorsqu'un
seul cammergant s'approvisionne sur le marcheé. En l'cccurrence, la verdeuse
n'a pas d'autre option que d'accepter le prix qu'il est disposé a verser.
Dans les zones excédentaires, toutefols, les commercants exercent
davantage de contréle sur les petites transactions. Lorsqu'ils achetent de
faibles volumes de cereales, moins d'une tine, les commergants paient
souvent proportionnellement pour 1'achat des céréales. Par exemple, en
Janvier 1984, le tarif en moyelme de la tine de ceréales dans les zones
excedentaires était de 1,025 FCFA. Pareillement, les négociants versaient
75 FCFA pour une boite d'une contenance de 16 onces et 150 FCFA pour une
boite d'une contenance plus grande. FPour remplir une tine avec des mesures
plus petites, les commercants pretendent qu'il faut neuf boites de concentré
de tamate cu 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. En outre, certains
commercgants utilisaient des unités de mesure plus petites méme pour les
transactions dépassant une tine afin de tirer un bénéfice supplémentaire.
Lorsqu'il a éte demandé aux conmercants pourgquol ils payaient moins que le
tarif proportionnel pour les petits volumes, les commergants ont répondu que
la raison provenait du colt supplémentaire de la collecte en vrac d'achats
de cette taille. la différence de prix, toutefois, est bien superieure aux
pPrix payés par les grossistes importants aux assembleurs et aux collecteirs
villageois qui assurent les mémes services. Ies commercants éloignés paient

en moyenne 250 FCFA pour la collecte en vrac d'un sac de 100 kg alors que
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les commergants locaux obtiennent au moins 1.800 FCFA en achetant a des prix
inférieurs.>

Ies intermediaires villageois sont les mieux placés pour dicter les
prix aux producteurs. Dans les régions déficitaires, il n'existe en général
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
général le seul intermédiaire qui achéte reguliérement de grosses quantités
de céreales dans les zones déficitaires. Dans les zones excédentaires, le
commergant qui passe par un courtier essaie de s'approprier tous les marchés
de céréales villageois. Ces commercants limitent 1l'accés des autres
acheteurs qui ne sont pas en mesure de rivaliser avec leurs prix. S'il
semble parfois que les commercants peuvent imposer aux producteurs daes prix
inférieurs sur les ventes de leurs céréales au village, en réalité les
producteurs peneficient de prix relativement honnétes pour leurs ceéréales.
En outre, les prix des zones excédentaires sont généralement supérieurs dans
le village, etant donné que les commergants essaient d'assembler rapidement
un tres gros volume de céréales.

Les prix des cércales achetées par l'agent villageois dans les zones
déficitaires sont prédéterminés par les commercants éloignés qui fournissent
leurs capitaux pour les transactions. Le commergant fixe le prix d'achat du
sac en fonction des conditions de 1l'offre locale et le prix de vente
estimatif sur son marché cible. Le prix qu'offre le commercant par

l'intermediaire de 1'agent villageois reste fixe pour les agents perdant la

peériode d'achat. Lorsqu'ils vendent leurs céréales a l'agent, les
producteurs ne disposent guere d'autre option. En consecuence, il ne
marcharde pas avec l'agent. Les approvisionnements limités de céréales

n'attirent pas de nombreux commergants dans la région. C'est pourquoi les
producteurs des zones Aeficitaires acceptent les prix qu'on leur propose.
Méme lorsque plusieurs agents scnt présents dans un village, il n'existe
guere de possibilité de marchandage, étant donné que les agents villageois
s'entendent officieusement sur le prix d'achat des céréal_s.

Cependant, les differences entre les prix du commergant prcposés par

1'intermediaire de son agent et les prix du marché ie plus proche capable de

5 six tines équivalent a un sac ds 100 kg. Si la différence entre les
prix d'achat des deux mesures est d'erviron 300 FCFA par tine, le total
serait au moins égal & 1800 FCFA pour un sac de 100 kg.
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vendre de gros volumes de céréales ne sont pas excessives. Ia plupart des
ventes réalisées auprés de l'agent villageois se produisent dans les
premiers mols qui suivent la récolte. Les producteurs des régions
déficitaires effectuent rarement de grosses transactions céréalieres durant
la saison qui précéde la récolte. la majoriteé des ventes realisées aupres
de 1l'agent villageois ont donc lieu lorsque la différerce des prix entre le
village et le marché ne sont pas trés sensibles. Lans les environs du
marche de Gassan, le prix des ventes du village immédiatement apres la la
recolte de 1983/84 était de 6.500 FCFA en moyenne par sac, alors que le prix
du marché était de 7.500 FCFA.®  En witre, les producteurs ont estimé leur
colut de transport & 300 FCFA pour apporter leurs ceréales du village
jusqu'au marché. lLa différence encre le prix du village et le prix du
marc.ae ne correspond donc qu'a 700 FCEFA par sac de 100 kg, soit 12 powr cent
du prix villagecis.’ De surcrolt, etant donne que les percepteurs prélévent
des droits sur les bicyclettes e+ les motocyclettes garees sur les marches
régionaux relativement importants, les producteurs preférent eviter ces
lieux de vente, méme s'ils sont en mesure de traiter de gros volumes de
ceréales.®  par consequent, les producteurs acceptent le prix de 1l'agent
villageois pratiquement sans réserve. C'est uniguement lorsque le prix est
excessivement faible que les producteurs se tournent aillewrs pour écouler
leurs céréales. Cette tendance permet a l'agent de s'assurer le mononsene
des achats de céréales du village.

Pareillement, les commercants qul acheétant des céréales par
1'intermediaire des courtiers villageois dans les zones excédentaires
possedent le monopsone des achats de cersales aupres des producteurs. ILes

commergants venant d'une autre région, en particulier de Ouahigouya,

6 Gassan est un grand marcheé des zones déficitaires de la Volta Noire.
Les villages des environs connaissent habituellement une insuffisance de
production.

7 Les producteurs comme les commercants soutiennent que la différence
de prix est plus grande lors des années de mauvaise recolte. Etant donné
que la saison de 1983/84 a été l'une des plus deéficitaires d= la région. Il
est sage d'en déduire que la différence de prix a été supérieure a la
moyenne et que durant les années plus réqulieres, le prix au niveau du
village serait plus proche de celui du marche pendant la saison qui suit la
recolte.

8 Voir chapitre 4 sur 1l'examen des preférences du producteur.
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essaient d'acheter au village de gros volumes de céréales dans une periode
relativement courte. Il surenchérit sur le prix du village afin de
s'attirer les ventes d'un plus grand nombre de producteurs. Ie prix qu'il
fixe est fonction de son pouvoir de concurrence. Lorsque d'autres
commergants ou que le groupement villageois sort mieux placés pour acheter
des cereéales, il surencheérit sur les offres des autres. ILes commercants
locaux soutiennent que, lorsque le négoaciant de Ouahigouya vient acheter des
céréales dans la reégion, 1ils ne peuvent pas rivaliser. Il s'assure le
monopscne des achats de cerzales. Ils prétendent qu'il peut le faire en
raison de ses colts d'exploitation inférieurs et du prix de vente supérieur
des ceéreales sur son marcheé local. Les commergants de Ouahigouya possédent
leur propre véhicule et n'achéetent pas de cérdale sur le marché. Iis
estiment qu'ils reéduisent ainsi leurs coits de transport et qu'ils peuvent
acheter des céreéales dans les villages de brousse qui sont a l'écart des
principaux axes suivis par le transporteur. En outre, les connercants
locaux soutiennent que les négociants de Ouahigouya ont un avantage
suppleémentaire en raison des prix de vente supériewrs sur leurs marchés
cibles. Leurs prix de vente cont plus du double cue les prix de la Volta
Noire.?  Par conséquent, si les ccmrercants de Ouahlgouya s'assurent le
monopsone des achats au niveau des villages, ils le font a des prix plus
eleveés. De surcrolt, leurs monopsones sont de courte durée, ne se
produisant que pendant la période ou ils achétent des céréales dans la
région. Apres, les producteurs doivent s'adresser au groupement villageois
ou se rendre sur le marché pour écculer leurs cérdales.

La concurrence varie également sur le marché en ronction du niveau de
1'excédent de céreales. Dans les zones déficitaires examinées ci-dessus, le
commercant peut ex2rcer un certain pouvoir commercial sur les grosses ventes
de cereales du marché, a condition qu'il soit le seul commercant du marché.
Lorsque plus d'un commergant traite sur le marché, la vendeuse peut mettre
les commergants en concurrence et réclamer des prix plus élevés. En raison

des quantités restreintes de céréales, aucun des deux camergants ne veut

9 purant la saison 1983/84, les prix des céréales dans la region
excédentaire, ou achetaient les commercants de Ouahigouya, se situaient aux
alentours de 5.500 FCFA les 100 kg. ILe prix & Ouahigouya juste avant la
recolte depassait 12.000 FCFA les 100 Kg.



108

quitter le marché les mains vides et ils paleront un tarif un peu supérieur
afin de ne pas avoir effectuer le voyage pour rien.

Dans les zones excédentaires, méme si les camrergants & un niveau plus
élevé du circuit de commercialisation qui achétent des céréales sont plus
nombreux, le marché n'est pas trés compétitif. En raison de la relation
producteur-commergant et de la pratique de tarifs proportionnellement plus
faibles pour de petites quantités, les prix de ces marchés ne sont pas
toujours ce qu'ils devraient étre. Ie désir du producteur de ne vendre des
céreéales qu'aux commercants qu'il connait permet & ces derniers dtacheter
les céréales du producteur & wn prix inférieur a ce qu'il serait dans les
conditions d'un marché compétitif. Le producteur l'admet, mais estime cette
perte comme le prix nécessaire pour entretenir une relation sociale avec le
commergant. La perte financiére n'est pas considérée comme une perte
ecoramique, étant domné que le producteur tire une certaine satisfaction de
cette relation. De plus, le producteur acceptera cette perte dans la mesure
ou il estime que le commercant ne cherche vas a abuser: de ces rayports. En
d'autres termes, il se tournera vers un autre commercant s'il a 1'impression
que le prix de la tine ou la taille de 12 tine ne correspondent. pas a la
realite.

De surcroit, afin d'encourager les producteurs 3 vendre de plus grandes
quantites de céréales, les commercants offrent des prix supérieurs pour des
transactions d'un plus grand volume et versent des sommes
proportionnellement inférieures pour de rFetits volumes de céréales. Cet
usage.a pour effet que les ceréales vendues en petites quantités sent moins
rentables que les céréales vendues en vrac, entralnant une certaine
différentiation du produit au niveau des céreéales. Ies commergants ne
permettent donc pas aux producteurs d'écculer facilement leurs céréales en

petites quantités sur les marchés des zones excédentaires.

5.5 Reésumé du chapitre

Il est difficile d'affirmer si un marche est competitif ou non. Il
n'existe par de mesure absolue de la concurrence ni de mesures qui
permettent de derinir les niveaux de concurrenze. C'est pourguol on ne peut
donc parler que de concurrence relative. Les marchés de céréales sont

relativement compétitiss lorsque les producteurs, tout comme les
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commergants, peuvent traiter sur les marchés en se heurtant au minimm de
contraintes.

En Volta Noire, le systéme de commercialisation des céréales est
relativement ccmpétitif. AuxX niveaux les plus bas du systéme de
commercialisation des céreéales, les producteurs peuvent trouver de nombreux
clients pour acheter leurs céréales. En général, il n'existe praticuement
pas de complicité entre ces intermédiaires en matiére de prix et 1'entrée ou
la sortie a ce niveau du systéme sont relativement libres. Dans les
villages des zones déficitaires toutefois, la tendance au monopscne est plus
marquee. En raison du faible volume de céréales commercialisées dans la
région, rares sont les intermédiaires des échelons superieurs du systéme qui
traitent dans les zones déficitaires. Ce facteur permet a 1'agent
villageois de s'assurer le moncpsone des grandes transactions céréalicres et
d'imposer un prix quelque peu inférieur au producteur. Mais la majorité des
achats de l'agent villageois ont lieu dQurant la saison qul succéde
immédiatement a la récolte lorsque les prix du marché sont également bas et
que la différence relative entre les prix du village et les prix du marche
n'est denc pas sensible.

Dans les zones excédentaires, les marchés sont en genéral plus
competitifs, muils certaines pratiques du commergant attenuent les bénéfices
du producteur cur la vente de ses céréales. Les marchés de la reégion
excédentaire ont surtout pour clientele les commercgants d'autres régions,
notament Cuahigouya et Bobo-Dioulasso. Ces commergants se font concurrence
pour l'achat de 1l'excédent céréalier disponible dans la région. Les
comuergants de Ouahigouya sont de loin les plus importants et évitent de se
faire concurrence entre eux. Ils offrent des prix supérieurs a leurs
confreres de Bobo-Dioulassc ot 4 ceux de 1'Office national des ceérdales.
Mais 1ls achétent uniquenent aux villages et a certaines périodes de
l'année, er particulier durant la saison qui succede inmedictement & la
recolte.

les miarches de la reégion excédentaire ont surtout pour clientéle les
commercants de Bobo-Dioulasso et les grossistes importants de la région. Si
nombreux sont les commercants qui entrent en concurrence pour 1l'achat des
céréales de ces marchés, la concurrence est atténuce du fait de la relation
producteur-commercant et de la difficulté relative a penétrer aux échelons

superieurs du systéme de commercialisation. La relation proclucteur-
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comercant permet au commergant de payer au producteur un tarif inférieur
pour l'achat de ses céréales a celui qu'il aurait versé pour une transaction
sur le marché libre. En outre, en raison des ressources en capital
limitées, le nombre des gros commercants qui traitent sar ces marchés sont
peu nombreux, ce qui a pour effet de réduire la concurrence. Néarmoins, les
producteurs estiment que la perte financiére résultant des prix inférieurs
est en quelque sorte compensée par les avantages sociaux que procure la
relation producteur-commercant.



CHAPITRE SIX

PERFORMANCE DU MARCHE

Introduction

Pour effectuer l'analyse sur la rentabilité du systéme de
commercialisation des céréales en Volta Noire, il est nécessaire d'analyser.
la performance de ce systéme. Pour les fiis de cette étude, l'analyse sur
la performance du marché comprend une étude des marges commerciales et des
bénéfices du commercant afin de déterminer si les commercants exercen: leur
activité au colt le moins élevé possible et font des bénéfices normaux. En
outre, l'analyse des bénéfices sert a déterminer 1l'utilité ou la
justification éconcmique de ces commercants.

Ia performance du marché étudie également l'acces du producteur et du
comnercant aux marchés. Il faut que les producteurs puissent avoir acceés au
marché pour bénéficier du systéme de commercialisation. L'évaluation du
niveau de l'accés aux marchés sert également a déterminer 1'équité du
systéme de commercialisation des céréales. Si le niveau d'accés est inégal,
les bénéfices du systéme de commercialisation vont probablement étre
distribués inégalement entre les producteurs. '

En outre, l'analyse de la performance commerciale inclut une étude de
l'ampleur de 1'intégration des marchés. Lorsque les marchés sont
parfaitement intégrés, les prix et, élément encore plus important, les
changements de prix se reproduisent rapidement et pareillement sur les
autres marchés. Cette tendance permet aux producteurs, aux commercants et
aux consommateurs de prendre des décisions judicieuses sur les transactions
céréalieres et permet également une répartition efficace des ressources
Dans le passé, la principale maniére de mesurer 1'intégration des marchés
consistait a corréler les prix des différents marchés. ILes marchés
présentant un haut niveau de corrélation sont qualifiés de marchés
étroitement intégrés. Dans la présente étude, 1'intégration des marchés est
analysee différemment. En raison de l'absence de ressovurces et de temps, un
test jugeant les niveaux d'informations commerciales et une comparaison des
changements de prix saisonniers sont effectués afin d'indiquer les niveaux

relatifs d'intégration des marchés. Ces tests devraient servir
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d'indicateurs appropriés des niveaux relatifs de 1'intégration des marchés
~en Volta Noire.
Les principales conclusions du présent chapitre sont indiquées ci-dessous:

1. Ies marges commerciales et les bénéfices des comercants ne sont en
genéral pas extraordinaires, mais les années de mauvaise récolte, les
camercants peuvent abtenir des hénéfices exagérées sur les marchés de
céréales. En outre, les marges sont plus élevées pour les commercants
éloignés venant de Ouahigouya, en raison des prix de vente plus élevés
qu'ils appliquent sur leurs marchés cibles.

2. L'acces aux marchés est relativement facile en Volta Noire. Ies
producteurs, a tous les niveaux du systéme de conmercialisation, ont
acces a au moins un, voire plusieurs points de vente. Cependant, aux
niveaux les plus bas du systéme de commercialisation, les producteurs
peuvent avoir a accepter des prix inférieurs afin de s'attirer des
camercants a ces niveaux.

3. Les marchés sont seulement intégrés sur une base locale et non pas sur
l'ensemble de la région. Ni les producteurs ni les camergants ne
cherchent d'autres maichés possibles en dehors de leurs zones de
camerce locales. C'est uniquement lorsque les approvisionnements en
céreales de leur région sont trés limités qu'ils se tournent vers de
nouveaux marchés. En outre, les commercants des autres régions ont
tendance a restreindre leurs activités a une ou Qeux zones de la Volta
Noire. C'est pourquoi les marchés ou ils s'approvisionnent sont plus
étroitement liés a leurs marchés cibles que les autres marchés de la
Volta Noire.

6.1 Analyse des bénéfices

Dans le passé, les hypothéses émises sur 1'inefficacité des commergants
de céréales et du systéme de commercialisation des céréales ont &té tres
nombreuses. Toutefois, la majorité de ces hypothéses ont été énoncées sans
analyser sérieusement le systéme de commercialisation des céreales a ce
niveau. Dans la présente étude, les bénéfices des comergants sont analysés
afin de déterminer si le systéme de commercialisation des céreales au niveau
du producteur est efficace ou non. Ies comergants qui obtiennent des
bénéfices extraordinaires sont considérés comme un indice de 1'inefficacite
du systéme. Ies commergants s'attirent des benéfices extraordinaires
lorsqu'ils absorbent des hausses de prix au niveau du consommateur qui n'ont
pas eteé ressenties par les producteurs. Il en résulte une marge
beénéficiaire dont la différence entre le prix d'achat et le prix de vente
excede le cout de commercialisation d'un montant superieur au taux de
rendement de 1l'investissement en cours. Pour cette raison, les producteurs
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auront tendance a vendre moins de céréales et les consommateurs devront
payer un prix plus élevé. Par contre, les conditions de rentabilité sont
satisfaites lorsque les changements de prix se transmettent au producteur et
que le commergant tirent des bénéfices habituels.

En outre, la rentabilité peut également étre une évaluation de
1'utilité du commergant dans le systéme de commercialisation. Pour les
cammergants qui exercent leur activité de fagon efficace, leur présence sur
le marché s2 justifie sur le plan économique. Ils sont considérds comme
utiles dans la mesure ou ils servent d'intermédiaire entre les collecteurs
et les vendeurs, sans augmenter le colt réel de commercialisation des uns ou
des autres. Par contre, lorsque les comercants réalisent des bénéfices
extraordinaires, ils constituent plutét un fardeau dans le systéme de
commercialisation, faisant peser sur les collecteurs, comme sur les
vendeurs, un coit de commercialisation reéel plus élevé. ILes marchés de
1'Afrique de 1'Ouest se caractérisent par un grand nombre d'intermédiaires,
et bon nombre des planificateurs considérent que les achtivités de ces
commergants sont inutiles pour le systéme de commercialisation. Ppar
conséquent, l'objet de l'analyse des bénéfices est de prouver si les
commergants sont efficaces et er. fait nécessaires dans le systéme de
commercialisation des céréales de la Volta Noire.

L'analyse des benéfices consiste & évaluer les marges commerciales par
rapport. aux colts de commercialisation. Dans la présente étude, 1'analyse
commence par une description des divers colts de comercialisation du
systeme et de la fagon dont ils s'appliquent aux commercants individuels des
marcheés de céréales en Vclta Noire. Cette description est suivie d'un
examen des marges et des benéfices du commergant, accompagné de quelcues
précisions sur les résultats. Quatre types de commercants ont été
sélectionnés pour cette analyse, le commergant d'une autre région
s'approvisionnant au village, le grossiste s'approvisionnant au marcheé,
i'assembleur local indépendant et la vendeuse.

Les chiffres présentés ci-desscus ont dté tirés d'entretiens avec des
commercants de la régicn et des commergants extérieurs a la région. les
colts reels peuvent toutefois varier entre les commercants, entrainant des
marges commerciales inférieures ou supérieures. Cependant, ces chiffres
donnent une ideée du niveau des bénéfices que les commercants s'attendent a

réaliser sur les marchés de céréales de la Volta Noire.
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6.1.1. Colts de commercialisation

Les colts de commercialisation sont les coflits associés a la collecte en
vrac au bas de l'échelle dqu circuit de commercialisation et a la livraison
des ceréales collectées au grossiste régional ou eloigr2 ou au consonmmateur
de la Volta Noire. Les principaux aspects des coits de commercialisation
porte sur les colts d'achat, les frais de manutention et de transport et les
coits d'entreposage. Il convient également de prendre en considération la
patente ou taxe commerciale. Toutefois, tous les camercants n'ont pas a
supporter le méme régime de colts, et méme parmi des comercants semblables,
le cout de leur activité au sein du systéme de commercialisation peut
varier.

Les colts d'achat sont les droits que recoivent les collecteurs engages

pour servir d'agent ou de courtier villageois, ou d'assembleur local. Ces
cammissions sont calculées c'aprés un tarif s'appliquant au sac de 100 kg.
Durant la saison d'achat 1983/84, la commission se situait entre 150 et 300
FCFA par sac, soit erwviron 3 a 6 pour cent du prix d'achat. Ies conmissions
varient en fonction de la quantité de céréales assemblees (qui dépend des
volumes disponibles), de 1'éloigrement par rapport a la zone d'achat et le
marché cible du commergant, et, enfin, des services rendus au conmercant.
En outre, la commission traduit également la confiance que ressent le
cammergant pour son agent.

Les commergants récompensent le courtier ou 1'agent villageois pour sa
capacité a assembler de gros volumes de ceréeales, 50 a 60 sacs dans les
zones deéficitaires et plusieurs centaines de sacs dans les zones
excédentaires. Il en est de méme pour les agents des marchés, bien qu'il
faille s'attendre a des quantités un peu inférieures. En outre, plus la
zone d'achat est proche de la ville cible du commergant, plus la commission
est élevee. Cette tendance traduit la réduction des colits de transport
encouwrus par le commergant pour le transport des céréales Jusqu'é son marche
local. Le commergant paie également une commission plus élevée pour les
services supplémentaires fournis par l'agent. d'achat. Ces services
concernent les installations de stockage des céréales et 1'hébergement du
commercant . 1 L'agent regoit également une commission supplémentaire de la

1 I1a comission couvre le service de stockage & court terme, jusqu'a
trois mois, suivant que l'agent se trouve sur le marché ou dans le village.
Par la suite, l'agent fait payer au commergant un droit de stockage
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part du commergant s'il met les céréales en sac ou s'il prend les
dispositions nécessaires pour l'achat en herbe (avant la moisson) auprés du
producteur. Enfin, la commission s'accroit également avec 1'ancienneté.
Les associés de lengue date regoivent une commission plus élevée étant donné
que le commercant tient a conserver les agents en qui il a confiance.

Iles frais de manutention couvrent les dépenses associés a la mise en

sac véritable, au chargement et au déchargement des céréales. Ie conmergant
versera en general un petit droit a un représentant du marché pour la mise
en sac des ceéréales en vrac achetées par le cammergant swr le marché. Ce
service inclut le remplissage et la fermeture du sac de céréales. Parfois,
les collecteurs travaillant pour un commercant s'occupent eux-mémes de la
mise en sac et ajoutent le cout de cette activité a leur commission. En
outre, qu'il anete au village ou sur le marché, le commercant doit lover
les services d'un individu pour charger les céréales sur son camion et les
décharger sur son marche de vente.

Ies frais de manutention ne représentent qu'un tout petit élément du
colt total de la camercialisation.? Ies frais de mise en sac reviennent
ernviron a 50 FCFA et les colts de chargement et de déchargement varient
entre 150 et 250 FCFA, suivant le point d'achat. Ie prix du sac se
maintient dans 1'ensemble 4 100 FCFA le sac.

Les couts de trangport varient fortement en Volta Noire. Ils dépendent
de la distance a parcourir, de l'état de la route et de la destination.

Plus la distance est lcrgue et plus le colt de transport par kg est faible,
mais l'état de la route, a quoi viennent s'ajouter les risques associés au
transport des ceéréales sur un itinéraire particulier, peut faire monter le
prix. Une analyse sur les tarifs de transport en Volta Noire présente les
résultats suivants: (Voir Tableau 6.1.)

Lorsque les distances parcourues sont inférieures a 15 kilométres, le
colt par kilometre du transport d'un sac de céréales se situe en moyenne au
dessus de 0,17 FCFA par kg. Pour les distances entre 25 et 80 kilcmétres,

le colt par kilométre se situe en moyenne au dessus de 0,123 FCFA par kg;

supplémentaire.

2 Ishmael Ouédrago (1983) estime que les frais de manutention dépassent
rarement 20 pour cent du colt total de la commercialisation pour tout
intermédiaire.
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TABLEAU 6.1

ECHANTILLON DES TARIFS DE TRANSPORT POUR LA VOLTA NOIRE

FCFA par sac de 100 kg et par kilomdtre

Origine Destination Distance Prix par sac Prix/km
100 kg

Gouron Bobo-D'sso 283 km. 1.200 0,04
Gouron Ouahigouya* 120 1.000 0,04
Djibasso Dédougou 140 750 0,05
Djibasso Tougon 170 1.000 n,06
Djibasso Nouna 80 500 0,05
Djibasso Bobo-D'sso 260 1.000 0,04
Dédougou Cuahigouya 180 1.000 0,06
Nouna Bobo-D'sso 190 1.000 0,06
Gouron Gassan 55 km. 500 0,09
Gouron Tougon 25 | 500 0,10
Djibasso Bambarokui 40 500 0,13
Djibasso Doumbala 30 500 0,17
Djibasso Barani 40 500 0,13
Nouna Dédougou 60 500 0,08
Sclenzo local 3 - 15 km. 0,14 - 0,17
Nouna local 3 - 12 km. 0,22 - 0,25

¢ Unfversité du Michigan, ta Dynamique de 1

—

a commercialisation des céréales au Burkina Faso, 1986.
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enfin, pour les distances supérieures a 80 kilométres, le colt par kilcmetre
n'atteint en moyenne que 0,05 FCFA par kg.

ILe mauvais état des routes fait monter le coit du transport, de méme
que le transport des ceéréales entre des centres administratifs. En
particulier, le transport des céréales de la Volta Nuire au Yatenga revient
beaucoup plus cher par kg, atteignant a l'occasion deux fois le coit du
transport pour des distances équivalentes au sein de la Volta Noire. Cet
ecart provient du fait que le gouvernement essaie de limiter le commerce
privé des céréales entre ces deux regions et les comercants qui effectuent
le transport des céreales entre ces deux régions se heurtent a des risques
plus élevés, entrailnant a leur tour des colts plus dlevés.

L'analyse des colts de transport ci-dessus est fondée sur les tarifs
fournis par le transporteur ou par le chauffeur de taxi de brousse. ILe mode
de locomotion est assuré par un camion privée ou un autocar qui transportent
a la fois des passagers et des marchandises entre les marchés de la région
ainsi que dans l'ensemble du Burkina Faso. Cependant, certains commercants
possédent leurs propres camions et fournissent leur propres moyens de
transport. S'il a été difficile d'obtenir des informations sur les colts
reels pour le commergant de l'exploitation d'un véhicule perscnnel, la
majorité des commercants prétendent que ces colts sont inférieurs a ceux
exigés du transporteur.

les frais de stockage couvrent le colt véritable du stockage des

céreéales, les pertes matérielles connexes et le colt du capital immobiliseé
dans les stocks. ILes frais reels de stockage se composent de frais mensuels
fixes pour 1l'utilisation de 1l'entrepdt et d'un droit par sac pour la
surveillance des ceéréales. Iles commergants qui possédent leurs propres
installations de stockage ne paient que l'amortissement de 1'entrepdt. Ce
tarif est calzulé au sac. Cependant, les données obtenues sur la Volta
Noire re sont pas suffisantes pour permettre de calculer ce tarif. Pour
cette raison, le droit d'entrepdét versé par les commergants pour
l'utilisation d'un espace de stockage sera appliqué a la place.
Malheureusement, cette étude appcrte peu d'infermations ou de données
sur les pertes materielles de céréales encourues pendant le stockage.
Cependant, étant donné qu'une bonne partie des cereéales est assemblée sans
avolr recours a des unités de poids et de mesure standard, il est difficile

d'evaluer les pertes. Une complication supplémentaire provient de la
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difficulté a évaluer le colt des stocks. Ishmael Ouédraogo souligne le fait
qu'il existe parfois plusieurs estimations différentes pour le colt
d'opportunité du capital immobilisé dans les stocks. Ces estimations
incluent le taux d'intérét de la bangque ou les préts commesciaux, le taux de
profit en cours pour 1l'industrie ou un taux d'escompte au niveau des
sociétés (Ouédracyo, 1983, V-39). Les deux dernieres évaluations sont ascez
difficiles & optenir. En outre, étant donné que les estimations des colts
de cammercialisation ne sont guére précises, il suffit que l'estimation du
colt d'oppertuniteé soil une wpprovination du coGb réel.  Le taux d'intérét
kancaire serait la meilleure approximaticn, étant donne que c'est le taux
que les commergants et les investisseurs sont disposés a accepter comme
rendement de 1l'investissement. Durant la saison 1983/84, les banques
locales de 1la Volta Noire, la BIV, et la BICIA, ont offert des préts aux
socieétés localss & un taux d'intérét de 16 pour cent.

Les patentes ne constituent pas un élément important du codt de

coammercialisation sur une longue distance. FEtant donne qu'une bonne partie
des activiteés de ces commercants se dérculent en dehors du marcheé, ces
derniers évitent de payer la totalité de 1la patente pour leur commerce en
Volta Noire. Comme il a été examine precedemment, les commercants achétent
parfois des céréales directement au village. De cette fagon, ils peuvent
éviter les percepteurs et réduisent donc le colt d'exploitation réel en
Volta Noire. Les petits intemeédiaires des marchés versent une taxe de
marché d'environ 10 & 25 FCFA par journée. Suivant la saison, cette taxe se
situe en gros entre 10 et 15 pour cent de leurs profits. les gros
commercants qui négocient sur le marché versent une taxe plus éleveée qui est
fonction du volume de céréales traité et du nombre de marchés ou 1ils
traitent.

6.1.2 Colts et marges keéréficiaires réels des comercants

La section gqui suit est une recapitulation des colts de
commercialisation et des marges bénéficiaires pour les quatre catégories de
commercants suivants: les grossistes qui achétent au village; les grossistes
qui achetent sur le marché; les assembleurs locaux et les vendeuses. lLes
colts reels de commercialisation varient suivant le lieu et la méthode
d'achat et le type de commercant. Ies petits commercants sont soumis a un

régime de colts différents de celui des gros commergants. De surcroit, les
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colts varient en fonction du lieu et de la date d'achat et de ventz des
camergants.

Une grarde difficulté rencontrée dans cette étude et toutes les autres
études sur les systemes de commercialisation des pays du Tiers-Monde porte
sur l'evaluation du colit d'opportunité de la main-d'oeuvre pcur les
conmergants. Dans de nombreux cas, la valeur du temps des commercants ne
peut pas étre estimée étant donné qu'aucune autre opportunité ne s'offre a
eux, S'ils n'exercent pas leur commerce, il n'exerceront aucune autre
activité. Par conséguent, ces calculs n'incluent. pas 1'évaluation des coits
de main-d'ceuvre des commercants.

Ia marge commerciale entre le prix d'achat et le prix de vente des
commercants varie suivant la saiscn et le marché ou ils traitent. Ie prix
d'achat et le prix de vente des céreéales sont tous deux plus €levés dans le
secord cas, durant la peériode qui précede la récolte, mais l'écart entre les
deux prix a tendance a s'accroitre de la périocde suivant la récolte a la
periode précédant la récolte suivante. En outre, les prix des céréales des
zones excédentaires fluctuent davantage que ceux des zones déficitaires.
Durant la peériode qui suit la récolte, les prix sont plus faibles dans les
zones excedentaires, mais 1ils sont plus élevés que ceux des zones
déficitaires durant la périocde qui précéde la récolte.? Pour cette raison,
la marge commerciale d'un commergant variera en fonction de la saison et de
la zone ou 1l traite.

En ce qui concerne leurs ventes, les commercants peuvent accroitre
leurs marges commerciales en conservant le plus longtemps possible leurs
cereéales. Si un commergant arrive a conserver des céréales alors que la
saison precédant la nouvelle récolte est bien avancée, il pourra obtenir
jusqu'a deux fois son prix d'achat en les vendant.4 Cependant, la majorité
des commercants, quel que soit le niveau du systéme Ae commercialisation de
la Volta Noire ou ils effectuent leurs opérations, ne sont pas en mesure de
conserver leurs stocks si longtemps. Seuls les plus gros commergants
possedent des fonds de roulement suffisants pour conserver leurs stocks

pendant si longtemps. De surcroit, si pendant la saison qui précéde la

3 Voir 1la section 6.4 pour un examen des fluctuations de prix
saisonnieres.

4 suivant 1'abondance de la récolte et le marché ou il traite.
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moisson, les chances d'une bonne récolte sont prchables, la hausse du prix
saisonnier risque de ne pas étre si margquée. En d'autres termes, le riscque
que le prix de vente escompté ne soit pas atteint est fort éleve. Par
conséquent, bon nombre de commercants préferent écouler leurs stocks
rapidement, libérant des capitaux pour les emcioyer a d'autres fins.

Ie prix n'est pas le seul élément déterminant de la marge commerciale
d'un comercant: ce dernier peut également fausser les unités de mesure afin
d'obtenir un prix de vente plus éleve. A tous les niveaux du systeme, les
commercants utilisent différentes unités de mesure pour 1'achat et la vente
des céréales. En outre, la facon dont ils remplissent ces unités, de facon
plate ou bambde, modifie le contenu de céréales vendu pour le méme prix.
C'est pourcuoi la marge commerciale par kg peut étre plus élevée que la
difference qui se dégage ertre les poids et les mesures non standard.

Les grossistes_au niveau des villages sont généralement des commercants

eloigneés venant de Ouahigouya. Ce sont les plus importants grossistes
achetant des ceréales cdans les villages des zones déficitaires. Vers le
début du mois d'aolt, le grossiste vient avancer les fords a 1'agent
villagenis. A la méme époque, le comergant examine les conditions du
marche et le volume probable de la récolte prochaine afin de déterminer son
prix d'achat au niveau du village.

Durant la saison 1983/84, le prix d'achat moyen des céréales acquises
dans les villages des zones déficitaires a été de 6.500 FCFA par sac de 100
kg. Ce prix a été en viqueur pendant toute la saison @'achai.

Ies prix de vente des céréales par le commergant sur le marché de
Ouahigoua ont ¢té assez inconstants. Ie prix de vente moyen des céréales
perdant la saison qui a suivi la récolte a eté estimé a 7.250 FCFA par sac
de 100 kg et a dépassé 12.000 FCFA par sac durant la saison précédant la
nouvelle récolte.

L'agent villageois réalise la majorité de ses achats de céréales entre
octobre et janvier. Il s'occupe de la mise en sac et du stockage des
ceéréales pour le compte du commercant jusqu'a ce dernier viemne les
chercher. LILes frais de stockage et de collecte en vrac sont inclus dans la
comuission que le commercant verse a l'agent; le commercant fournit les
sacs.

Le commergant revient en Volta Noire en mars ou en avril pcur collecter

les céréales. Lors de sa venue, il verse sa commission a l'agent
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villageois. Durant la saison 1983/84, la commission des agents achetant des
céréales dans les zones déficitaires était en moyenne de 250 FCFA. Elle
incluait une hausse de 50 FCFA par rapport a l'année antérieure. Ie
commergant, lors de son passage, se fait accompagner d'un ou de deux
assistants qui chargent les céréales sur son camion. Les cormercants
estiment les frais de chargement et de déchargement a 125 FCFA par sac au
village. Le prix du sac n'est pas inclus étant donné que le commercant le
fait payer au collecteur des céréales.

Le commercant. possede parfols son propre véhicule ou loue un véhicule a
un confrere. Le colt moyen du transport d'un sac de céréales des villages
des zones déficitaires au marché local du commercant est de 1.000 FCFA
environ.

Ie grossiste extérieure a la région paie aussi parfois une taxe de
marché pour l'achat des cereales dans les villages de la Volta Noire, mais,
etant donné que ces commergants achetent leurs cévéales principalement dans
les villages, 11 a été difficile d'évaluer le nontant exact de la taxe
prelevee sur ces commergants en Volta Noire. Pareillement, il a été
difficile de savoir le montant de la patente que doit payer le négociant
pour le commerce des céreéales sur le marcheé de Ouahigouya. En conséquence,
le tarif de la patente appliqué dans cette étude a donc été celui préleveé
sur les grossistes de la région de Didougou. A Dédougou, la patente
prélevée sur les negociants faisant le comuerce de volumes supérieurs a 30
tomnes etait de 15.000 FCFA. Etant donné que ce volume correspond également
a la capacité moyenne du grossiste au niveau des villages, le montant de la
taxe par sac qu'il devait verser était de S50 FCFA environ.

La commission ce l'agent villageois inclut le colt du stockage au
village. Cependant, le commergant doit supporter le colt de tout stockage
st.gplementaire sur son marche local, de méme que le cout des fonds
immobilisés dans les céréales. 1I1 est difficile de savoir le volume et le
cout de stockage a Ouahigouya que doit supporter le commercant. Toutefois,
etant donne que le commergant n'encourt que des frais de stockage directs
minimes, voire nuls en Volta Noire, il a été suprosé que le commercant
stocke les ceéréales en Volta Neoire jusqu'a ce qu'il en ait besoin a
Ouahigouya. Ie volume de stockage sur le marché de vente du conmergant est
donc minimal et le coUt de stockage pour le commergant de Ouahigouya plutét
minime. C'est la raison pour laquelle ces cclts ont été omis, mais il faut



les justifier dans le compte de résultat. Ie coit d'investissement du
commercant est donc de 735 FCFA par sac pour les sept mois qui s'écoulent
entre le moment ou le commercant avance les fonds pour la premiere fois &
l'agent pour 1'achat des céréales et le moment o elles sont vendues a
Ouahigouya. (Les couts associés a 1'achat des ceréales dans les villages
des zones déficitaires sont recapitulés et expliqués au Tableau 6.2.)

[a marge commerciale realisée sur les céréales achetées au niveau ces
villages des zones déficitaires et revendues par les grossistes a Ouahigouya
a cete relativement constante, se situant aux alentours de 5.500 FCFA par
sac. Cette invariabilité provient du . .it que les commercants ont acheteé
leurs cereales durant la saison succédant & la récolte et les ont steckees
Jusqu'a la saison precédant la récolie suivante. Ies comercants extericurs
a la région qui ont achete dans les villages des rones déficitaires avaiert
realise un bénefice brut de 3.400 FCFA par sac, soit un profit de 40 peur
cent sur leur investissement durant cette période. Neanmoins, ces chiffres
n'incluent pas le colt des activités des coamergants a Ouahigouya ni les
couts de commercialisation supplémentaires qu'ils peuvent avoir a supporter
pendant la vente des céréales. (Voir Tableau 6.3 pour la liste des marges
comrerciales et des bénéfices réalisés par les comercants qui traitent dans
les zones déficitaires.

Les grossistes au niveau des marchés incluent les commercants eloignés

venant de Bobo-Diculasso et de Ouanlgouya zinsi cque les conmercants
régionaux de la Volta Noire. [Bon ncmbre de ces commergants considérent
qu'il est important de superviser les activités comuercialec des marches ol
ils traitent, afin de réagir aux changements dans les conditicns de marcheé.
En outre, cette supervision offre au commercant la possibilité de collecter
ses cereales et de faire travailler son capital plus rapidement. Toutefois,
en raison de la relaticn producteur-commergant, la majorite des commergants
venant de loin achetent leurs céréales par 1'intermédiaire d'un assembleur a

qui ils versent une commission ou aupres de grossistes reégionaux.
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Tableau 6.2

QCOUTS ESTIMATIFS DE COMMERCTALISATION DES GROSSISTES TRAITANT
DANS LES ZONES DEFICITAIRES DE IA VOLTA NOIRE

FCFA par sac de 100 kg

~ services | coit coit total | % codt total .
i
|
ACHAT |
Conmission ; 250 250 12
i
MANUTENTTON ,‘
Chargement au village . 50
Déchargement au marcheé cible| 75 125 6
TRANSPORT
Village au marché cible(a) 1000 1000 47
STOCKAGE/STOCKS ]
Cout d'investissement (b) 735 735 33
TAXE OOMMERCIALE
Patente 50 50 : 2
COUT TOTAL 2160 FCFA 100%

de stockage.

(a) Couts de transport calculés d'aprés le tarif moyen signalé par le
transporteur. Ie colt réel du transport pour le commercant utilisant ses
propres véhicules serait moins élevé.

(b) Le coit des céréales stockées inclut les colts de commercialisation
Jusqu'a l'entrepdt. ILe calcul est effectué comme suit: le cout des cérsales
(6.500), auquel vient s'ajouter le cout total de la livraison des céréales a
l'entrepdt (1.385), dont 1la somme, 7.885 FCFA, est le prix total avent
stockage. Multiplié par le cout d'cpportunité du capital (16%), le coit
annuel du capital stocké est de 1.261 FCFA et de 735 FCFA pour les sept mois

nfveraité du Michigaa, La Dynamlque de la commeccinllnation des cétfnlen au Aurkina Faso, 1986,
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Tableau 6.3

ESTIMATION DES NIVEAUX DE MARGE COMMEKCIALE DE BENEFICE BRUT POUR LES
GROSSISTES TRAITANT DANS LES VILIAGES DEFICITAIRES DE IA VOLTA NOIRE

FCFA par sac de 100 kg

Saison
Avant la récolte Aprés la récolte
Prix d'achat 6.500 -
Prix de vente - 12.000
Marge commerciale 5.500
Colts de commercialisation 2.120
| Bénefices commerciaux bruts(a) 3.380 FCFA

(a) N'incluent pas toujours le codt de la vente des céréales a
Ouahigoua (a savoir le personnel du magasin, le colt des bdtiments et les
droits de patente). z

— —t

Univerattd du Michigan, La Dynamique de la commercialisat fon des céréalen an Butkina Faso, 19xh,
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Iorsqu'il achéte des céréales par 1'intermédiaire de 1l'assembleur, le
commergant e€loigné avance a ce dernier la somme nécessaire et revient peu
apres chercher les céréales. Ia majorité des commercants qui achétent sur
le marché disposent de fonds limités et doivent donc écouler leurs stocks
assez rapidement. ©Pour cette raison, ils reviennent er Volta Noire
réqulierement, parfois méme toutes les semaines, afin d'avancer de nouveaux
fonds et de venir prendre les céréales collectées par 1'assembleur.

En outre, afin de rassembler des quantités de céréales suffisantes sur
le marcheé, les commercants doivent offrir des prix compétitifs ou alors
ceder des cereales a d'autres commercants. Par censéquent, ils doivent
revenir périodiquement, afin de réajuster les prix d'achat de céréales de
leurs agents. Dans certaines zones, tout particuliérement sur les marchés
de Kouka et de Djibasso, la concurrence est si intense que les commercants
doivent venir toutes les semaines afin de modifier leurs prix.

Les colts de commercialisation du commercant de Bobo-Dioulasso, qui
sont récapitulés au Tableau 6.4, incluent les commissions versées a
1l'assembleur ou a la vendeuse. Ia commission versée a 1'assembleur
s'élevait & 250 FCFA par sac pour la saiscn 1983/84. Ia comission verseée a
la vendeuse n'était pas fixe et variait chaque semaine en fonction des
conditions du marché et du volume de céréales achetées. Ies commergants
payaient également les frais de manutention pour la mise en sac, le
chargement et le déchargement des céréales, ainsi que les frais de transport
jusqu'au marché et en provenance du marché. Ies frais de manutention se
sont situés aux alentours de 225 FCFA pour 1'intermédiaire du marché et les
frais de transport ont correspondu en moyenne & 1.000 FCFA par saz. En
outre, ces cammergants doivent payer une patente afin d'acheter les céréales
sur le marche. L'évaluation de cette patente a été la méme que celle versée
par le négociant de Cuahigouya, soit 50 FCFA par sac.

Les commercants de Bobo-Diculasso essaient de ne pas stocker leurs
ceréales en Volta Noire, mais certains assembleurs procurent des
installations de stockage au grossiste si nécessaire. L'assembleur assure
le stockage pendant les trois premiers mois dans le cadre de la commission
qu'il regoit. Cette mesure vise a permettre au commergant de disposer de
suffizamment de temps pour venir chercher les céréales.



126

Tableau 6.4
ESTIMATION DES COUTS MOYENS DE CCMMERCIAIISATION POUR IE COMMERCANT
DE BOBO-DIOUIASSO TRAITANT SUR LES MARCHES DES ZONES EXCEDENTATIRES
DE IA VOLTA NOIRE

FCFA par sac de 100 kg

-
Sexrvices Colt Cott_total % colt total
ACHAT
Commission 250 250 1)
MANUTENTION 225 10
Mise en sac 50
Chargement sur le marché
de Volta Noire 100
Dechargement sur le marché
cible 75
TRANSPORT
Village au marché cible 1000 1000 43
STOCKAGE/STOCKS 818 34
Frais de stockage pour
six mois(a) 260
Colt d'investissement (b) 558
TAXE COMMERCIALE
Patente 50 50 2
COUT TOTAL 2343 FCFA 100%

(a) Les trois premiers mois de stockage sont assurés gratuitement par
l'assembleur en Volta Noire. ILes coits de stockage pour les trois mois
supplémentaires couvrent le tarif forfaitaire d'occupation de 1'entrepdt et
un droit de stockage par sac. Ie tarif forfaitaire 'occupation de
1'entrepdt de 1000 FCFA par mois revient en moyenne a 10 FCFA par sac pour
100 sacs de céréales.

(b) Les calculs sont semblables a ceux qui s'appliquent au grossiste
achetant au niveau des villages. Voir Tableau 6.2, note (b).

Univeraité du Michigan, La Dynamique de 1a commercialisation des céreales auy Burkina Faso, 1986.
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Pour les céréales toujours en stock au bout des trois mois, 1'assembleur
fait payer au commergant un loyer pour l'occupation de 1'entrepdt, a quoi
viennent s'ajouter les colts réels de stockage. ILe droit d’entreposage est
un prix forfaitaire quel que soit le nombre de sacs stockés, alors que les
colts de stockage sont calculés d'aprés un tarif par sac. En outre, le
camergant doit couvrir le colt du capital immobilisé en stocks.

Durant la saison 1983/84, la marge camerciale des cermergants de Bobo-
Dioulasso est tombée de 3.000 FCFA pendant la période qui suit la récolte &
2.500 FCFA pendant la periode préceédant la récolte. (Voir Tableau 6.5 pour
une liste des marges commerciales et des bénéfices du commercant de Bobo-
Diculasso.) Ce tableau fait ressortir le prix d'achat moyen du sac de
céréales, qui est de 4.500 FCFA au début de la période suivant la récolte,
et atteint 8.500 FCFA & la fin de la saison. Le prix de vente moyen des
cereales a Bobo-Dioulasso a été estimé a 7.500 FCFA durant la péricde qui a
suivi la récolte, et a 11.000 FCFA durant la période précédant la récolte
suivante. De surcroit, pour les rares commercants qui ont pu stocker leurs
céreéales entre ces deux périodes, leur marge commerciale a atteint 6.500
FCFA juste avant la nouvelle récolte.

Ie niveau des bénéfices bruts des commercants de Bobo-Dioulasso a été
en moyenne de 1.525 FCFA par sac pendant la période qui a suivi la reécolte
et de 1.025 FCFA durant la période qui a précédé la récolte. Il ressort de
ces chiffres un taux de rentabilité moyen de 26 pour cent durant la péricde
suivant la récolte et de 10 pour cent durant la période précédant la récolte
pour seulement quelques semaines d'investissement. Pour les commercants
capables de stocker les ceéreales entre ces périodes, leurs bénéfices moyens
ont été de 4.200 FCFA par sac, montant traduisant un taux de rentabiliteé
moyen de 67 pour cent durant cette période.

Le commerce cérealier personnel des assembleurs locaur est relativement

restreint. En général, l'assembleur consacre l'essentiel de ses efforts a
acheter des ceréales contre une commission pour le comote des autres
commergants reégionaux ou extérieurs a la région. Dans la mesure du possible
toutefois, l'assembleur s'afforce d'acheter des volumes de céréales limités
pour son propre compta. Ces céréales, d'un poids inférieur a une tonne le
plus souvent, sont stockeées par 1'assembleur afin de les revendre avant la
récolte, durant la période de soudure.
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Tableau 6.5

NIVEAUX ESTIMATIFS MOYENS DES MARGES ET PROFITS DE
CQOMMERCIALISATION POUR LES COMMERCANTS DONT 1ES
OPERATIONS COUVRENT 1ES MARCHES DES
ZONES ©XCEDENTATRES DE IA VOLTA NOIRE

FCFA par sac de 100 kilogrammes

Sans entreposage

Avec entreposage

Post-récolte | Pré-récolte Moyenne
saisonniére
Prix d'achat 4.500 8.500 4.500
Prix de vente 7.500 11.000 11.000
Marge de
commercialisation 3.000 2.500 6.500
Coits de
commercialisation 1.475 1.475 2.343
Profit brut des
transactions 1.525 1.025 4,157 FCFA

Universitd du Michiqan, L3 Oynamique de la commerciaiisation des céréales au Burkina

Faso, 1986.
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Les colts de commercialisation de ce type d'activité sont relativement
faibles, étant donné que ces achats viennent s'ajouter aux autres activités
de l'assembleur. ILes principaux colts encourus par l'assembleur portent sur
les frais de manutention supplémentaires, le colt du sac de céréales et la
taxe commerciale a prélever sur ses ventes. En outre, il doit également
prendre en compte le colt du capital immobilisé dans les céréales. Ie
Tableau 6.6 récapitule les colts de commercialisation que doit supporter
1'assembleur.

Les assembleurs ont réalisé une marge commerciale moyenne de 2.000 FCFA
par sac de 100 kg durant la saison 1983/84. la marge commerciale est
calculées en fonction d'un prix d'achat moyen de 7.000 FCFA et d'un prix de
vente de 9.500 FCFA. Les bénéfices de l'assembleur durani cette période
sont évalués a 1.537 FCFA par sac. Ce montant représente un rendement de 20
pour cent sur son investissement pour cette période. Ie Tableau 6.7 cite la
marge comuerciale moyenne et le montant des bénéfices réalisés par
l'assembleur.

La_vendeuse, sur certains marchés, représente l'intermédiaire le plus
important. les producteurs la recherchent en raison des petites quantiteés
de céréales qu'elle vend. A ce titre, il est important d'analyser la
performance de la vendeuse afin de déterminer dans quelle mesure elle est
efficace sur le plan économique et dans quelle mesure sa présence comme
intermédiaire se justifie.

La vendeuse écoule ses stocks de céréales trés rapidement,
habituellement le méme jour de marché ou le suivant. Ies céréales qui sont
conservees entre ces deux jours de marchés sont déposées au domicile de la
vendeuse. En outre, elle n'encourt pas de frais de manutention ni de
transport etant donné qu'elle assure elle-néme tous ces services. Ie seul
cout de commercialisation que doit supporter la vendeuse est la taxe de
marché quotidienne. Cependant, certaines vendeuses s'arrangent pour éviter
d'avoir a verser cette taxe en traitant en dehors des marchés.
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Tableau 6.6

ESTIMATION DES COUTS MOYENS DE COMMERCIALISATION POUR 1ES
ASSEMBLEURS LOCAUX DE LA VOLTA HOIRE

FCFA par sac de 100 kg

{

Services  Colt | Ccodt total % codt total
ACHAT | 150 ' 16
Commission aux cellecteurs :
des marchés de brousse | 150 i
|
MANUTENTION l 125 12
Mise en sac 25
Chargement sur le marché de
brousse ' 50
Dechargement sur le marché
cible 50
TRANSFORT 250 26
Village au marché cible | 250
1
TAXE COMMERCIALE 40 5
Pour le commerce local |
(patente) l25
Taxe de marché quctidienne ; 15
) .
STOCKAGE,/STOCKS ' 398 41
Cout d'investissement (a) f 398
I | i
| |
QOUL' TOTAL ; | 963 FCFA | 100%

(a) Ces cal:uis sont semblables a ceux concernant le grossiste qui
achete aux villages. Voirt Tableau 6.2, note b,

Univerniré du Michigan, La hynamique de la commercialinsat{ion des cérealen au NDurkina Faan, 1986,
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Tabieau 6.7

ESTIMATION DES MARGES COMMERCIAIES MOYENNES ET DES RENEFICES DES
ASSFMBIEURS DE IA VOLTA NOIRE

FCFA par sac de 100 kg

Saison
Avant la récolte Aprés la récolte
Prix d'achat moyen 7.000 —
Prix de vente moyen — 9.500
Marge commerciale 2.500
Colts de cammercialisation 963
Benefices camerciaux bruts 1.537 FCFA

Universite du Michigan, La Oynamique de la commercialisation des cérdales au Burkina Faso, 1986.

Etant donné ques la vendeuse ne verd pas par sac de 100 kg, ses marges
commerciales sont calculées par kg. Dans les zones déficitaires, la marge
commerciale de la vendeuse est en moyemne de 12,5 FCFA par kg.5 Le volume
moyen des céréales traitées quotidiennement par la vendeuse est de 20 kg.6
Par consequent., la marge commerciale quotidienne réalisée par la vendeuse se
situe aux environs de 250 FCFA.

Dans les zones excedentaires, la marge commerciale quotidienne réalisée
par lia vendeuse est un peu plus élevée étant donné que le volume des
transactions est plus important. En outre, la différcnce entre les louches
d'achat et les louches de vente est parfois plus marquée dans les zones
excédentaires. Ia marge commerciale de la vendeuse est en moyenne de 17
FCFA par kg. Si 1l'on multiplie ce montant par un volume de transactions de
30 kg en moyenne, la marge commerciale de la vendeuse est de 510 FCFA rar
jour dans les zones excédentaires.

Les vendeuses n'ont guére d'autres colts de commercialisation que la

taxe de marché quotidienne, qui s'éléve & 25 FCFA environ par jour de

5 calcul effectueé a partir d'une marge commerciale de 200 FCFA par
tine, en estimant la tine a 16 kg.

® Information fournie par la vendeuse en unités locales. Ce chiffre
repose sur la cenversion des unités locales en kg.
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Comme il a été noté précédemment, les producteurs cherchant a vendre de
petits volumes de céréales préférent les niveaux inférieurs du systeme de
commercialisation. Cette préférence résulte en partie de la confiance dans
la précision qu'apporte aux producteurs l'emploi de la louche ou des autres
petites unités de mesures par les intermeédiaires a ce niveau. Un facteur
tout également important est le grand nombre de petits camnercants a ce
niveau, qui offrent au producteur de nombreuses possibilités différentes
pour écouler de petites quantités de marchandises. T1 peut y avoir quatre
ou cing vendeuses qui achétent des céréales sur le marché. Ia vendeuse
achere également des céreéales en dehors du marche, sur la route menant au
marché ou dans un autre village.l ce phencmene est particulieérement marque
a la saison qui précéde la récolte et lors des annces de mauvaise proeduction
ou les stocks sont linjtés. Afin de se procurer des cérdales a ces
périodes-la, la verdeuse doit se donner plus cde mal pour trouver des
producteurs qui sont disposés a vendre méme de petites quantités, étant
donné que bon nombre de producteurs essaient d'eviter de vendre des céréales
lorsque l'ensemble des stocks est restreint.

Contrairement au grand nombre des petits commercants des marchés
ceréaliers des zones déficitaires, rares sont les commercants qui sont en
mesure d'effectuer de gros achats de céréales. Dans les zones déficitaires,
l'agent villageois est le principal acheteur en grosses quantités de
céreales. En outre, le nombre de gros commergants traitant dans les zones
déficitaires de la région est restreint, et la plupart d'entre eux
n'achetent que sur les marchés offrant un volume relativement important de
ceéreales pendant la principele saison de la commercialisation des céréales.

Il n'existe en général 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 méme davantage n'ont pas d'autre
option que de vendre leurs céréales a ces agents. En outre, lorsqu'il
existe plusieurs agents disponibles dans un méme village, il s'établit en
général une certaine complicité entre eux, le pr.x de l'agent le plus

prospere étant adopté comme prix d'achat.

1 crest un moyen qui permet & la vendeuse de réduire son colt
d'exploitation. “n effectuant ses achats a 1'extérieur du marché et en
revendant les céreales sur le marché a un client habituel, elle peut éviter
d'avoir a payer la taxe du marche.
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marché. Ia vendeuse des zones déficitaires gagne en moyenne 225 FCFA par
jour de marché, réalisant ainsi un rendement de 20 pour cent sur son
investissement. Dans les zones excédentaires, la marge bénéficiaire de la
vendeuse est de 485 FCFA enviren, soit un taux de rendement de 25 pour cent
sur son ir. stissement.

Compareé a un taux de rendement normal annuel de 16 pour cent, il semble
que la majoriteé des commergants, y compris ceux des niveaux les plus bas d
systéme de commercialisation, réalisent des bénéfices extraordinaires. ILes
bénefices moyens du grossiste achetant au niveau des villages est de 24
points supériewrs au taux d'intérét bancaire de 16 pour cent, uniquement
pour la période considereée. En outre, les taux de bénéfices des grossistes
de Bobo-Dioulasso et des commercants régionaux étalent assez élevés
également. Toutefois, il est bon de considérer ces chiffres avec une
certaine réserve en se rappelant que les bensfices réalisés durant la saison
1983/84 ont probablement été superieurs a ceux des années plus requliéres.

En premier lieu, les marges commerciales des céréales sont généralement
plus élevées durant les amnées de faibles précipitatiors et de mauvaises
récoltes. Les commergants reconnaissent que les marges commerciales de la
saison 1983/84 ont été extraordinaires étant donné que la récolte de cette
année-la a été l'une des plus pauvres jamais connue par la Volta Noire.
Méme dans les zones excédentaires, la production céréaliére a été bien
inférieure a la normale. De surcroit, la récolte de 1583/84 a succédé a une
autre mauvaise reécolte en 1982/83 et la récolte future powr la saison de
1984/85 ne s'annongait guere bomne. lLa succession de plusieurs mauvaises
recoltes portent les consommateurs a la fois urbains et ruraux a acheter de
grosses quantites de céréales durant la saison qui précéde la récolte afin
de se protéger contre une pénurie familiale. Cette pratique a tendance a
renforcer la hausse saisonniére des prix et a accroitre les marges
cammerciales du négociant.

Du fait de ces marges commerciales plus élevées, les bénéfices du
commercant sont supérieurs lors des années de mauvaise récolte. L'étude sur
les benéfices du commergant porte a croire que durant les années de mauvaise
récolte, le prix saisonnier est généralement plus élevé que le colt de
stockage entre les saiscns. Pour cette raison, les commercants qui peuvent
se permettre de stocker les céréales entre la saison qui succede a la

récolte et la saison qui préceéde la récolte suivante réaliseront des
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bénéfices extraordinaires, comme 1'a prouvé la saison 1983/84. Toutefois,
les gros commercants soutiennent que, lors des années de récolte normale,
les prix avant la récolte ne montent parfois pas autant qu'ils l'avaient
escompte. En l'occwrrence, la hausse des prix ne couvre méme parfois pas
les colts de stockage entre les deux saisons, aprés et avant la récolte, ce
qui a pour effet de faire perdre de l'argent aux commercants qui avaient
stockeé des céréales.

De surcroit, les tout petit; commergants preétendent que lorsque la
production est normale, la demande en céréales sur le marché est plus
faible, étant donné que les producteurs n'ont pas besoin d'acheter de
grosses quant.ités de céréales. Fn consequence, hon nombre des tcut petits
commercants reduisent leur niveau d'activités sur les marchés de céréales
lors des années de bonne récolte. Ces commercants affirment que durant les
annees de borine récolte, il est plus rentable d'exercer le commerce de la
noix de kariteé ou d'autres cultures de rapport que le commerce des céréales.

Cette allegation est étayée par les pratiques commerciales des
negociants de Bobo-Dioulasso et des vendeuses. Ils prétendent que le prix
de revente des ceréales n'est pas tres élevé los des années de bonne
recolte. Ils sont donc portés a limiter leurs transactions durant ces
annees a leurs principaux centres d'activité en Volta Noire, Cependant,
lors d'une année de mauvaise recolte, le prix de revente est bien supeérieur,
leur permettant également d'acheter a des prix plus élevés sur les marchés
des prcduct irs.  Pour la premiére fois depuis des annees, les commergants
de Bobo-Dioulasso orit acheté des céréales sur le marché de Dédougou durant
la saison 1983/84. En outre, au liev de se limiter au marché et aux
villages des environs, la vendeuse s'est hasardée a aller acheter des
cereales sur les marchés de brousse durant cette saison.

En résume, si l'analyse de la saison 1933/84 montre que les commercants
ont réalisé des benéfices extraordinaires, nous ne pouvons pas en conclure
que c'est toujours le cas. Les commercants reéalisent des bénéfices
extraordinaires les années de mauvaise récolte étant domneé que la hausse des
prix saisonniers est beaucoup plus élevée. Mais la hausse des prix
saisonniers varie d'uwie année a 1'autre et, en geénéral, est tout a fait
imprévisible. C'est la raison pour laquelle les commergants peuvent
réaliser des bénéfices extraordinaires certaines années alors qu'il leur
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arrive de ne méme pas réaliser des bénéfices suffisants d'autres années.
Pour corroborer cette hypothése, il faudrait consacrer plus de temps et de
ressources afin d'effectuer d'autres études quantitatives ¢pprofondies sur
les marges commerciales et les bénéfices du comergant. Cependant, le
renforcement des activités du commercant sur les marchés de céréales lors
d'une année de mauvaise reécolte semble indiquer que le niveau des bénéfices

est bien supérieur durant ces arnées.

6.2 Accés aux marchés

Les producteurs ne peuvent bénéficier du systéme de commercialisation
que s'ils ont acces aux marchés de ce systéme.’ Si les producteurs n'ont
pas acces au marché, ils ne bénéficieront pas des svantages des prix de
vente eleves au conscmmateur ni méme des programmes officiels de subvention.
En outre, l'acces eégal au: marchés est un signe gue tous les producteurs ont
ure possibilite de réaliser des bénéfices de fagon juste et équitable.

Les preducteurs n'ont parfois pas accés a certains points de vente,
parce que les commergants considerent qu'il n'est pas intéressant pour eux
d'y acheter. Les résultats de 1l'étude sur la ccomercialisation des céréales
en Volta Noire montrent que la majoriteé des producteurs disposent d'un point
de vente au moinsg, et généralement de deux ou plus. En outre, une
comparaiscen des conditions du marché des céréales sur 1'ensemble de la
région, conclufi cue les prix touchés rar les producteurs ne sont pas
déraisonnables par rapport a d'autres marchés régionaux. Neanmoins, les
concditions varient entre les zones excédentaires et les zones déficitaires,
certains producteurs réalisant de meilleurs bénéfices a partir d'autres
déboucheés.

Pour que le systame de commercialisation des céréales ait une incidence
sw le déveleoppement du Burkina Faso, il faut inclure le petit producteur
dans le systeme. Comme il a été noté au chapitre 1, les petits producteurs
contribuent en effet pour une bonne part au systéme de commercialisation des
pays en developpement. Pour que le svstéme fonctionne efficacement, il faut
donc qu'il soit accessible au petit producteur. En Volta Noire, le petit

7 L'accés peut revétir deux formes: le producteur se rendant
directement au marché ou entrant en contact avec un acheteur au village cu
sur le bord de la route.
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producteur a acces & plusieurs points de vente, mais regoit généralement des
prix inférieurs & ceux des gros producteurs pour la vente de ses céréales.
Le petit producteur, vendant des quantités inférieures a une tine, écoule en
général ses céréales soit sur le marché soit au village. Il peut vendre des
céréales a la vendeuse ou a l'agent villageois. Dans les =zones
excedentaires, il peut méme vendre ses céréales a 1'assembleur local. Ces
points de vente ne servent pas uniquement de débouché au marché local des
cereales, mais également font partie du systéme de commercialisation des
cereales plus étendu exportant des céreéales des regions rurales. En
conséquence, le petit producteur doit a la fois supporter les avantages et
les consécquences du commerce de ses ceéréales au niveau du circuit national.
Les avantages incluent parfois une hausse des prix d'achat au producteur en
rapport avec la hausse des prix de vente au consommateur. Mais en
consequence, le petit producteur doit payer les colts supplémentaires
assoclés a la collecte en vrac des céréales afin de les vendre en gros. ILe
prix moins élevé payé pour les céréales achetées en petites quantites
s'explique du fait de ]'absence de ces coits.

En outre, les conséquences ne sont pas réparties également entre tous
les petits producteurs. Ies petits producteurs des zones excédentaires
obtiennent des prix inférieurs pour la vente de leurs céreales, étant donneé
que le nombre d'interméciaires traitant & ce niveau du circuit de la
commercialisation sont moins nombreux dans ces zones. Etant donné que la
commercialisation des céréales dans les zones excedentaires portent
essentiellement sur les grosses transacticns, les producteurs voulant
ecouler de petites quantités ont plus de mal a obtenir des prix acceptables
pour leurs ceréales. Comme il a été souligné, il n'existe pas d'agent
villageois dans les zones excédentaires et rares sont les vendeuses qui
traitent sur le marché de liexportation. En outre, les commercants qui
achetent de petites quantités paient des prix ridiculement faibles. C'est
pourquoi, méme si les petites commergants ont acces au systéme de
commercialisation des céréales, ceux des zones excédentaires doivent se
conformer a des conditions moins intéressantes que lerrs confrere:z des zones
déficitaires.

Par contre, les gros producteurs peuvent ecouler plus facilement leurs
ceréales dans les zones excédentaires que dans les zones déficitaires. ies

producteurs qui veulent vendre de gros volumes de céréales dans les zones
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déficitaires peuvent s'adresser a l'agent villageois. Cependant, lobsque la
saison est plus avanceée, ils doivent se donner plus de mal pour écouler
leurs céreales et encourent donc des frais supplémentaires. Toutefois,
rares sont les producteurs qui sont en mesure d'acheter de grosses quantités
dars les régions déficitaires et la plupart des gros producteurs essaient de
vendre leur excédent de céréales aux villageois plutdt qu'aux commercants.
En résumé, les producteurs a tous les niveaux ont accés a au moins un,
voire plusieurs points de vente, pour l'écoulement de leurs céréales. Le
systéme de commercialisation des céréales a établi un réseau etendu
d'intermédiaires pour la collecte des céréales a tous les niveaux.
Néanmoins, les producteurs des niveaux inférieurs du systeme de
commerc:ialisation se volent dans 1l'obligation d'encourir des frais
supplémentaires pour leurs activités a leur niveau, en acceptant des prix
moins elevés pour la vente de leurs céréales. Ces prix ne semblent pas
contraster avec ceux des marchés des niveaux supérieurs du systéme de
commercialisation, exception faite des petits producteurs des zones

excédentaires.

6.3 Intégration des marcheés

Pour que le systeme de commercialisation soit efficace, il faut que les
marchés soient intégrés. L'intégration des marchés implique que les
fluctuations de prix d@»s différents marchés sont spatialement et
temporellement corrélés et que toute différence de prix entre les deux
marchés equivaut au coit de transport et/ou au colit de stockage entre les
deux. Si ces conditions ne sont pas remplies, il se peut alors qu'un ou que
plusieurs commergants reéalisent des bénéfices estraordinaires, entrainant le
fonctionnement inefficace du marché. Les deux éléments d'évaluation
de 1'intégration des marchés appliquécs dans cette étude sont 1'acces aux
informations comserciales et la comparaison des fluctuations saisonniéres
des prix.

5.3.1 Acces aux informations

L'acces des participants du systeme de commercialisation a des
informations sur différents marchés indique en genéral cu'une certaine forme
d'echange a lieu entre ces marchés. Si les prix des autres marchés sont

connus, les commergants ou les prcducteurs peuvent transmettre les
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changements de prix d'un marché a 1'autrs en modifiant leurs tarifs afin de
refléter ces changements sur les autres marchés. Cette pratique a pour
effet d'integrer les prix sur les deux marchés et de laisser les forces du
marché qui influencent les prix d'un marché se transmettre a ltautre,

Un autre aspect des informations commerciales consiste a influencer
directement l'efficacité du systéme de commercialisation. En théorie, si un
commeryanc ou un producteur possede le contrdle des sources d'information
sur les approvisionnements et les conditions comerciales, 1l peut empécher
la propagation des changements de prix, reéduisant ainsi le niveau
d'efficacite du systéme de comnmercialisation. Sans une transmission claire
des signaux du marche, ni les comercants ni les producteurs ne peuvent
répartir efficacement les ressources.

Il est difficile de bien mesurer les informations commerciales. Il est
souvent. difficile et interminable de *irer des données quantitatives et
explicites des informations ccmmerciales. Ia meéthode suivie dans la
presente étude a consisté a dériver ces informations de maniere implicite.
Moyennant des entretiens avec les producteurs et les cammercants, nou avons
eté en mesure d'établir un systeme pour la collecte des informations
commerciales en Volta Noire a 1'intention des commercants, tout comme des
producteurs. Cette étude aboutit a la conclusion generale que les petits
commercants et les petits producteurs s'efforcent de recueillir des
informations sur les apprevisicnnements du marche plutdét que sur les prix
des marchés des environs. Clest sewlement lorsque les marches locaux ne
peuvent pas satisfaire a leurs besoins qu'ils recherchent des informations
sur d'autres marchés. Les gros camercants sont mieux informeés sur les prix
et les corditions d'un grand nambre de marchés en raison du rayon plus vaste
dans lequel 1ils traitent. Cependart, les informations commerciales
supplementaires aobtcnues par les commercants exterieurs a la region ne leur
permettent pas d'exercer un pouvolr commercial sur les producteurs.

Les producteurs obtiennent des informations s les marcheés voilsins a
partir des villagecis ol aussi en se rendant periodiquement a ces marches.
Les commercants traitant sur un petit rayon se precurent des informations
sur les autres marches & partir des autres commergants, des vendeuses et du
productewr  Les commercants traitant sur un grard rayon ont un systeme plus
camplexe de collecte des informations. Ils passent. kbeaucovp de temps et

déploient de nombreux efforts a recueillir des informations sur les
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conditions comerciales dans 1'ensemble de la Volta Noire. Ces commercants

envoient des équipes de reconnaissance dans la région afin de repérer les
| principales sources d'approvisionnement et les conditions cammerciales
prédominantes. A partir des informations recueillies par ces équipes, le
conmercgant détermine la zone ol acheter les céréales de méme que la garme
des prix et les commissions qu'il proposera.

Etant donné que les commercgants extérieurs a la Volta Noire traitant
sur une grande échelle ont plus facilement accés aux conditions de marché,
ils ne se limitent pas a quelques marchés de 1la région, mais essaient
d'entretenir des relations avec les producteurs de plusieurs régions. De
cette maniére, lorsque les interviewés révélent que les conditions
camrerciales d'une zone ne sont pas favorables, éventuellement en raison
d'une pénurie de production ou d'une hausse de la concurrence entre les
camergants, ils peuvent orienter leurs ressources vers d'autres marchés de
la Volta Noire. Cependant, cette possibilité est entravée par la relation
producteur-commerc¢ant. Cette relation exige que les commercants
entretiennent des rapports a long terme avec les courtiers de méme qu'avec
les producteurs sur les marchés ou ils veulent acheter. Pour le conmergant,
ceci peut se révéler colteux et exiger beauccup de temps. Par conséquent,
il limite en général ses activités i trois ou quatre zones importantes de la
Volta Noire et ne traite que dans une ou deux d'entre elles au méme moment.
Puis, si les conditions de marché deviennent plus favorables dans d'autres
zones, il peut facilement se towmer vers ces zones.

Cette pratique commerciale et 1l'emploi des informations sur les marchés
sont illustrés par les structures commerciales des commercants de Bobo-
Diculasso. Ies années de bonne récolte, ces cammergants s'approvisionnent
dans les régions excédentaires, principalement dans les ernvirons des villes
de Solenzo et de Nouna, de méme que sur le marché de Djibasso. Dans ces
zones, 1ils ont établi un réseau d'assembleurs et d'agents locaux.
Toutefois, lorsque les conditions de ces zones se detériorent, limitant le
volume de céréales que ces commergants peuvent assembler sur leurs marches
habituels, ils se tournent vers d'autres marchés tels que ceux des environs
de la ville de Dédougou. '

Si les tout petits commercants disposent d'un éventail plus restreint
d'informations sur les marchés, ils premnent leurs décisions d'une facon

analogue. Dans les zones locales, les petits commergants ne se procurent
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des informations que pour leurs autres possibilités immédiates de cammerce.
Ils ne cherchent pas & se procurer des informations sur les marchés
extérieurs a leur rayon de commerce habituel méme si ces marchés sont
relativement proches. En général, ces comergants sont satisfaits des
volumes de céréales qu'ils collectent sur leurs marchés habituels et ne
tiennent pas a encourir des dépenses supplémentaires en établissant de
nouvelles sources d'approvisionnement. En se touwrnant vers de nouveaux
marchés, ils se heurtent parfois a la concurrence des commercants déja sur
le marche et doivent instaurer de nouvelles relations avec les autres
producteurs. Les petits commérq:ants soutiennent que les avantages ne
campensent generalement pas le colt des inconvénients de la collecte sur des
marchés supplémentaires. En d'autres cermes, les recettes marginales
réalisées par le petit commercant a partir de ses activités sur de nouveaux
marches sont parfois inférieures aux colts marginaux de ces activités.
Cependant, les anneées de faible récolte dans leurs zones habituelles
d'approvisionnement, les commercants se tournent alors vers d'autres
marchés. Ces années-la, la marge entre leur prix d'achat et leur prix 3Je
vente est suffisamment élevée pour couvrir les dépenses additionnelles
encourues par le comerce sur de nouveaux marchés.

C'est uniquement lorsque les producteurs veulent acheter ou vendre des
ceréales a grande échelle qu'ils cherchent a se procurer des informations
sur les conditions des marchés & 1'extérieur de leurs zones immédiates
d'activité. Ces informations portent néarmoins plus sur la capacité que sur
les prix des marchés. ILes possibilités restreintes d'acheter et de vendre
de grandes quantités de céréales, dépassant 100 kg, obligent les producteurs
a se towrner vers les marchés Capables de traiter de tels volumes. En
outre, les producteurs préférent acheter des céréales pour leur conscmmation
en grandes quantités afin de s'assurer d'amples approvisionnements pendant
toute la saison de la récolte. Au lieu d'acheter en petits volumes sur les
marcheés locaux, les producteurs qui ont besoin de s'approvisionner en
céréales se rendent en geénéral sur les marchés des zones excédentaires ou
ils savent que les ceéréales sont disponibles. Sur ces marcheés, le
producteur achete en géneéral 300 a 400 kg de céréales afin de s'assurer de
posseder un stock sufficant pour tenir Jusqu'a la récolte suivante.
L'enquéte sur les producteurs reévele que la majorité de ces

approvisiornements av lieu a la fin de la saison Gui suit la récolte et
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durant la péricde qui précéde la récolte suivante. Entre ces deux péricdes,
les producteurs essaient de se contenter des stocks dont ils disposent ou
des ressources disponibles localement.

En résumé, dqu fait du colt élevé que doivent supporter les commercants
qui veulent s'approvisionner sur de nouveaux marchés, ils cherchent rarement
a se procurer des informations sur les conditions des marchés extérieurs &
leurs zones habituelles d'approvisionnement. Ies gros commergants disposent
d'un plus grand rayon d'approvisionnement et ont donc plus facilement acces
aux informations. Ce facteur ne constitue toutefois pas un grand
inconvénient pour les producteurs étant donné que les infermations désirées
portent plus sur la capacité que sur les prix des marchés. Pareillement,
les producteurs ne cherchent a cbtenir des informations sur d'autres marchés
que lorsqu'ils veulent acheter ou vendre de gros volumes de céréales.

6.3.2. Variations saisonnieres des prix

Ia comparaison des changements de prix saisonniers entre les marchés
des zones deficitaires et excédentaires constitue un autre indicateur de
l'intégration des marchés. En théorie, on s'attend a ce que les prix
céréaliers des zones excédentaires soient plus ou moins équivalents aux prix
de la région déficitaire, aprés avoir ajouté les colts de transfert entre
les marchés. Sans intégration, 1l'abondance des céréales dans les zones
excédentaires maintiendrait le prix & un niveau inférieur a celui des zones
déficitaires. Cependant, une fois que les collecteurs des zones
déficitaires commencent & acheter des céréales dans les zones excédentaires,
il se produit une hausse de la demande du marché, ce qui entraine la montée
des prix de la zone excédentaire. En choisissant entre les deux marchés, le
collecteur de la zone déficitaire fait monter le prix de la zone
excédentaire jusqu'a ce qu'il atteigne le prix de la zone déficitaire,
auquel s'ajoutent les coits de transport. En outre, une fois que les
marchés sont intégrés, les changements de prix sur un marché devraient
" influencer les prix du second marché.

Néarmoins, la hausse saisonniére des prix dans la zone excédentaire est
plus marquée et plus impreévisible que dans la zone déficitaire. De plus,
les marchés des deux zones ne semblent pas liés, étant donné que peu de
producteurs ou de commergants de la Volta Noire choisissent entre les
marchés des zones déficitaire et excédentaire. C'est uniquement pendant la
saison qui précéde la récolte que les cammercants et certains producteurs
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arbitrent entre les marchés des différentes zones; mais cette pratique n'est
pas répandue.

Le Tableau 6.8 énumére les prix moyans des céréales 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 déficitaire et
excédentaire durant la périocde qui précéde la récolte. Au tout début de la
saison qui suit la récolte, le Prix moyen des zones excédentaires était de
44,12 FCFA par kg, alors que le prix moyen des zones déficitaires atteignait
déja 72,05 FCFA par kg. Cet écart de prix est bien supérieur au colt moyen
de transport, qui correspond a 10 FCFA par kg entre les deux zones.8 FEn
outre, la hausse de prix mensuelle moyenne était plus élevée dans la zone
excedentaire, entrainant le prix moyen de la zone excédentaire a dépasser
celul de la zone déficitaire d'ici la saison precédant la récolte. FEn
decembre et en janvier, la hausse de prix mcyenmne de la zone déficitaire
était de deux r r cent pour les deux mois, alors que durant la méme
période, les prix céréaliers ont augmente de 33 et de 9 pour cent dans les
zones excedentaires. C'est seulement dans la seconde moitié de la péricde
qui succede a la récolte que les hausses de prix de la zone déficitaire
commencent se faire sentir de plus en plus. En février, le prix moyen du kg
de céreéales a augmenté de 5 pour cent, cette hausse atteignant 9 pour cent
en mars. Cependant, les hausses de prix respactives des céréales pour la
méme péricde étaient de 9 et de 22 pour cent dans la zone excédentaire. En
conséquence, vers le début de la saison qui précéde la récolte, en mars, le
prix était de 86,76 FCFA dans la zone excédentaire contre 85,65 FCFA dans la
zone deficitaire. Ces résultats ont tendance a contredire la théorie
initiale selon laquelle les prix de la zone excédentaire devraient rester
moins élevés que ceux des zones déficitaires. En outre, les prix ne
semblent pas changer simultanément, excepté durant la seconde partie de la
saison qui suit la récolte.

On peut donc conclure, d'apres l'analyse sur les variations
saisonniéres des prix et l'étude sur 1'acces aux informations que 1les
marcheés ceéréaliers de la Volta Noire ne sont pas intégrés, sauf peut-étre
durant la période qui précéde la récolte. Cette ancmalie est expliquée par
les structures de choix entre les marchés de la Volta Noire. Comme il a été

8 Calcul basé sur les chiffres présentés dans l'analyse du le coit du

transport.
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Tableau 6.8

FIUCTUATIONS SATSONNIERES DES PRIX(a)

FCFA par kg
Date signalée Région
Zone déficitaire(b) Y Zone ekcédentaire(c)
|
20 novembre 1983 70,60 -
20 cécembre 1983 72,05 44,12
20 janvier 1984 73,53 58,82
4 février 1984 74,80 64,70
24 février 1984 78,41 70,58
10 mars 1984 85,65 86,76

(a) Prix moyen au niveau du producteur.

(b) Chiffres tirés des observations et des mesures sur le marche de Gassan.

(c) Chiffres tirés des informations fournies par des commercants des marchés
des zones de Solenzo et de Yasso.

IIniversité du Michigan, La Dynamique de 1a commercinllisation des cérénleas au Burkina Faaso, 1986,
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examiné, le commergant éloigné est limité dans le nombre de marchés ou il
peut s'approvisionner en raison de la relation producteur-commercant. Pour
cette raison, il est porte a s'approvisionner sur les mémes marchés,
achetant des céreéales uniquement aupres des producteurs qui se sentent a
l'aise avec lui. Cette pratique a pour effet d'intégrer certaines zones de
la Velta Noire avec le marché cible du comercant. ILe commercant fixe un
prix d'achat des céréales qui refléte le p.ix de vente de ce dernier sur son
marché cible, et non pas les conditions commerciales des autres zones de la
Volta Noire. Par conséquent, les zones individuelles de cette région scont
plus étroitement liées aux marchés extérieurs a la Volta Noire. Cette
remarque est particulierement vraie durant la saison qui succede a 1la
recolte, lorsque les activiteés du commercant exterieur & la région sont les
plus actives.

Cn peut citer comme autre explication a 1'absence d'integration des
marches, notamment durant la période qui suit la recolte, la facon dont les
producteurs des zones deficitaires s'approvisionnent en ceéreéales. Plutdét
que d'acheter des petites quantités quand le besoin se fait sentir, ils
preferent réaliser un gros achat global de plusieurs centaines de kilos,
afin de s'assurer de posséder suffisamment de ceréales jusqu'a la récolte
suivante. Ils doivent donc s'approvisionner sur des marchés possédant des
stocks suffisants, c'est-a-dire dans les regions excédentaires. Cependant,
ils préférent attendre que tcutes les ressources locales de céréales soient
épuisées avant cde se rendre dans les régions excédertaires. Tant que les
Froducteurs et les marchés des zones deficitaires disposeront
d'approvisionnements importants, ils achéteront leurs céréales dans ces
zones. Une fois qu'il ne sera plus pessible d'acheter en grances quantités,
ils se tourneront vers les marchés des zones excédentaires. Cette tendance
se produit en geénéral a la fin de la periode qui suit la récolte, entrainant
une hausse non lineaire de la demande en céréales & cette epoque dans les
zones excedentaires.

Les structures de commercialisation de la région peuvent étre résumées
come suit. lorsque les zones locales possedent des quantités de céréales
suffisantes, ni les commercants ni les producteurs de la zone ne doivent
s'adresser ailleurs pour acheter et vendre des céreéales. Cependant, a
nesure que les volumes de céréales se réduisent, notamment dans les zones

déficitaires, les structures de commercialisation des participants au marché
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doivent changer afin de répondre aux nouvelles conditions
d'approvisionnement. Durant la période qui précéde la récolte, les
producteurs et les commercants des zones déficitaires commencent & négocier
sur les marchés en dehors de leurs zones locales. Ils commencent a se
renseigner sur les conditions de marché. En conséquence, les marchés des
deux zones de la Volta Noire sont plus intégrées durant la période qui
précéde la nouvelle récolte.

Une question qui se dégage des résultats de cette analyse est pourquoi
ni les commercants ni les producteurs ne choisissent entre les deux marchés
plus tot dans la saison. Certaines des personnes interviewées ont fourni
comme explications 1l'attitude du producteur a l'égard du commerce des
cereales et les ressources de capital limitées des commercants régionaux des
zones deficitaires. Durant la période qui suit la récolte, les ressources
en cereales de la zone déficitaire sont suffisantes pour satisfaire 1la
demande locale, malgré un prix plus élevé. A mesure que les producteurs se
soucient davantage des quantités de céréales et moins des prix, ils
n'éprouvent pas le besoin de voyager dans les zones excédentaires pour se
procurer des céreéales. Cette attitude est liée & un sentiment répandu
selon lequel, si les céréales peuvent étre vendues pour satisfaire aux
besoins d'argent, elles ne constituent pas un bien commercial. Rares sont
les producteurs qui ent prétendu cultiver des céreéales dans le but de vendre
toute leur récolte ou partie de leur reécolte. Par contre, les ventes de
céreales ont été realisées pour couvrir un besoin d'argent urgent et les
cereales servent en géndral a couvrir la consommation. Cette attitude est
fort répandue également dans les structures d'achat des producteurs. De
gros volumes sont achetés a la fois, quel que soit le prix, afin d'assurer
au cultivateur et a sa famille des ressources suffisantes jusqu'a la récolte
suivante. Le producteur ne s'interrcge pas sur le prix; mais par contre il
cherche a s'assurer des stocks de céréales.

Ies commergants soutiennent qu'ils n'arbitrent pas entre les marches
durant la peériocde qui suit la récolte en raisocn de leurs ressources de
capital limitées et des incertitudes en matiére de prix. ILorsque des
volumes de ceéréales sont disponibles dans leurs zones locales, les
camergants ne ressentent pias le besoin de chercher ailleurs. S'ils le
faisaient, ils auraient & supporter des coits de commercialisaticn plus

élevés. En outre, ils estiment qu'ils courent trop de risques en matiere
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d'arbitrage durant la péricde qui suit la recolte, étant donné que les prix
fluctuent rapidement. L'enquéte sur les marchés de la Volta Noire ne
corrobore pas les craintes du commercant. L'écart de prix entre les deux
zones durant la péricde qui suit la récolte est certainement suffisamment
important pour couvrir les coits de cammercialisation additionnels 1liés au
choix. Toutefois, étant donné que la présente étude n'a été menée que
durant une seule saison de commercialisation, les écarts de prix moyens
peuvent confirmer les craintes du commercant.

6.4 Résume du chapitre

En géneral, il semble exister de nambreuses possibilités d'améliorer la
performance du systéme de commercialisation en Volta Noire. -SS marges
béneéficiaires des commercants, notamment des cammergants venant d'une autre
région, paraissent extraordinaires. Bien qu'ils offrent des prix supérieurs
a ceux des petits commercants ou des comrnercants regionaux, il ne semble
guéere evident que les producteurs de la Volta Noire regoivent la part de
bénefices qui devraient correspondre aux prix plus élevés de vente au
conscmmateur sur les marchés cibles du coamercant. Méme s'il s'agit peut-
étre d'une caractéristique des structures de commercialisation propre a une
année de mauvaise récolte, les producteurs devraient nearmoins recevoir le
prix correspondant a la valeur totale de leurs céréales.

Les producteurs ont généralement acces a des points de vente se situant
a tous les échelons du systéme. ILes producteurs vendant donc des céréales a
n'importe quel niveau peuvent s'attendre i recevoir une rémunération
ccnivenable pour la vente de leurs céreéales. Cependant, les producteurs
vendant en petites quantitzs ont da accepter des prix inférieurs en raison
des colts supplémentaires encourus par les commergants pour la collecte en
vrac a ces niveaux.

Enfin, le niveau d'intégration des marchés en Volta Noire varie entre
la période qui suit la récolte et 1la période qui précéde la récolte
suivante. Durant la premiére péricde, les marchés sont intégreés au niveau
local uniquement. Les producteurs ne se tournent pas vers drs marchés
éloignés pour obtenir de meilleurs prix et de meilleures conditions. C'est
seulement lorsque le marché n'est plus en mesure de satisfaire aux quantités

qu'ils veulent négocier que les producteurs se tournent vers d'autres
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marchés. En outre, durant la période qui suit la récolte, les structures de
commercialisation des commergants éloignés, venant d'une autre région,
réduisent le niveau d'intégration au sein de la Volta Noire a mesure qu'ils
lient les zones locales a leurs marchés cibles. Durant la saison qui suit
la récolte, toutefois, les producteurs désirent acheter des céréales en
grandes quantites a des fins de consommation et cette tendance a pour effet
d'intégrer les marchés de la région. Etant donne que les producteurs
doivent acheter dans les régions excédentaires, ils choisissent
inconscienment entre les deux zones de la région et renforcent le niveau
d'intégration des marchés en Volta Noire.



CHAPITRE SEPT
RESUME ET CONCLUSIONS

Il existe des facteurs de concurrence et de collusion dans le systéme
de commercialisation des céréales en Volta Noire. Aux niveaux inférieurs du
systéme de commercialisation, les collecteurs et les vendeurs sont trés
nombreux sur le marche, mais aucun d'entre eux n'a la Lossibilité d'exercer
un certain pouvoir sur le marché. Cependant, aux niveaux supérieurs, le
niveau de concurrence s'apaise a mesure que les commergants capables de
reéaliser de gros achats de céréales sont de m>ins en moins nombreux.

Les principaux obtacles a une concurrence efficace semble étre les
colts d'investissement, la relation producteur-commercant et 1'absence
d'uniformité des unités de mesure et de poids. En outre, ces problemes sont
exacerbes par les conditions de transport inappropriés et 1'éventail limite
d'informations commerciales.

Les besoins de capital pour l'achat de céréales ne sont pas énormes aux
échelons les moins élevés du systéme de commercialisaticn. Ia ~aison
provient du fait que les quantités traitées sont tres restreintes et que les
commercgants renouvellent leur capital rapidement. En outre, la pratique des
commissions versées par les gros commercants aux petits commergants permet
d'instaurer des relations de commerce avec les producteurs afin de
développer leur propre commerce des céréales. Aux niveaux supérieurs du
systéme de commercialisation, toutefois, seuls les commergants possédant
d'importantes ressources financiéres ou ayant facilement acces a des préts
sont a méme de traiter sur le marché. Cette tendance a pour effet
d'accroitre le niveau de concentration des commergants aux éechelons
supérieurs du systéme de commercialisation et, dans certains cas, le niveau
de complicité aussi.

Cependant, la hausse des ressources de capital disponibles souléve
parfois autant de problémes qu'elle en résout. D'une part, bien qu'ils
disposent d'un capital supplémentaire, certains cammergants hésitent a
investir davantage sur les marchés de céréales. Ils prétendent que les
fluctuations des prix durant la période qui précéde la récolte réduit les
bénéfices évenituels tirés de 1'arbitrage entre les marchés pendant toute la

saison. De plus, les commercants locaux estiment que le coit de 1la
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recherche de nouveaux marchés risque de ne pas rapporter les recettes
escampteées. L'établissement de nouvelles relatjons producteur-canmercant
est parfois plus colteux que les bénsfices reéalisés sur les quantites de
ceéréales supplémentaires. Par conséquent, le probléme de 1'insuffisance de
capital devrait étre traité en méme temps que l'amélioration des conditions
commerciales lccales.

Le principale élénent de cette liste devrait étre la reduction des
incertitudes en maticére de commerce qui portent. les producteurs a developper
des relations commerciales, 1'existence de stocks de réserve et 1'acces
facile au credit. Notamment par 1'intermédiaire des groupes villageois,
1'OFNACER pourrait accroitre les fonds consacres au stockage des céréales au
niveau local. Les groupes villageois assurent le stockage des céréales au
niveau des exploitations dans les banques de céreales, mais rares sont les
banques de céréales qui ont été etablies dans les zones excedentaires.
C'est pourquoi les cultivateurs de ces zones n'ont pas tenu a vendre des
céréales aux groupes villageois ou aux commergants extérieurs de peur de ne
pas disposer de réserves locales de céréales avant la recolte suivante, ou
durant la périocde de soudure. Des améliorations au programme des banques de
ceréales, visant a inclure les zones excedentaires, pourraient entrainer une
hausse des ventes, notamment en dehors de la relation producteur-commercant.

Etant donné que le service en matiére de crédit assuré par le
comercant a plutdt 'wi role social, il risque d'étre difficile de surmonter
ce probleme. Une :clution éventuelle serait d'étendre les services de
crédit du groupe villageois aux habitants non membres de cette organisation.
Pans le passé, les villageois non membres ne pouvaient pas cbtenir de crédit
Adu groupe villageois, cu, s'ils le pouvaient, 1ils devaient verser des taux
d'intérét plus élevés. Mais de nombreux villageois nécessitant les services
du groupe villageois ne peuvent pas devenir membres parce qu'ils n'ort pas
de temps a consacrer auy travaux des champs de 1l'organisation. m;m
conseéquence, 1ils ne peuvent pas obtenir de crédit ou de meilleures
cornditions de crédit.

La normalisation des poids et mesures constitue aussi une avtre
amélioration que les planificateurs ne devraient pas négliger. La
normalisation peut réduire le risque de fraude par les commergants pour
accroitre leur marge commerciale. les variations dans la taille et 1la

fraude des unités de mesure constituent l'une des formes principales du
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pouvoir commercial que les commergants exercent sur le producteur.  Aux
échelons inférieurs du systéme de commercialisation, la vendeuse n'utjilise
pas une louche de la méme taille suivant qu'elle achéte ou qu'elle vend. Ia
quantité de céréales ajoutée par cette variation dans l'unité de mesure peut
aller jusqu'a 30 pour cent cu poids. Aux échelons supérieurs du systeme, la
taille de la tine peut également varier. De surcroit, les commercants a ce
niveau paient souvent des prix exagérément faibles pour les achats de
céréales en petites quantités (voir la boite). Toutefois, les tentatives
precédentes de normalisation des poids et mesures ne se sont pas révélées
tres fructueuses.

La difficulté a faire uppliquer ces mesures, conjuguée avec la
preférence du producteur pour les unités de mesure dans lesquelles il a
confiance, n'a pas facilité la normalisation en Volta Noire. Le
gouvernement ne pecssede pas les ressources nécessaires pour contrdler
efficacement tous les marchés de la région. L'application de 1la
normalisation est également rendu plus difficile du fait que la majorité du
camerce des cereales en Volta Noire se déroule a 1'extérieur des marchés.
En outre, les producteurs sont réticents a employer les mesures qu'ils ne
connaissent guére. ILes producteurs qui se servent habituellement de la
louche ne veulent pas se servir de la tine et vice-versa. Pour mener une
campagne de normalisation efficace, le gouvernement devra donc dépel'ser plus
de ressources qu'il ne sera possible.

Outre ces obstacles intérieurs, il existe d'autres éléments qui empéche
le systeme de commercialisation des céreales de la Volta Noire d'atteindre
une bonne performarice. Ces principaux éléments sont 1'insuffisance du
réseau de transport. Le réseau se compose essentiellement du transporteur,
du taxi de brousse ou des véhicules du commercant privé. 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
région. Cependant, les tarifs entre les taxis de brousse ne sont pas
competitifs. Un transporteur voyage de sa zone locale a un grand centre au
sein de la région ou dans une autre région. Peu de transporteurs assurent
le déplacement de passagers ou de marchandises sur le méme itinéraire.
C'est pour cette raison que le transporteur a d'ordinaire le pouvoir de
fixer ses propres prix. Ceci s'applique tout particulérement & la Volta
Noire. En conséquen~e, les transporteurs peuvent limiter le niveau
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d'intégration des marchés, en rendant les moyens de commnication entre de
nambreuses zones rurales & la fois difficiles et cotteux.

Pour compenser cet inconvénient, certains comnmergants ont constaté
qu'il était moins colteux d'utiliser leurs propres camions ou de louer un
véhicule avec plusieurs autres comercants. Neanmoins, cette pratique n'a
servi qu'a réduire le niveau d'intégration des marchés de 1la région étant
donné que les commergants lient les marchés locaux aux marchés extérieurs &
la reégion. Par conséquent, le gouvernement devrait essayer d'ameliorer
l'acces aux régions rurales afin de réduire les écarts de prix reégionaux.
Cet effort servirait aussi a atténuer le niveau de risque du producteur
associe a la vente de céreéales a des comuercants eloignés étant donné que
1'amelioration des transports faciliterait 1'acces du producteur aux autres
marches excedentaires durant la periode de soudure.

Une derniere suggestion serait d'améliorer le niveau et les ressources
d'informations disponibles sur les marchés. En raison de 1'éventail
restreint des informations commerciales, le systéme de commercialisation des
cereales est loin d'étre parfaitement intégré. En conséquence, les signaux
donnés sur les prix entre les marchés ne peuvent pas étre transmis
efficacement, causant une mauvaise repartition des ressources du systéme de
commercialisation, ainsi cue de 1la production. Par consequent, les
planificateurs devraient essayer d'accroitre le niveau des informations sur
les marchés se trouvant en dehors du voisinage immédiat du producteur. De
plus, cette campagne de diffusion des informations devralent inclure des
renseignements sur les approvisionnements locaux de cereales disponibles,
afin d'apaiser les inquiétudes du producteur concernant la vente de ses
céreales a l'extérieur de sa zone locale.

Etant donné que le systéme de commercialisation traditionrel des
ceréales est différent des marchés de style occidental, les résultats de
l'analyse SCP peuvent étre moindres que les résultats escomptes en utilisant
le cadre de travail scp. Avec l'introduction de certains paramétres
orientés sur le développement, 1'analyse révele que le systéme de
commercialisation privé des céréales en Volta Noire peut écouler
efficacement les céréales des zones excedentaires vers les zones
déficitaires de la région et dans 1'ensemble du Burkina Faso également. En
outre, avec un investissement privé et public complénentaire engagé dans le

systeme de commercialisation des ceréales, ce systéme peut certainement se
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revéler le plus efficace pour la circulation des céréales et la répartition
des ressources en Volta Noire et a l'extérieur de la Volta Noire.



ANNEXE

NOMERES VMOYENS DE COMMERCANTS ET QUANTITES TRAITEES PAR OOMMERCANT
SUR IES MARCHES DE LA VCTTA NOIRE EN 1983/84(a)

: Niveau du Nombre de Volume moyen de
Marche Type cysteéme commercants | céréales/marché(b)
Marchés tres concentrés

l
Gassan Déficitaire Grossiste 0-1 30C kg
Tougon Déficitaire Grossiste 3 600 kg
Tissi

village | Déficitaire Agent 2 9.500 kg
Ban

village | Excédentaire Grossiste 1 30.000 kg
Solenzo | Excédentaire Assembleur 2 150 kg
Nouna Déficitaire Grossiste 2 300 kg
Marcheés moins concentrés
Bena ‘Excédentaire Grocsiste 14 900 kg
Djibasso | Excédentaire Assembleur 10 500 kg
Djibasso | Excédentaire Grossiste 7 1.200 kg
Kouka Excédentaire Grosc _ste 8 1.000 kg
Gassan ! Déficitaire Vendeuse 15 20 kg
Gouron ' Déficitaire Grossiste 5 300 kg

L!vaersite du Micnigan, La Dynamique de la commercialisation des céréales au Burkina Faso, 1986.
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