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Une reconnaissance L'apide du sous secteur de lWoignon a 6t6
 

entreprise dans le bui. d'6valuer l'fficacit6 du march6 A
 

l'heure actuelle et d'qxaminer les diff~rentes options que le
 

gouvernement pourralt prendre en ce qui concerne la production
 

et la commercialisatlon. Les exploitants nigeriens du
 

d~parternent de Tahoua ont d~montrL une maltrise parfaite dans
 

la culture de !'oignon, et exportent leurs produits vers les
 

pays de ]a c~te de l'Afrique de l'ouest oU les consommateurs
 

reconnaissent la qualit6 superieure de ieur varit6, le violet
 

de Galml. Au cours des annees precedentes, les exportations
 

ont atteint ]a valeur de 20.000 tonnes.
 

La conclusion principale de l'tude est que les circuits
 

actuels de commercialisation du secteur priv6 fonctIonnent
 

bien en assurant le transport d'un prodult hautement
 

p~rissable sur une longue distance. En depit de ]a difference
 

importante entre le prix producteur et le prix consomrnmateur,
 

les marges b~n~ficiaires des commergants et des interm~d1aires
 

ne sont pas excessives 6tant donn6 les frais de transport, les
 

taxes et les risques qu'lls encourent. De plus, le systeme
 

actuel de commerclallsation fonctionne convenablement au point
 

de garantir les services et ]a qualit6 exig~s par les marches
 

ext~rieurs. II seralt recommendable par consequent, que le
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gouvernement du Niger garde le syst~me actuel et ne cherche
 

pas Imposer "l'ordre" sur le march6 de loignon en conflant
 

le monopole de ce secteur A quelques organismes
 

para-6tatiques. Ces derniers ne pourralent certainement pas
 

6qaler les performances du secteur priv6 en terme de
 

rentabilit6 et de qualit6 des services fournis.
 

La seconde conclusion majeure de cette 6tude est que ]a 

taxe actuelle A l'exportation de 14 CFA / kg sur l'oignon 

r6dult A la fois le volume d'exportation et le prix requ par 

le producteur. La suppression de cette taxe augrenteralt 

directement la quantit6 ci'oignors demand~e & l'extdrieur du 

pays et le prix par sac Allou6 au producteur. Indirectement, 

l'effet de la suppression de la taxe faciliterait lacc~s au 

march6 par d'autres commergants et interm~diaires et 

diminurait de ce fait les marges b~n~ficialres actuelles A 

cause de ]a concurrence ainsi cr66e. Une augmentation de la 

auantlt6 d'oIgnon exportee pouvant atteindre 25% et plus sur
 

une p6crlode de 3 ans est pr~vue si la taxe 6talt supprim~e.
 

Enfin, de nombreuses suggestions sont faites en vue
 

d'ameliorer les syst~mes de production et de commerciallsation
 

actuels. Ceux-c! constituent des changements mineurs compares
 

A !a situation qul existe actuellement.
 

-Ii­



---

I. Introduction.
 

A. Information cenerale.
 

Un contrat de ]a mission de PIUSAID au Niger a confi au
 

"Postharvest Institute for Perishables (PIP)" de l'universlt6
 

de l'Idaho la tAche de formuler une appreclation rapide sur
 

l'valuation des secteurs de l'oignon et de I'all au Niger,
 

avec un accent particulier sur ]a regulation, l'aspect fiscal
 

et ]a commerclallsatlon. Des etudes antetieures (Smith, 1986,
 

Wilcock, 1987. et Dal, 1987) ont cite l'oignon comme une
 

denree d'exportation avec un potentlel d'expansion possible.
 

Une 6quipe de deux agro-6conomistes du Post-Harverst for
 

Perishables ont passe cinq sernaines (du 10 janvier au 11
 

fevrler 1988) A examiner lensemble du circuit de
 

commerclallsatlon depuls ]a principale zone de production et
 

d'exportation qui est le departement de Tahoura vers quatre
 

pAys de la c~te (C~te d'Ivolre, Togo, Benin et Nigeria).
 

Etant donn6 le temps llmit6 de la presente etude, peu
 

d'attention a et6 consacree au sous-secteur de l'ail. La
 

variet6 de l'ail produite au Niger n'est pas beaucoup
 

appreciee A l'6tranger et de ce falt, le march6 exterieur pour
 

ce prodult paralt peu important. (Annexe A).
 

Cherchant A rester le plus pres possible de la conception
 

actuelle de la mission de I'USAID en mat1ere de reforme de la
 



politique 6conomlque (telle que "the African Economic Policy
 

Reform Program AERPR), l'tude a 6tL condulte dans ]a mame
 

optiaue. Les deux domaines specifiques qul ont 6t6 examin~s
 

sont :
 

1. 	Le role exact du gouvernement nigerien dans
 

i'exportation de 1'olgnon.
 

2. 	 Les effete de ]a taxe actuelle A ]'exportation sur
 

la competitivit6 de l'olgnon nig6rien.
 

B. 	 Contribution de l'olqnon au sectaur agricole du Niger.
 

Le secteur agricole au Niger contribue A 50% au produit 

Int~rieur brut (PIB) et fournit un emplol A 85 - 90% de la 

population totale (emplol A temps partiel ou A temps plein). 

Les productions principales, le mil et le sorgho, sont une 

preoccupation majeur auss1 bien pour l'exploltant familial 

aue pour ]a nation enti~re dans le cadre de Ilauto-suffisance 

allmentaire. Le sorgho et le mil sont assocles au "niLb&" 

qui est devenu A la fols une culture d'auto-suffisance et 

commerciale ces dernires anndes. Le nlb6 est export6 vers 

le Nigeria. Ce march6 est composd de nombreux petits 

commergants qul 6vitent les r~gulations gouvernementales. 

L'arachide et le coton sont des prodults commerclaux vendus A 

grande Lchelle par des socit6s para-6tatiques, bien que 

r~cemment ]a commercialisation de larachide alt 6t 

lib~rallee. 
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Le developpement de ]a production et de ]a
 

commercialisation de l'oignon s'est faite d'une maniere
 

totalement diff~rente par rapport aux trois autres produits
 

6voques precedemment. Contrairement au "nlb&', l'olgnon est
 

plus un produit commercial qu'une simple activit6 de
 

subsistence. Par surcrolt, A cause de ]a nature du prodult,
 

(volumineux et A faible valeur), et de ]a localisation des 

marches principaux, le commerce de l'oignon a 6t6 developp6 

uniquement par le secteur priv6, contralrement au "nlb6", A 

l'arachide et au cotton qui sont des monopoles nationallses. 

Bien que la production de i'oignon provienne de cinq 

d~partements, A savoir, Tahoua, Dosso, Niamey, Zinder et 

Maradi. le d~partement de Tahoua domine en ce qul concerne ]a 

production totale et les exportations. Comme cela sera 

discut6 dans le chapitre II, les donnees statistiques de ]a 

production . de la consommatlon et des exportations de 

l'oignon au Niger et dans ]'ensemble de ]a region ne sont pas 

fiables. Les donn~es statistiques d'exportation du Niger 

paralssent n~anmoins plus cr6dibles que lee autres et de ce 

fait pourralent servir d'indice d'appreciation de ce
 

sous-secteur. Ces donn~es montrent qu'en 1987, plus de
 

18.000 tonnes d'olgnons ont 6t6 officlellement enregistr~es
 

comme exportation avec une valeur locale (Prlx producteur
 

plus transport) de plus de 350 millions de francs CFA. Les
 

exportations ont rapport6 au gouvernement un revenu de plus
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de 250 millions de francs CFA grace A ]a taxe d'exportatlon 

imposee.
 

En terme de theorle classique d'6change, l'oignon paralt
 

@tre l'un des quelques produits agricoles pour lequel le
 

Niger possede un "avantage compar&' en matiere de production.
 

En rapport toujours avec cette theorle le Niger et ses
 

partenaires gagneralent si chacun se specialisatt dans un
 

domalne de production (par exemple, l'oignon pour le Niger et
 

les noix de Kola pour le Togo) pour finallement s'entendre
 

au nlveau des 6changes dans le but d'accroltre le volume de
 

produits consommes.
 

La theorie de "l'avantage compare' paralt attrayante, mais 

elle demeure cependant difficilement applicable au monde 

complexe du commerce International aux dimensions varles et 

souvent aux parametres nombreux. Le concept de ]a 

"concurrence" ou l'abilit6 d'un pays A offrir un produit 

specifique. A un temps donn6, et, A un meilleur prix que les 

autres sources est cependant mleux adapt6. Donc la meilleure 

alternative A l'oignon nigerIen pour les Ivoirlens n'est pas 

de produire les leurs, mals plut~t d'augmenter l'achat 

d'oignons hollandals ou marocains. Clest ainsi que la
 

production et le circuit de commercialisatlon nigeriens
 

seraient juges A partir de la performance de 'oignon
 

hollandais.
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II. MethodoloQle.
 

L'apDroche de la reconnaissance rapIde.
 

La m~thode de reconnaissance rapide appliqu6e & l'6tude de
 

la commercialisation constitue un moyen de presenter et
 

d'analyser A coQts r~duits une portion d~finie du syst~me
 

national de production et de commercialisatlon. Dans ]a
 

plupart des cas, I'approche RR a 6t6 app iqu~e a un segment
 

vertical defInI sur les lIgnes de produIts et appeles "sous
 

secteur du produit" (Holtzman, 1986). L'approche RR devient
 

de plus en plus une solution dans un monde oi, la
 

disponibilit6 et ]a flabilit6 des donndes exactes paraissent
 

limit~es. l'autre et seule alternative 6tant une enqute
 

exhaustive, detaillle et couteuse.
 

Telle 6talt la situation au sein du sous-secteur de
 

l'oignon nigerien. Peu de donnees 6talent disponibles pour
 

d~crire une activit6 6conomique aussi large et dynamique, et
 

les informations que l'on pouvait trouver 6taient A remettre
 

en question. En utilisant l'approche RR, un questionnaire
 

"informel" (guide d'entretien) a 6t6 6tabli pour receuillir
 

les interviews des participants A diff~rents stades de la
 

production et du circuit de commercialisation, (se ref~rer
 

l'annexe B). Nous croyons que, grAce A une 6tude de tous les
 

aspects, et en receulllant sur le terrain une grande
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varlt6 de points de vue, ii est possible de donner une Image
 

complete et plus r6elle du sous secteur de Wloignon.
 

Une enquite a 6t6 men~e aupr~s de 18 exploitants
 

agricoles, 7 commergants locaux, 6 Interm~dialres, 15
 

marchants grossistes, 3 Serkin Tachas, 7 membres de
 

cooperative e: 2 transporteurs.
 

Le paradigme, la structure, ]a condulte et ]a performance 

du marchL sont pr~sent~s sous forme de schema en annexe C, 

6talt utilIsee pour l'organisation et la direction de la 

recherche. Cette approche ainsi modifi~e pour l'analyse du 

sous-secteur de l'olgnon comprend l'tude: de la production, 

du syst~me de commercialisation et de ses contraintes 

techniques, de son importance pour le systeme d'explotation 

agcrlcole, des contraintes lies A une possible expansion et 

enfin des caract~rlstiques du prodult. La structure du 

syst~me de comnerclalisation a tt tudi6, ainsi que 

l'identification de circuits majeurs de distribution, les
 

acteurs prlncipaux, le rble jou6 et les services rendus par
 

chacun des acteurs et les barrlres A l'acc~s au systeme. Le
 

fonctionnement et )a performance de ce systeme ont 6t6
 

6values et les marges b~n~ficialres des commergants
 

grossistes ont 6t6 calculees.
 

L'approche RR est inevitablement aussi blen un art qu'une
 

science parcequ'elle peut distinguer une information correcte
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d'une information fausse. Le tableau I donne des exemples
 

d'informations incorrectes, leurs sources, ]a ralson initiale
 

d'une fausse Information ainsi que nos r6-estimations de ]a
 

situation.
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Tableau 1: Exanples d'informations inexactes receuillies lor5 de IaReconnaissance Rapide du sous secteur de l'oiqnon
 

Information source raison des informations 
inexactes 

information 
rapportte 

information 
exacte 

1. Production de l'oignon 
nigerien 

Mlnist~re 
de l'agriculture 

m~thodologie inappropriee 
pourles produits

secondaires 

environ 
200.000 tonnes 

40.000 a 
60.000 tonnes 

2.Estimation de !asuperficie 
des champs par le producteurCD 

Interview 
du producteur 

manque d'habitude 
a l'usage des unitesde mesure 

Ihectare 0,05 hectare 

3. Imortdtion 

de l'oignon nigerien 
au BUnin et en C6te d'Ivoire 

Statistiques 
des douanes 

Aucune donn6e Inexistantes Centaines 

de tonnes 

4. Taxe d'exportation en cours 
pour l'oignon nig~rien 

Mirtist~re 
du commerce 

Mise en application 
non constante 

20 FCFA/kg 1.400 FCFA/kg 

5. 
de 

Structure du march6 
l'oignon en CWe d'Ivoire 

Rapports de missions 
Gouvernement nigtrien 

Communications avec les 
participants au marchd 

insuff isantes 

Monopole 2march~s separds 
avec concurrence 

$.,w 



III. La demande du consommateur.
 

A. Introduction.
 

Dans le but de d~velopper une meilleure comprehensIon de
 

la production de I'olgnon nlgerlen et de son syst~me de
 

comnerclallsatlon, 11 est n~cessaire de comprendre le prodult
 

lui-m~me A partir du point de vue du consommateur. L'oignon
 

est un Ingredient important des sauces qui accompagnent les
 

plats principaux de )a cuisine ouest africaine. Parce que
 

I'olgnon n'est pas un aliment essentlel du regime
 

alimentaire, les gouvernements ouest-afrlcalns ne fixent pas
 

son prix et Ils sont peu soucleux de maintenir une production
 

rgul ire.
 

L"'oiqnon en AfLique de 'ouest, sans stre un -0lment
 

essentiel fait partie du regime alimentaire.
 

En comparalson avec les prodults vivrlers, 11 est A
 

esperer aue Ia demande pour I'olgnon varlera d'avantage en
 

fonction du prix, c'est A dire qu'elle sera plus 6last que.
 

Par consequent, ]a quantit6 d'oignon consommee s'accroltra
 

quand les prix seront bas et diminuera lorsque les prix
 

seront 6lev~s. Cette caract~ristique est importante dans
 

notre consideration en ce qui concerne l'effet du changement
 

de politique sur le march6 potentlel des exportations de
 

l'oignon nigerien. Pour ]a plupart des africains de l'ouest,
 

I'olgnon est conslddr6 d'avantage comme une denr~e que l'on
 

-9-­



achdte plutbt qu'une production famillale. Les achats des 

consommateurs ont tendance 6 6tre frequents et en petites 

quantites. 

Bien qu'apparemment tous les africains de l'ouest
 

consomment de l'oignon, peu, en fait, le produlsent.
 

L'olgnon est une des denres les plus frequement achetees.
 

Le fait que l'olgnon se conserve diffIcilement constitue un
 

facteur majeur qui explique pourquoi les achats se font en
 

petites quantitds et frequemment. Les consommateurs
 

ouest-africalns considerent l'oignon comme un produit
 

differentl6, plut6t qu'un produit generique car en effet tous 

les olgrons ne sont pas semblables. Les denrees alimentaires 

specifiques varlent largement dans leur nlveau de 

differentIatIon A l'InterIeur meme d'une categorie ou d'un 

groupe donne. Par exemple, en Tanzanle, les aliments A base 

de mats obtenus a partir de differentes varietes sont 

considr~ees comme 6tant similaires et par consequent ont un 

mLme prix. A l'oppos6 en utilisant un example aux USA, les 

toinates cultivees en serre durant l'hiver et celles cultivees 

dans un jardin famillale sont considerees par les 

consommateurs americalns come ayant des caractdrlstiques 

differentes. En consequence, la demande pour des types 

particullers de tomates ne sont pas 6troitement liees comme 

c'est le cas des aliment a base de mats. Durant les 

investigations aupr~t des consommateurs ouest-afrlcains et 
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des autres participants du circuit commercial, 11 est apparu
 

clair que l'oignon nlg~rien et tout particulirement le
 

violet de Galml, 6taient pr6f~rds aux autres varit~s.
 

Par tout oU l'oignon nig~rIen se vendaIt au m0me prix que
 

l'oignon hollandals (environ 50 CFA/kg sur les marches
 

d'AbidJan) les consommateurs cholsissalent presque
 

exciusivement loignon nig~rien.
 

Le fait que l'oignon nig~rien solt prdf~r6 par le
 

consommateur constitue un aspect positif, parceque cela
 

signifle que cet oignon peut conqu6rir un march6 plus vaste
 

en accroissant le volume de production et en diminuant les
 

prix.
 

B. Demande d'oignons Impoite sur les marchds appropris.
 

II 6tait impossible de truver des donn~es exactes de
 

production, de consommation, d' importation et dexportation
 

pour les pays consid~rs. A l'exeption des:
 

Importations de la C6te d'Ivoire qui arrivent par voie
 

maritime (annexe D).
 

Exportations nig6riennes de 1975 A 1987 dont les taxes 

ont 6t4 enregistr~esb 

Les estimations de Ia demande actuelle et potentielle de
 

l'olgnon nig~rien dans la r~glon ont 6t6 faites au moyen
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d'lintervlews aupr~s d'indlvidus concern~s et en prenant en
 

compte les principaux facteurs statistiques qul devralent
 

6tre consid~r~s en premier lieu pour d~velopper la fonction
 

demande.
 

Les principaux elements de ]a fonction demande et leurs
 

influences escompt~es sont donn~s dans le tableau 2.
 

Tableau 2. Facteurs influengant ]a demande ext~rieure pour
 

l'olgnon nig~rien.
 

Facteur 	 Influence
 

1. 	 Population +
 

2. 	 Revenus +
 

3. 	 Niveau dlurbanisation +
 

4. 	 Production locale d'oignon
 

S. 	 Prix CIF de l'oignon nlgerien
 

6. 	 Prix CIF de prodults de substitution +
 

(lee Importations venant d'autres-pays)
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L'Influence de ]a population et des revenus sont 6vidents,
 

puisque l'augmentation de ces deux facteurs entraine une
 

demande suppl~mentalre pour l'olgnon. Le niveau
 

d'urbanisation est 6voqu6 simplement parceque les populations
 

urbaines en Afrique ach~tent plus que les populations
 

rurales. Une augmentation de la production locale r~duirait
 

les importations d'oignon. Deux pays au moins, le Bdnln et
 

le Burkina Faso interdisent les importations lorsque ]a
 

production locale est sur le march6. Lorsque le prix du CIF
 

augmente. A cause des taxes d'impor ation et des coQts de 

transport, l'oignon nig~rien devient moin8 comp~titif sur le
 

march6. Finalement quand le prix des prodults de
 

substitution import~s augmente, l'importatlon d'oIgnon
 

nig~rien accroft.
 

Le tableau 3 resume l'ensemble des informations disponible
 

pour les pays de la reglon. L'olgnon nig~rien est en
 

concurrence de fagon saisonni~re avec l'oignon hollandals en
 

C~te d'Ivoire et 1l pourrait en 6tre de mtme dans les pays de
 

I'Afrique central tel que le Gabon et le Congo (Annexe E).
 

Jusqu'A present, l'oignon nig~rien n'a aucun concurrent sur
 

les marches nig~rien ou togolais (voir annexe F). Au B~nin,
 

Burkina Faso, Nigeria et Ghana ]a production locale d'oignon
 

repr~sente ]a concurrence ]a plus Importante. L'Information
 

sur le Ghana est imcompl~te et II n'est pas certain que
 

l'oignon europ~en ne soit pas import6.
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Tableau 3: Facteurs qui influencent Iademanle en oiqnon niQerien 

Pays Population GNP Population Production 
 Taxe C.I.F. MarchO courant pour Importation
(millions) per capita urbaine locale d'importation oignon l'oignon ni~rien du Niger
($. 1984) %,1984 d'oignon de 'oignon hollandais (2) (1000 tonnes) 

(FCFA/kg)Sources (1) (1) (1) (1) (2,3) (2) (2) (4)
 

Niger 6.2 197 14 Exportateur ? ? March6 domestique ­

toute l'annte 

Cbte d'Ivoire 9.9 610 46 Minimale 7% 80 oignon nig~rien et hollandais 12.0 - 16,0 
saison de pointe recectives 

Benin 3.3 270 15 Saisonniere 41% Production locale de 4 mois 1,5 - 3,0 
oignon nigerien 8 mois 

Togo 2.9 250 23 Minimale 20% ? Oignon nigerien
toute l'ann~e 

1,5 -3,0 

Ghana 12.3 350 39 limit(e ? saisonnier 1,0 -2,0 

Burkina Faso 6.6 160 22 Saisonniere ? ? March6 saisonnier limite 0,5 -1,0
 

Higria %.5 730 30 Autonomie ? Pas de sarch6 actuel -

Gabon 0.8 4100 ? Minimale ? Pas d'importation directe ­
depuis le niger 

Congo 1,8 1140 56 Minimale Pas d'Importation directe
 
depuis le niger
 

(1): Rapport du developpement mondial. 1986. Banque Mondiale, Washington
(2): Receuilli lors de l'etude 
(3): Imc sssur l'oignon hollandais pas sur l'oignon igrien. Bans Le cas du Bnin, impos6 sur I'oignon nigrien(4): Pr~visisions
 



La C~te d'Ivoire est de loin le march6 d'exportation le
 

plus important en volume, suivl du B~nln, du Togo et du
 

Ghana. (voir annexe D pour les importations d'oignon
 

hollandais en C6te d'Ivolre de 1930 A 1987). Le Burkina Faso
 

reprsente un march6 rdult et les exportations officielles
 

vers ie Nigeria ont 6t6 suspendues depuis 1984 (voir annexe
 

Va). Le Gabon et le Congo represent des march~s potentiels
 

en cours d'ltude par COPRO-Niger et SONARA. Ces deux marches
 

sont difficiles d'acc~s en raison de ]a grande distance par
 

vole routi~re ou maritime avec passage obligatolre par le 

B6nin. II n'est pas certain que l'oIgnon du Niger pulsse 

supporter le voyage sans dommage. 

Les estimations des quantit~s import~es par les pays
 

voisins en 1987 sont bas~es sur le fractionnement du totale
 

des exportations nig~riennes de ]'annie. Les donndes sur
 

l'oignon nigerien A l'exportation ont 6t6 receuilliles dans le
 

d~partement de Tahoua par le bureau du ministere du commerce
 

et par le bureau des douanes de Galmi.
 

Bien que certaIns fonctionnalres A Niamey alent affirm6 

que les donn~es de ]a commerclalisation de lloignon ne solent 

jamais relevdes par la douane, aucune preuve n'a pu 6tre 

6tablie. II e3t 6galement possible que toutes les 

exportations solent taxies, mals qu'une partie ne solt jamals
 

enregistre. Ceci impliqueralt que les exportations sont
 

sup~rieures aux statistiques disponibles.
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L'Importante fluctuation d'une annie sur l'autre des 

exportations d'olgnon reprdsente, d'apr~s des personnes 

concern~es A Tahoua, un reriet des variations de la 

production plut~t que des contradictions dans les donndes 

d'exportation. Les facteurs maJeurs qui influencent ]a 

production d'une annie sur l'autre sont: 

1. Le prix de vente esp~r6
 

2. Probl~mes de maladies et d'insectes
 

3. La qualit6 du mil recolt6
 

4. Le pourcentage de population en migration
 

La r-action de l'exploltant agricole au prix de vente est
 

conditionn6 par les aspects positifs A esperer, alnsl, plus
 

le prix de vente esp~r6 est &lev, plus la production sera
 

importante.
 

L'Influence du mil pr~cedemment recolt6 est d'6gale
 

importance dans ]a d~cislon de l'exploltant agricole. Quand
 

]a recolte du mil de ]a saison des plules est mauvaise,
 

l'agriculteur poussera la production d'oignon afin de
 

rapporter suffisarnent d'argent n~cessaire A l'achat de
 

produits vivriers pour la consommation familiale. ceci
 

signifle pour certains une augmentation de ]a surface
 

cultivable en oignon ou pour d'autres une sdentarisation.
 

-16­



Aux yeux de la plupart des r~sidants de Tahoua, ]a
 

production d'oignon repr~sente une source de revenus plus
 

sare que celle d'une migration salsoni~re sur laquelle 11 est
 

possible de compter lors des ann~es de disette.
 

En r~sum6, plusleurs conclusions peuvent 6tre apport~es en
 

ce qui concerne la demande:
 

I. 	 L'olgnon nig~rien est un prodult reconnu et pr~ferr6
 

sur tous les marches.
 

2. 	 La consomrnmation d'oignon. y compris l'oignon
 

nig~rien est sensible aux variations de prix.
 

3. 	 A prix bas. la demande pour l'olgnon nlg~rien
 

augmenteralt tout en r6duisant l'achat des autres
 

varietes et ainsi, augmenteralt sa consommatlon
 

totale.
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A. Introduction.
 

La production de l'oignon est devenue de plus en plus une
 

source Importante de revenus pour l'agrIculteur nig~rien.
 

Bien que les estimations de la production totale varlent
 

largement d'une annie sur l'autre et par consequent
 

demeurent impr~cises, il est cependant certain que la
 

production a consid~rablement augment6 durant les annes
 

1980 et qu'environ cinquante pour-cent de ]a production
 

totale est a16 A l'exportatlon.
 

La production A 1'hectare varne g~n~ralement de quinze A 

trente tonnes. La contrainte technique majeure A 

l'accroissement de ]a production demeure une absence 

d'approvlsionnement en eau A bon march6. Les m~thodes 

traditionnelles de production exigent une maln-d'oeuvre 

imortante et par consequent, les pdrim~tres irrigu6s A 

dimensions redultes ne sont pas rentables A long terme. 

r 

Les contraIntes A l'am~lioration de la commerclalIsatIon 

sont d'une part, le manque de techniques de stockage 

adequates, et d'infrastructures n~cessaires et d'autre part 

le manque de coordination entre lee dates de semis et les
 

besoins du consommateur sur une longue p~riode pendant
 

1'ann~e.
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I. Productlon totale.
 

La production de l'oignon a consld~rablement augment6
 

pendant les ann~es 1980, surtout apr~s l'adoptlon de ]a
 

politique nationale des cultures de contre-salson par le
 

gouvernement nig~rien. La production actuelle est estim~e
 

de 40 A 60.000 tonnes par an. Les statistiques de
 

production publies par le mlnist~re de I'agriculture
 

varlent largement d'une annie sur 1'autre. Elles ne sont
 

pas flables A cause des mrthoces d'echantillonnage utills~es
 

(nombres Insuffisants), de donn~es manquantes et souvent des
 

erreurs dans leur collecte (voIr annexe G). Les donn~es
 

d'exportatlon receulllies aupr~s des douaniers de Galmi,
 

Birni N'Konni et Tahoua donnent une Indication plus proche
 

de la r~al t6 de ]a production totale de l'oignon telle que
 

pr~sent~e ult~rieurement en tableau 4.
 

Une mesure precise de ]a r~colte d'olqnons exige ]a mise
 

en place d'un niveau d'humidit6 6talon. La diff6rence entre
 

le polds A la r~colte et le poids lors du stockage peut 6tre
 

substantielle. La dit~rioration des prodults pendant ]a
 

dur~e de stockage et les pertes au cours du transport sont
 

estim~es entre 10 et 15% de la production totale. Les
 

producteurs ont indiqu6 que 10% de ]a r~colte est retenue
 

pour Ia consommatIon famlIliale et lee cadeaux, mals la plus
 

grande partle est export6e ou commercialise A l'int6rieur
 

du pays.
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Tableau 4: 	 Exportation de /olqnon nIgarlen. 1975 - 1987
 

(en millliers de tonnes)
 

Annie 	 Nationales Tahoua
 

1975 6.084
 

1976 2.250
 

1977 10.629
 

1978 	 177
 

1979 1.431
 

1980 4.998
 

1981 13.074
 

1982 13.834
 

1983 11.387 10.700
 

1984 15.054 8.600
 

1985 18.967 16.900
 

1986 7.482 10.750
 

1987 18.650
 

Source: Ministere du Plan, Service des statistiques et de
 

l'informatlon
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2. Lieu de nroduction.
 

Le d~partement de Tahoua (sp~cialement lea
 

arrondIssements de Madaoua, Keita, Birni N-Konni, et Bouza)
 

prodult 80 pour-cent de la production du Niger. Les
 

d~partements de Niamey (arrondissements de Kollo, Say, Tera
 

et TIllabery), de Dosso ( arrordissements de Boboye, Birni
 

N-Goure, Dogondoutchi, Dosso et Gaya), de Zinder
 

(arrondissements de Goure, Magaria, Matarmeya, Mirriah et
 

Tanout) et de Maradi (arrondissements de Agule Guidan
 

RomdJI, Madarounfa et Tessaoua) aussi produlsent des
 

oignons. La figure 1 montre lea plus importantes zones de
 

production.
 

3. La Place de l'olnon dans le svstnme de P oductLon.
 

Dans lea zones de production les plus Importantes. I&
 

culture d'olgnon Joue de plus en plus un r6le pr~pond~rant.
 

Les gains r~alls~s A partir de ]a production d'olgnon
 

permettent aux exploitants d'acheter du grain pour la
 

consommation familiale et donc de combler le d6ficit en
 

cer6ales pendant les ann~es de s6cheresse.
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Figure 1: Carte du plrer indiQuant les zones de 

les plus importantes (zones hachur~es) 

production 
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La culture d'oignon est principalement une actlvltd de 

saison s~che, de novembre A avril. L'accrolssement de la 

production de l'oignon a un impact important sur la 

migration salsonire de la main d'oeuvre. Les producteurs
 

Interviews ont certifi6 que la migration saisonnire de ]a
 

main d'oeuvre vers le Nlg~ria et la COte d'Ivoire pendant ta
 

salson s~che s'est considrablement ralentie depuls que la
 

culture de l'oignon offre de plus en plus d'opportunit~s de
 

gain sur place.
 

B. Svstlmes de Productlon.
 

II y a trois systemes qul pr~dominent dans ]a culture de
 

l'oignon en salson seche:
 

- le syst~me tradltlonnel de calebasse 

- le svsteme de p~rimitre irrigu6 

- le syst~me de pompe motorls~e 

Les systemes de production de la saison des plules sont de
 

plus en plus Importants depuis que les producteurs ont
 

r~alis6 des b~n~flces sur ies prix 6lev~s pour les olgnons
 

d'octobre A d~cembre.
 

Le tableau 5 r~sume les differences entre les trols
 

syst~mes de production.
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Tableau 5: C_-Iture d l'olqnon, comparalson des trols
 

systmes de Productlon
 

Syst~me 


Crit~res
 

Main d'oeuvre 


sarclage 


Engrais 


Revenu par jour 

(F CFA) 


(F CFA) 


Calebasse 

traditlonnelle 


Intensive 


Manuel 


Mineral 

25 kg 


928 

(Profondeur 


2m) 


452 

(Profondeur 


6m) 


Pompe p6rlm~tre 
motorise Irrigu~s 

r~dulte r~dulte 

Manuel Manuel 

Mlneral Mlneral 
25 kg 50 kg 

1.359 935 
(Utilisation (Irrigation 

normale) inadequate) 

1.295 582 
(Utilisation (Irrigation 
Intensive) adequate) 

Sources: Entretlens avec les producteurs au cours de ]a Reconnaissance
 

Rapide, du 24 au 30 janvler 1988.
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Les revenus du travail sont )es plus 6leves pour le 

syst~me de pompe motoris~e. Le syst~me de p~rimetre irrlgu6 

se rv6vle ne pas 6tre 6conomique malgrd les revenus 

substantlels obtenus par les producteurs. (Pour plus de 

details concernant les syst~mes de production se referer a 

"Niger irrigation schene and studies" cites cl-cessous (1)). 

Une 6tude du perim~tre de Galmi a demontr6 que le seull
 

6conomique de rertabilit6 interne dquivaut A zero en se 

basant sur une utilisation de 23 ans, et a 3 pour-cent pour
 

une utillsation de 40 ans.
 

La contrainte principale A l'expansion du potentiel de 

production pour le syst~me de p~rimetre Irrigu6 est le 

manque de dlsponlbilit6 de terres, alors que Ilnsuffisance 

de main d'oeuvre est la contrainte majeure Il'expansion du 

syst~me traditionnel de calebasse. Les pompes motoris~es 

augmentent les possibilit~s d'expansion du potentlel de 

production. surtout si elles peuvent continuer & Otre 

6xon~r~es de taxes A l'importation. Actuellement elles sont 

relativement moins cheres dans le nord du Nigeria (environ 

62000 CFA).
 

(1) J. Keller et al. Niaer irrigation scheme case studies
 

contract AID/DAN-4127-C-0O-2086-00. Decemre 1987.
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Les producteurs des zones de Tahoura, Galmi, et Madaoua 

cnt une exp~riene considerable dans ]a production d'oignon 

et ont d6JA maitris6 lee techniques de production. Les 

producteurs essayent de cuitiver leur propre semence ou les 

ach~tent auprs de producteurs locaux. Les graines sont 

semes dans des p~plnieres et transplant~s apres 40 jours. 

La preparation du sol et le sarclage sont fait A la main 

pour les trois types de production. Les engrals sont 

uti!is~s partout et sont principalement chimiques (ur-e). 

La maturlt6 complete de l'oignon est atteinte en 140 jours. 

La date de semis va gen~rallement de fin novembre A 

mi-d~cembre bien que certains exploitants essayent de semer 

t6t pour ben~ficier des prix 6leves avant que des quantitds 

abondantes d'oignon apparalssent sur le march6. Le manque 

d'6chelonnage des semis dans le temps amne Ia totalIt6 de 

]a production sur le march6, virtuellement A la meme 

p~riode, ce qui rabaisse les prix producteurs. Des 6tudes 

sur ce sujet devraient 6tre faites. 

Les producteurs sont souvent critiques de r-colter t6t
 

quand la teneur en eau de 1'oignon est encore 6lev~e, ce qul
 

implique des d~tr-lorations durant la p~riode de stockage et
 

la perte de qualit6 des produits. La r-colte pr-mature
 

n'est pas le r-sultat de W'ignorance des techniques
 

appropri~es de la part des producteurs, mals plut6t du
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besoln immndiat d'argent afIn de subvenir aux besoins de ]a 

consommation familiale. Les producteurs r6alisent qu'ils 

sont en train de reduire le potentlel de leurs revenus A 

long terme. Cependant, les exigences A court terme (en 

partIculier quand la r~colte des cereales a 6tL mauvaise) 

leurs laissent peu de choix. 

1. Cultures de ]a saison des pluies.
 

La cuiture de l'olgnon pendant la salson des pluies
 

(hivernage) a substantiellement augment6 durant les quatres
 

dernires ann~es dans ]a zone de Madaoua/Arewa/Kumasa. Le
 

cas de Mahamadou Boye, tun exploitant traditionnel de Arewa
 

est typique. Le tableau 6 ci-dessous montre les profits que
 

peut amener la culture de l'oignon pendant ]a salson des
 

pluies. Le prix re;u en mars provenant de la culture en
 

saison s~che 6talt de 1.500 F CFA par sac de 100 kg, alors
 

aue le prix 6tait de 18.000 F CFA par sac quand i vendait
 

sa production de ]a saison des pluies. Quand on lul demanda
 

pourquoi I ne cultivait pas I'oignon exclusivement pendant 

la saison des plules, ii r~pondit qu'il n'y avait pas assez 

de main-d'oeuvre, en particulier pendant la salson de grande 

activit6 et 6galement le risque associ6 au travail de 

pr~paration des p~pin1~res 6tait lev6. II pense cependant, 

que c'est une bonne strat~gie que de continuer la culture de 

l'oignon durant lee deux saisons. Les rendements sont moins 
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6lev~s pendant ]a salson des plules et les oignons possedent 

une teneur en eau plus Importante. Cependant, la demande 

croissante et les prlx plus 6lev~s A cette p~rlode couvre 

largement le manque A gagner. 

Tableau 6: 	 Comparaison des revenus -aanes Par Mahamadou
 

Boye Pendant ]a saion sche et ]a salson des
 

pluies en 1987 (en FCFA)
 

Num~ro de vente Mols N!Wmbre de sacs Prix/sac Valeur
 

1 	 Mars 27 1.500 40.500
 

2 	 Octobre 10 18.000 180.000
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2. Contraintes du svsteme de production.
 

Les contraintes majeures telles que 6num~r~es par les
 

exploltants sont les sulvantes:
 

a. Le manque d'eau &abon march. 

Les exploitants traditlonnels de I'olgnon se plaignent
 

des exigences en main-d'oeuvre Intensive pour le syst~me
 

traditionnel qui consiste A pulser l'eau des pults A l'aide
 

de calebasses. Ils affirment que quatre ouvriers agricoles
 

A temps plein par hectare sont necessalre pour I'arrosage.
 

Les coQts de ]a main-d'oeuvre (20.000-40.000 F CFA par
 

saison) sont 6leves pour les petits exploltants. La
 

construction A grande 6chelle de perim~tres irrigu~s, bien
 

que fournissant un revenu concequan aux producteurs, n'est
 

pas rentable A long terme en raison des investissements
 

initlaux importants. Des petites pompes aspirantes et
 

refoulantes paraissent 6tre le moyen le plus 6conomique pour
 

augmenter la production.
 

b. SemenceQ.
 

Les exploitants agricoles essayent eux memes de preparer
 

leur semences, mais Ils atteIgnent des resultats variables.
 

Ils se plaignent du coQt 6lev6 qu'ils rencontrent en
 

achetant ]a semence aupres des autres exploitants (Les coOts
 

s'&levent A 10.000 F CFA par hectare).
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Les exploitants interview~s se plaignent de problmes
 

causes par les insectes (thrips, aphidiens) et autres
 

esp~ces nuisibles. Des insecticides sont fournis
 

gratuitement ou A 300 F CFA le litre par le service
 

d'agriculture, ONAHA et d'autres organismes.
 

Compte tenu de l'analyse, ]a disponlbilit6 de ]a
 

main-d'oeuvre demeure la contrainte la plus Importante pour
 

]a production. II apparalt clair que la production de
 

l'oignon depend de ]a profitabilit6 et de la dlsponibilit6
 

du capital. La r~cente suppression des droits de douane sur
 

les pompes motoris~es a eu d6JA un impact majeur sur ]a
 

production. Ouelques exploitants Interviewes sont en train
 

de produire 100 tonnes en exc~s par an. Sans cette nouvelle
 

technologie, peu d'exploitants d~passent une production de
 

20 tonnes.
 

Un prix 6levO du produit repr~sente un autre moyen 

d'augmenter la disponibillt6 du capital. Tous les 

exploitants intervlew~s Indlquent qu'ils sont pr~ts 

accroitre ]a production de l'oignon si les prix augmentent. 

II serait Important de noter que pour beaucoup 

d'exploitants, ]a r~ponse A ]a production A court terme se 

fait dans la direction oppos~e. Les producteurs vendent des 

quantitds de plus en plus importantes A bas prix (comme cela 
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est arrlv6 l'an dernier lorsqu'un grand nombre de
 

producteurs ont liquid~s la plus grande partle de leur
 

production A bas prix, 1.500 F CFA le kilo) A cause de ]a
 

pressante n~cessit6 d'acheter des denr~es pour ]a
 

consommation familiale.
 

C. Qnservatlon.
 

La conservation de I'olgnon est une pr6occupation de plus
 

en plus importante pour le producteur. La d~cision de
 

stocker les olgnons dans l'espoir d'obtenlr un meilleur prix
 

est difficile A prendre. Elle est influenc~e par plusleurs
 

facteurs tel que, la quantlt6 de mil r6coltd lPann~e
 

pr~c~dente. le besoin d'argent pour les n~cessit~s
 

familliales et enfin 1'exp6rience ant6rleure concernant la
 

conservation de l'olgnon.
 

Beaucoup de producteurs ont essay6 de conserver llolgnons 

et ont obtenu des resultats variables. Des pertes allant de 

10 A 100% ont 6t6 signal~es. Lee pertes Importantes sont 

attribuables A des techniques de stockage inad~quates, tel 

que surcharger les magasins, laisser les olgnons au solell 

avant de les entreposer, ou encore utiliser une r6colte 

prematur~e lorsque l'hurnidlt6 de l'olgnon est encore 6levde. 

Les producteurs sont devenus consclents des erreurs de 

conservation et planiflent pour le futur une technique de
 

stockage avec peu de sacs par entrep6t.
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Les "cases grenlers" de stockage typiques sont falts de
 

tolts de chaume Bur un cadre en bois. Les oignons sont
 

places sur une plate forme surelevee, couverte de tiges de
 

mil. Le coQt de ces "cases greniers" varie de 10.000 F CFA
 

pour les petites unlt~s d'une capacit6 de 40 sacs, A, 30.000
 

A 40.000 F CFA pour des unit~s plus larges. Moins frequent
 

sont les entr'ep6ts rectangulaires en "banco" (mur en boue)
 

avec un tolt de paille. Quand la conservation est falte
 

correctement, les oignons, "violets de Galmi", peuvent 6tre
 

conserves pendant 6 mois avec moins de 25% de perte.
 

Comme l'augmentatlon salsonni~re du prix de l'oignon est
 

Importante (en partlculler pendant le troisime et le
 

quatrieme trimestre), ii est avantageux de stocker I'olgnon
 

de Galmi en depit des risques encourus. Rien ne permet de
 

penser que ]a majorit6 des vendeurs stockent loignon dans
 

le but de manipuler les prix afin d'augmenter les revenus
 

comparativement au coOt doe stockage. II est A noter que le
 

proced6 de stockage represente un risque 6lev6.
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V. Lge svst!rme de commercialisation. 

A. In __d i n.
 

II P 6t tr~s souvent avanc6 que le syst~me de
 

commerciallsation de l'oIgnon nig~rien 6talt inefficace,
 

desorganis6 et en definitive ne servalt pas au mleux les
 

inter~ts des producteurs ou meme du pays. Bien qu'un nombre
 

Iimit6 de commergant dominent le march6 plus important, Ia
 

CFOO98ote d'Ivoire, leurs marges ben~ficiaires (profit
 

d'oligipole et d'oligopsonile) sont reduites par ]a
 

concurrence entre les petits commergants.
 

L'acces au march6 est relativement libre bien que
 

l'exiaence de lourds Investissements empeche l'entree A
 

certains. La connalssance des prix et des exIgences des
 

participants suffit A 6vlter des coalitions. Cependant, !a
 

disponibilit6 de I'information sur le marchL pourrait 6tre
 

amlioree.
 

Les commergant3 et les intermediaires sont souvent
 

considers comme des parasites exploltant les petits
 

producteurs d'oignons, en les empechant d'obtenir un prix
 

plus juste A ]a production. En reallt6, ces commergants et
 

intermediaires jouent un role benefique. Ils transportent
 

les prodults sur de grandes distances en utilisant des
 

moyens efficaces, et cela, avec de gros risques.
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La marge ben~ficIalre laissee aux Intermedaires et aux
 

grosslstes est en rapport avec le capital investi et les
 

risques encourus. Tout nouveau systeme adopt6 devra
 

n~cessairement maintenir ou ameliorer les services
 

mentionn6s pr~cedemment afin de survivre.
 

Dans ce chapitre. le syst~me de commercialIsation de
 

l'olgnon sera presence. La definition de l'organlsatlon du
 

march& comprendra l'identificatIon des quatre circuits de
 

distribution principaux pour l'oignon nigerien. Elie
 

definlra aussi les tAches de chaque participant A differents
 

niveaux, le degr6 de concentration des vendeurs et des
 

acheteurs ainsi que les conditions d'acces au march6.
 

La conduite du march6 et ses performances seront 6valu6es
 

en ce qui concerne les coOts estimes et les revenu3
 

marginaux. le niveau de competition et enfin les contraintes
 

A l'augmentation du volume de production. La figure 2
 

presente les quatre circuits de distribution principaux pour
 

l'oignon nigerien. Nous les decrirons brievement avant de
 

consacrer plus de details aux marches togolais et ivoirlens.
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Figure 2: Circuit de comnnerclallsatlon de l1oIgnon.
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B. 	OrQanisation du marchd.
 

Le 	 march6 est caracteris6 par une multiplicit6 de
 

participants. Les acteurs princIpaux seront Identifies, le
 

r6le et les services qu'ils rendent seront analys~9. Leurs
 

fonctions d~pendront du circuit de commercialisation
 

conslde~re. Les acteurs principaux dans le circuit de
 

commercialisation de loignon rig rIen comprend les
 

oroducteurs. les intermediaires. les Serkin Tachas, les
 

commergants, les d'taillants et les consommateurs. Le terme
 

commergant est utilIs6 comme synonyme de n~gociant. Les
 

commerpants peuvent &tre 6galement des acheteurs, des
 

exportateurs ou encore des grossistes en fonction du cicult
 

de distribution consider6. Les cooperatives et les
 

entreprises para-6tatiques ont jusqu'A ce jour jou6 un r~le
 

mineur.
 

1. 	Identification des Princlpaux Participants dans .jla
 

commercialisation de l'olgnon.
 

a. 	Producteurs (tous ircits de distribution).
 

Les Oroducteurs sont les participants les plus nombreux
 

dans le secteur de i'olgnon. Il existe plus de 6.000
 

famiIles dans le d~partemen de Tahoua engag~es dans ]a
 

production de l'olgnon avec une production variant de deux &
 

plus de cent tonnes.
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Le nombre et ]a dispersion des exploitations provoquent 

des probl~mes de coordination et de regroupement de la 

production. Les exploltants agricoles peuvent vendre aux 

cormnercants locaux ou 6trangers A grande 6chelle, aux 

intermediaires ou encore aux cooperatives. Quand iI y a 

abondance d'oignon, souvent de mars A juillet, iI y a un 

march6 acheteur. D'ao0t A decembre, la concurrence entre 

les acheteurs est severe A cause de ]a raret6 du produit. 

Les cignons sont places dans de larges sacs de 100 kg ou 

plus, au sommet desquels se trouvent des "ouvertures pour la 

ventilation" faites de feuilles de palmier tressees. Les 

sacs sont generalement fournis par l'acheteur. 

b. Serkin Tagha (tous circuits de distribution).
 

Le Serkin Tacha est autoris6 par l'arrondissement A 

collecter ]a taxe de i'arrondissement (100 CFA par sac). II 

arrange aussi le transport des oignons pour les commergants 

en contre partie d' une somme d'argent comprise entre 50 et 

500 F CFA par sac, en moyenne 100 F CFA mals cela depend du 

village. Dans beaucoup de villes et villages visites durant 

1'enquete RR, le Serkin Tacha jouait aussi le r6le 

d'interm~diaire tel que decrit precedemment. Enfin, le 

Serkin Tacha fournlt un logement aux commergants voyageant 

vecs ]a zone de production. Etant donn6 les multiples
 

fonctions jouLes par le Serkin Tacha, II a une grande
 

influence sur le circuit de commercialisatlon de I'olgnon.
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c. 	Les Intermed aires (circuit de distribution I.
 

Le circuit "intermediaire" de distribution est present6
 

comme le circuit I dans ]a figure 2. La caract~ristique
 

principale de ce circuit est le rF0442o'- jou6 par
 

l'intermediaire qui facillte la rencontre entre les
 

acheteurs et les vendeurs. Les intermedlalres sont utilises
 

par les acheteurs 6trangers qui ne sont pas famillaris9s
 

avec les producteurs et la production dans la region. En
 

plus. en periode de faible production, ces agents sont
 

utilises par les grands commergants nigeriens qui viennent
 

d'Abidjan. Dans les deux cas, les trois services cls
 

qu'ils accomplissent sont:
 

1. 	 La locallsation et le regroupement des produits.
 

Ce r6le est essentiel dans les regions isolees en
 

dehors des grands axes routiers tel que Tamaske et
 

Roukouzoum.
 

2. 	 L'6tablissement du prix du sac.
 

3. 	 L'organisation du transport.
 

Deux services suppImentaires peuvent 6tre offerts
 

par les intermediaires:
 

4. 	 L'offre de credit pour financer Wlachat d'oignons
 

et leur transport base sur des commandes
 

telphoniques A partir d'Abidjan.
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5. La maintenance d'un entrep6t local pour les oignons
 

des acheteurs jusqu'& ce que les prix sur le march6
 

augmentent dans les regions de consommation.
 

Les interm~dialres n'ont Jamals ]a propri~t6 des oignons
 

qui passent entre leurs mains et par consequent n'encourent
 

aucun risque . ls facilitent simplement ]a tache des
 

autres intervenants dans le circuit de commercialisation.
 

En principe, les interm~dlaires, qui dolvent payer une
 

patente aupres des autorltes locales, regoivent une prime
 

fixe par sac, environ 100 F CFA. En pratique, parceque les
 

producteurs et les acheteurs ne communiquent pas souvent
 

dlrectement entre eux, les gains des Interm6diaires ne sont
 

pas connus de fagon certaine.
 

Dans les regions oO existent un petit nombre
 

d'interm~diaires, 11 y a generalement peu de concurrence
 

pour les clients durant la plus grande partie de l'ann~e.
 

Les intermrdiaires s'entendent entre eux sur le prix. Apr~s
 

ao~t, quand la production est faible, la concurrence
 

auornente rapidement. Le march6 est control6 par lea ventes
 

ouisque les producteurs cherchent A obtenir le meilleur
 

prix. Les cooperatives dans certalnes r6gions cherchent &
 

offrir un r6le d'intermediaire dans le but d'assurer des
 

prix plus 6lev~s aux producteurs.
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d. Qommercants locaux (circuit eQcommerclalIsatlon III
 

et IV). 

Les commerrants locaux resident pendant toute l'ann~e
 

dans l& region de production et ont gen~ralement un volume
 

d'affalre relativement falble. Dans le circuit III Ils
 

6voluent de ]a m~me maniere que les Interm~dialres dans le
 

sens qu'ils regroupent ]a production. La difference est
 

qu'en realit6 !is utillsent leurs propres fonds pour acheter
 

les produits agricoles et par consequent prennent des
 

risques. Dans ]a plupart des cas, 11e ach~tent la r~colte
 

bien avant qu'elle soit commencee et de ce fait offrent aux
 

exploitants de l'argent liquide ou du mil pendant une
 

periode de n~cesslts. Ce rble est g~neralement critique
 

quand les oignons sont achet~s A bas prix mais les
 

exploitants ont tr~s peu d'autres choix lorsque ]a r~colte
 

des c~r6ales n'est pas suffisante pour subvenir aux besoins
 

famillaux.
 

Dans le circuit IV, le commergant local prend des risques
 

supplementalres en exportant la r~colte vers les marches
 

finaux. La plupart des commer9ants rempilssent deux A trols
 

camlons par salson et dans quelques cas des commergants
 

doivent se regroupent pour constituer un chargement. Les.
 

commergants sont responsables de regrouper et de transporter
 

I'oiqnon vers la C6te d'Ivolre ou vers d'autres regions.
 

lls payent tous des aroits de douane, les taxes
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d'arrondissement et une patente de 40.000 A 46.000 F CFA.
 

Eux m~mes ou leurs associ~s accompagnent ]a marchandise
 

jusqu'A sa destination finale (le grossiste), facIlitant le
 

passage A ]a frontire et autres points de controle sur ]a
 

route. Avant de partir, ils vont d'abord s'enqu~rir des
 

prix A Abidjan, bien que en raison de la fluctuation des 

prix [Is ne peuvent s'assurer A I'avance d'obtenlr le prix 

escompt6. II existe toujours un risque et i1 est possible
 

de devoir vendre A perte. S'ils peuvent vendre A des prix 

satisfalsants dans les villes et villages sur ]a route
 

d'Abidjan, Ils vendront sur place au lieu de po;rsuivre leur
 

voyage.
 

e. Exportateurs /-qrosIstes (circuits I. II. III).
 

Dans trois des quatres circuits de distribution, les
 

agents qul achitent les produits agricoles au Niger et qui
 

les acheminent vers les marches de la c6te, y assurent aussi
 

]a distribution en gros. La difference essentlelle entre
 

les trois syst~mes provient de ]a nature de l'acheteur
 

initial. Dans le circuit I et III, Wlexportateur/grossiste
 

depend de quelqu'un d'autre, un interm~diaire ou un
 

commerrant local, pour localiser et faciliter ]a collecte
 

des produits.Dans le circuit I, ii joue ce r6le lul m6me.
 

La classe d'exportateurs/grossistes comprend les gros
 

commergants nig~riens et autres commergants qui sont bases A
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AbIdJan, et les femmes commergantes togolalses et
 

beninoises. Les commergants nigeriens representent le
 

volume d'affaire le plus large et sans aucun doute font des
 

benefices oligopsonlques.
 

Les exportateurs fournissent tous les fonds necessalres
 

pour l'achat, la collecte, le chargement. le transport et le
 

dechargement des oignons. En plus ils payent toutes les
 

taxes d'exportation et d'arrondissements et autres diverses
 

depenses telles que les taxes routires et pour-boires
 

occasionnes en cours de transport vers le march6 de
 

destlnation.Ouand lls arrivent A destinalton, ils offrent
 

les services des grossistes decrits cl-apres.
 

Les exportateurs encourent des risques Importants dus aux
 

variations des prix et A ]a deterioration du produit. Ainsi
 

ils r~coltent les b~nefices de l'argent investi et du risque
 

pris. Une analyse plus d~taillee est pr~sent~e
 

ult6rieurement dans les deux cas d'6tude.
 

La contrainte princlpale que connaissent ces commergants
 

en augmnentant le volume de leurs affaires est le besoin
 

6levee en argent liquide pour les exportations.
 

L'4limination ou ]a reduction de ]a taxe dexportation
 

permettralt plus de participation de ces commergants dans le
 

march6 et reduirait les marges beneficiaires des grands
 

exportateurs.
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Comme autre variante du circuit IV, le commergant local
 

peut revendre les oignons en petites quantltis pour les
 

automobilistes ou encore transporter le prodult vers
 

d'autre3 marches A l'int~rleur m~me du Niger. L'entr~e est
 

alsle des le moment oO les d~penses principales, telles que
 

les taxes d'exportation et les frais de transport sur de
 

longues distances sont 6ilm~s. Quelques producteurs vendent
 

leurs oignons sur des marches locaux ou sur 6talages le long
 

de la route. Ceci repr~sente un petit pourcentage de la
 

oroduction totale alors que le coOt d'opportunitd pour le
 

producteur vendant son prodult est 6lev6.
 

f. GroQ2lstes (tous circuits de distribution).
 

Les grossistes Importent ou ach&tent localenent 

d'importantes quantites d'oignon et revendent aux 

detaillants et autres commergants. Les grossistes sont 

g~nralement bases dans les centres urbains tel que Niamey, 

Abidjan, Accra, LomO et Cotonou. Les grossistes ont la 

tche d'assurer l'approvisionement r~gulier en oignon des 

centres urbains et autres rglons. Bien que ]a selection 

des olqnons est rare, un simple triage est quand m~me 

necessaIre. Le stockage A long terme est 6vit afin de 

permettre aux grossistes d'approvislonner les detaillants le
 

plus rapidement possible. Par consequent, ]a fonction du
 

qrossiste comprend relativement peu de risques.
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g. Les d taillants
 

Les d~taillants sont g~n~ralement de type traditlonnel et
 

vendent I'oignon expos6 sur des tables ou dans des 6choppes
 

au march6. Quelques d6taillants peuvent s'associer pour
 

l'achat d'un sac d'oignon et revendre en petits tas d'oignon
 

pesant molns de i kg. Le march6 est caract~rls6 par un
 

grand nombre de detaillants en ralson du falble coOt
 

d'admission sur le march6 et par ailleurs du manque d'autres
 

possibilites d'emplol. Un fois de plus, le risque est
 

r-dult du falt que les d6taillants ne gardent pas
 

d'importants stocks d'oignon.
 

h. Les consomnn_ teu5.
 

Les consommateurs font savoir aux detaillants qu'elle est 

Ia aualit0 d'oI cnon qu'ils pref rent et le prIx qu'Ils sont 

t pour IlsprAs payer une telle qualit6. ont tendance A 

falre aes achats nombreux mals en petites quantit~s. 

I. Les cooperatives.
 

Pour le moment, les cooperatives ne jouent pas un r6le
 

essentiel dans ]a commerciallsation de l'olgnon, exeptL les
 

cooperatives telles que Roukouzoum et Tamask6 organis~es par
 

le CLUSA. un projet pour le developpement des coop~ratives.
 

Les objectifs de ]a CLUSA sont: d~velopper les connalssances
 

-44­



en commerciallsation des cooperatives, ameliorer les
 

techniques d'emballage. de manutention et de stockage de
 

l'oignon. A Roukouzoum, vingt nouveaux entrepots sont en
 

train d'etre constrults (40.000 F CFA piece) pour que les
 

oignons puissent itre stock6s apres la r-colte en attendant
 

la monte' des prix. II y a eu queIques conflits avec le
 

Serkin Tacha, l'intermediaire local. Roukouzoum a propos 

du r61e jouL par ]a cooperative qui avait organis6 son
 

propre transport des oignons sans le consulter. Plus de 900
 

sacs d'oignon ont 6t6 achet~s par la cooperative ]'an
 

dernier.
 

II est possible que dans le futur, les cooperatives
 

.iouent un r6le important en achetant et en vendant les
 

olgnons et en offrant les informations sur les prix chez les
 

grossistes et les posslbilit6 de march& pour les producteurs
 

affili s.
 

j. Les or-anismes Para-6ttlues.
 

Le gouvernement nigerien est en train de considrer
 

l'intervention de l'6tat dans ]a commerciallsation de
 

l'oiqnon par l'interm~dIaIre des organinsmes para-6tatiques,
 

COPRO Niger et SONARA. Dans un decret gouverneme;ral datant
 

de iuin 1987, 1l est mentionnL que ces organismes
 

interviennent au niveau de Ia campagne de commercialIsatIon
 

de l'olgnon. L'6ventuallt6 d'un monopole de ]a
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commerclalIsatIon de I'oIgnon par ces deux agences est A 

pr-sent en pourparlers au sein du gouvernement. Aucune des 

deux agences. ]a COPRO Niger ou ]a SONARA n'a de 

connaissnces ou d'experences en ce qul concerne ]a 

commerclalisation de l'olgnon. II est douteux qu'ills 

accomplissent les service3 et le r-le joues par les 

commer-ants qui ont A I'heure actuelle, de nombreuses annees
 

d'experience et une connalssance approfondle du sous secteur
 

de l'olonon.
 

Malgr les critiques des responsables du gouvernement
 

nigerlen Interviewes, dont le directeur du commerce
 

exterieur, le Directeur du Commerce Intereur et la
 

Directrice du Centre Nigeren du Commerce Extereur, 3ur le
 

manque d'ordre et d'organlsation du systeme de
 

commerciallsatlon de l'olgnon, aucune recomandation n'a 6t6
 

faite en faveur d'un monopole de commerclallsation du sous
 

secteur de P'oignon. Les directeurs de COPRO Niger et de
 

SONARA soutlennent vivement ]a proposition de lImposition
 

d'un monopole et nous en ont Inform6.
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C. 	Etude de cas: Le circult de distribution toqolais.
 

Les systemes togolals et b~ninois sont similaires avec
 

trois exeptlons majeures :
 

I. 	Le togoIaIs achete l'o1gnon nigerien tout au long de
 

l'ann~e. Le B~nin Interdit l'importatIon de l'olgnon
 

durant la salson des quatre mols de production au
 

B~nin.
 

2. 	Les commergants beninois ailmentent les marches sur ]a
 

route vers Cotonou alors que les commergantes
 

togolaises delivrent d'abord l'ensemble de leur stock
 

A Lom6.
 

3. 	Contrairement aux commergantes togolalses, les
 

beninois cholsissent de faire travailler les nigeriens
 

6tablis A Cotonou et de voyager eux mmes au Niger.
 

Dans cette etude de cas, ]a fene togolalse est
 

concernee. Ces femmes sont connues pour le temps et
 

I'effort qu'elles consacrent A I'achat des oignons. Se
 

passant des services des Intermedialres, elles voyagent dans
 

les regions de production et souvent passent deux semaines
 

pour cassembler une cargaison. Elles discutent les prix
 

directement avec les producteurs et entament le triage
 

d'olgnons pendant la mise en sac. Durant leur s~jour au
 

Niger. elles sont logees par le Serkin Tacha. Apr~s avoir
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pay6 les taxes et lee frals de transport, les oignons sont
 

embarques vers Lom6 au Togo en passant par ]a republique du
 

Benin oO les frals de transit et autres multiples "cadeaux"
 

sont Dayes. Dans certaines r6gions, les femmes togolaises
 

entretiennent des entrep6ts oO elles stockent lea oignons
 

achet~s durant la haute saison, quand les prix sont bas, en
 

attendant la mont6 des prix A Lom6.
 

Un groupe de grossistes togolais se partaqent souvent 

une camion parcequ'lls n'ont pas assez d'argent pour 

flnancer individuellement un chargement de trente tonnes. 

D~s que les prodults arrivent A Lom6, ile sont d~charges 

dans le district des grossistes de Lom6 appel6 "ancien 

Zongo". Les oignons sont ensulte vendus aux detaillants qui 

les achetent par sac pour les revendre au march4 de Lom6 (Le 

grand march6, les marches Hankopi, Be, Mavell) et dans les 

regions avoisinantes. La plupart des detaillants n'achetent 

que quelques sacs A Ia fols. Le grand super march6 de Lom6, 

Goyi Score. achete approximativement onze tonnes d'oignon 

par an chez les grossistes de l'ancien Zongo A des prix 

variant entre 20.000 et 35.000 F CFA le sac. Les olgnons 

nigriens n'ont pas de concurrence sur le march6 togolais 

puisque m~me les oignons europ~ens et ainsi que lee oignons
 

provenant d'autres pays 6trangers ne sont pas importes et
 

donc ne sont pas present. Le Togo a recemment commence Ia
 

culture de l'olgnon mais la production totale est estimee en
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dessous de 200 tonnes (estimation de l'Office des
 

Statistiques Agricoles). La variet6 produlte au Togo n'est
 

pas le violet de Galmi, pour lequel les togolais ont une
 

nette preference et de plus II n'existe pas de drolts de
 

douane appliques A 1'olgnon nigerien.
 

Les marches de grossistes et de detaillants togolais sont
 

caracterises par une forte majorit6 de femme. Beaucoup de
 

grossistes de l'ancien Zongo font partle de ]a meme famille
 

et souvent leur mere sont dans l'Importation de l'olgnon
 

depuis de nombreuses annees.
 

CoOts et revenus des exportateurs/cossistes toqolals.
 

Les depenses et revenus des exportateurs / grossistes 

sont determines en utl isant un prix moyen de 8.000 F CFA 

par sac (prix de mi saison, juilet - aout). II faudra 

noter que le-, prix payes par sac par les exportateurs / 

grossistes togolais varient pendant l'annee entre 2.000 F 

CFA en pleine salson de production, de mars A juin, et 

20.000 F CFA de novembre A decembre.
 

Le tableau 7 presente la balance nette des commercants
 

d'oignon exportant de Galml vers Lom6 A ]a ml salson
 

(juillet - aoLit).
 

Le circult de commercial isation exportateur / grossiste
 

togolals est caracteris6 par ]a concurrence entre
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participants. Un minimum de connalssance du sous secteur,
 

et un capital d'investissement pour financer I'achat et le
 

transport d'oignon depuis ]a region de production vers Lom6
 

constituent )a barri~re principale A l'acc~s au march6.
 

En debut de s&ison, les marges b~neficiaires des
 

grossistes balssent jusqu'A environ 7%. En novembre ­

decembre, cette marge peut grimper jusqu'A 15%.
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Tableau 7: Ben6fice net obtenu stir la vente des oi-nons de 

Galm, A Lom Penldh slmi-salson, Juillet. aoOt 

Depenses F CFA Total 

I. 	Prix d'achat 


2. 	 Taxe d'arrondissement 


3. 	 Prix des sacs 


4. 	Main d'oeuvre chargement 


5. 	 Serkin Tacha 


6. 	 Taxe d'exportation 


7. 	 Transport 


8. 	 Frals de transit au Benin 


9. 	 Divers "cadeaux" * 


10. 	Dechargement (Lom6) 


11. 	 Frais personnels * 


12. 	CoOt total 


par 	sac 


8.000 


100 


400 


200 


100 


1.400 


2.500 


2.000 


-


200 


13. 	Revenus totaux (18.000 F CFA / sac)
 

perte estimee A 7% 


Benefice net = (13)-(12) 


* 	 Pourboire et autres pots de vin pour 

passages aux points de control. 

** 	 Ces couts representent ]a nourriture, 

autre frals divers pour deux semaines. 

Les ben.flces gagnes par les grosslstes / 


sont estimes A 10% en mi-saison, ce qui 


excessif pour les risques encour'us.
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250 	sacs
 

2.000.000
 

25.000
 

100.000
 

50.000
 

25.000
 

350.000
 

625.000
 

500.000
 

50.000
 

50.000
 

30.000
 

3.805.000
 

4.185.000
 

380.000
 

facillr les
 

le 
 logement et
 

exportateurs
 

n'est pas
 



D. Le svst~me de commerclallsatlon en Cte d'Ivolre.
 

Pulsque ]a C6te d'Ivoire est le marchL principal pour
 

l'oignon nigerien, 11 est particulierement important de
 

comprendre le fonctionnement du syst6me de commerclalisation
 

dans ce pays. Bien que les precedents rapports ont montr6
 

que le march6 de l'olgnon 6talt domln6 par une seule
 

socit6, ]a SABIMEX, la situation est en falt plus complexe
 

et concerne plusleurs acteurs. Le march6 varle suivant ]a
 

salson consider6e en fonctlon de Ia presence sur le march6
 

de l'oignon niqgrien ou hollandals. En premier lieu, i est
 

utile de comparer les diff~rentes qualit63 des oignons
 

nigeriens et des oignons hollandais.
 

Tableau 8 Comparaisons des oiQnons nigeriens et hollandais
 

oignon nig~rien olgnon hollandals
 

Couleur violet jaune
 

Taille variee uniforme
 

Capacite de stockage relativement mauvals bon
 

Emballage pauvre bon
 

Qualit6 pauvre, besoln de triage sOr
 

R~gularit6 de l'offre pauvre son
 

Gout bon mediocre
 

Saison fevrier - septembre aoOt - mars
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Au cours de l'ann~e, en particulier entre septembre et 

fevrier, les grandes societes libanalses importent des 

chargements entlers d'olgnons hollandals A Abidjan. Ces 

societes sont dlversifi1es et elles sont caracterisees par 

l'utilisation d'archives informatisees et de grands 

entrep~ts. L'oignon represente une grande partie de leurs 

affaires mais pas necessairement ]a plus importante (8% en 

volume des ventes pour a plus importante des socit~s). 

Ouand elles ach6tent I'oIgnon hollandais, ces entreprises
 

re;olvent un produit de qualIt6 & un prix garanti. En
 

raison de I'excellente conservation de l'oignon hollandais,
 

les importateurs achet6 des volumes Importants et ainsl
 

beneficient de reductions de prix. Ils peuvent donc 

maintenir un stock constant. Alors que le proprietalre de 

SABIMEX indique que sa socl6t6 importe 75% d'olgnon 

hollandais (communication personnelle), 11 existe un nombre 

sianificatif d'autres societes engagees dans cette activit6, 

et I'entree sur le march6 paralt 6tre ouverte. D'apres les 

chiffres mentionnes, cette activit6 devrait se caracteriser 

par un important volume d'affalres mais A faibles marges, 

c'est A dire, prix d'achat avant stockage dans 1'entrep~t: 

1200 F CFA par sac de 25 kg et prix de revente en gros 2200 

F CFA. 

Bien que ]a plupart des entreprises libanalses solent
 

speclalisee aussi blen dans ]'importation que dans la vente
 

-53­



de detail, Ii seralt Important de s6parer ces deux fonctions
 

quand on considere leur r6le respectif sur le march6 de
 

l'olanon. La part du march6 de detail pour l'olgnon qui est
 

control par les super marchs (g~n~ralement appartenant aux
 

libanais) est falble. elle s'6l6ve entre 1 et 2% du total du
 

march6 de l'oignon.
 

En vue d'accOder au circuit de distribution pour le
 

march6 de prodults traditionnels africalns, les grands
 

importateurs se chargent de leur propre vente en gros mals
 

aussl vendent d'importantes quantltes d'olgnon hollandais
 

aux entreprises de gros qul se concentrent sur la
 

distribution de l'oignon durant toute l'annee. Ces
 

entreprises. qul sont principalement dlrigees par les
 

niagriens mais comprennent aussi des ivoiriens et des
 

mallens, vendent l'oignon hollandals pendant une partle de
 

l'annee, important directement et vendent en gros l'oignon
 

nigerien le reste de I'anni e. Leurs 6quipements et leurs
 

pratiques ne sont pas similaires aux grandes entreprises
 

libanaises, ne comprenant pas de donn~es informatises et
 

des entrepOts rfrig~res. Its operent A partir d'entrep6ts
 

simples d'une capacl d'environ 60 tonnes, sltu~s A c~t6 des
 

grands marches de la ville. Ils manipulent peu de prodults
 

(pommes de terre, all et cubes de maggl) et dependent de
 

I'oigncn pour plus de 80% de leur revenu brut. Leurs
 

clients moyens font de petits achats
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frequents, variant en g~nLral de 2 a 10 sacs A la fols. 

Contrairement aux Ilbanals qul Ltablissent les memes prix 

fixes pour tous les clients, les marchants nlg~rlens nont 

pas de lIstes de prix et fixent les prix en fonction du 

client qui se present. 

Contralrement A ce qui se dit courarnment A Niamey, ces 

commergants sont des homes d'affaires ind~pendants et non
 

les 	employ~s des importateurs libanais. Quand lis utilisent
 

l'olgnon hollandals, un credit leur est guarantl, ce qul
 

n'est pas le cas avec l'oignon nIg~rien pour lequel lls
 

doivent utillser leur propre fond.
 

Les commergants qui utilisent l'oignon nig~rien sont dans
 

un des quatres syst~mes suivant:
 

1. 	Achat direct aux producteurs
 

2. 	 Achat aux Interm~dlalres dans les zones de production
 

3. 	 Achat au commercant local dans les zones de production
 

4. 	Achat A Abldjan A des commer;ants qui ont pris en
 

charge le transport et le risque qui s'en suit.
 

Ces derniers, travailIant dans LexportatIon d'o1gnon
 

nig~rien. ont toujours indlqu6 que c'6tait une entreprIse
 

coOteuse et risqu~e. Un budget pour un transport moyen est
 

donn6 dans le tableau 9.
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Tableau 9: Exeple. d'un budQet transport de Galml a 
Ab Ijan. sacs d'oianon de lOOkq en PleIne .saIon 

D6penses 


1. 	Prix d'achat 

2. 	Taxe d'arrondlssement 

3. 	Main d'oeuvre chargement 

4. 	Serkin Tacha 

5. 	Taxe d'exportatlon 

6. 	Peage routler, Niger * 
7. 	Laissez passer Burkina Faso 

8. 	Laissez passer Cbte d'Ivoire 

9. 	Transport 

10. 	Recondlttionnement 

11. 	CoOts divers 


12. 	Co~t total 


F CFA 	 Total
 
par 	sac 300 sacs
 

2.000 	 600.000
 
100 30.000
 
100 30.000
 
100 30.000
 

1.400 	 420.000
 
200 30.000
 

* 	200 60.000
 
* 	870 261.000
 
3.000 	 900.000
 

250 75.000
 
250 75.000
 

8.470 	 2.541.000
 

13. 	Revenus totaux ** 10.000 

perte estimee A 7% 2.790.000 

Benefice net = (13)-(12) 	 249.000
 

* 	 La valeur est donnee par camion. 

•* 	Les pertes moyennes par camion scnt estimees A 7%, solt
 

21 sacs. Le commergant ne vendra donc que 279 sacs. Un
 

prix de vente moyen est estim6 A 10.000 F CFA par sac
 

soit 2.790.000 F CFA par camion.
 

Les benefices, estimes A 10%, mais pouvant atteindre
 

15%. est en ralatlon avec le capital investi et les risques
 

encourus. Le faible nombre de commergants sur le march6 de
 

gros d'Abidjan fait que le benefice gagn6 est comparables A
 

ceux d'un monopole. Ces beneflces sont limltes par la
 

competition offerte par l'olgnon hollandals.
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L'entr~e sur le march6 d'importation de l'oignon nig~rien
 

exige une bonne connaissance du march6 et un investissement 

InlLial important. Un certain nombre de personnes du
 

d~partement de Tahoua ont avou6 avoir essay6 l'exportatIon
 

de l'olgnon mais avalent abandonn6 apr~s un voyage
 

particull1rement desastreux.
 

Les importateurs grosslstes ont indlqu~s que les
 

conditions humides sur ]a c6te rendent le stockage de
 

l'oignon nlgerien difficile, et par consequent dolt 6tre sur
 

le march6 de detailI en moins d'une semaine. De par ces
 

caracteristlques et l'irregularit6 des arrivees des
 

chargements, le commerce de l'oignon nig~rien est plus
 

risque que celul de l'olgnon hollandais.
 

Les importateurs / grossistes passent plus de temps A 

"conditlonner" le que le font laurprodult ne collgueu
 

libanais. Les tches supplementalres sont en particuller le
 

triage des arrivages frals et l'emballage en sachets
 

plastiques performs afin d'accroltre ]a dur~e de
 

conservation de l'oignon sur l'talage.
 

Les hommes d'affalres libanals admettent franchement 

avoir essays sans succ~s d'importer l'oignon nig~rien. Leur 

6chec a 6t6 du non seulement A cause dez difficult6 d'achat 

et de transport en Afrique de l'ouest, mals 6galement A 
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cause de la nature p~rissable du prodult arriv6 sur la c6te.
 

L'oIgnon nigerien est present A trdvers la vente de 

d~tail par l'interm~diaire des grossistes nig~riens. Cecl 

repr~sente une alternative satisfaisante et relativement 

facile A limportation dIrecte.
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VI. 	 Les interventions du gouvernement dans le sous-secteur
 

de l'oignon.
 

A. 	 Introduction.
 

Come il est soulign6 dans ce rapport, ]'exportation de
 

l'oignon s'est developpee entierement par le bials du
 

secteur priv6 avec peu d'assistance et de contrOle du
 

gouvernement. La seule exeption A cette politique generale 

a 6t6 l'impositlon d'une taxe d'exportation devenue de plus
 

en plus 6levee. De plus, des demandes de plus en plus
 

pressente sont faites afin d'Imposer un contrOle sur. ce que
 

de nombreuses personnes appellent un secteur desordonn6.
 

Dans ce chapitre, le r6le du secteur publique, ]"impact de
 

]a taxe d'exportation, ainsi que les autres mesures
 

gouvernementalec' seront presentes et analyses.
 

B. Le role du secteur publicue dans le march6 de l'oignon.
 

Pratiquement tous les fonctionnaires contactes pour cette
 

recherche se sont plaint de ]a nature anarchique du systeme
 

de commercialisation actuel de l'olgnon, mals le systeme de
 

commerclalisation A l'heure actuelle fonctionne. Les
 

comrnergants et les intermedialres remplissent d~s fonctions
 

utiles, transportant relativement efficacement ]a production
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sur 	des distances Importantes, ce qul est d'autant plus
 

remarquable que les risques sont Importants.
 

Deux questions doivent se poser:
 

a. 	 Le march6 actuel est-Il organis6 ?
 

b. 	 Un autre systeme pourrait-Il accrottre les
 

performances de commercialisatlon et les rendre
 

plus efficaces ?
 

1. 	 Les restrictions propo56es sur le march6.
 

Comme detaIIll ulterieurement, l'Imperatif d'une
 

restructuration du march6 nlgerIen se caracterlse par les
 

deux points sulvants:
 

a. 	 La croyance, que le march6 de gros, en C6te
 

d'Ivoire, de I'oignon est de nature
 

monopsonistlque, devralt 6tre compare au monopole
 

du Niger afln de pouvoir regagner le march6.
 

b. 	 La croyance qu'un march6 restructure, est
 

necessaire afin d'am&lorer ]a quallt6 et ]a
 

crsdibilit6 de I'approvisionnement A I'Stranger, en
 

particuller en C6te d'Ivolre.
 

Les representants de SONARA et de COPRO-Niger ont lndiqu6
 

que leurs organIsatlons 6taient pretes et d~slreuses
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d'aqu6rlrr le syst~me entler d'exportation d'olgnon si tous
 

les pouvolrs du monopole leurs 6talent garantls. Ils
 

certiflent que, dans le cadre de ce monopole, 2 A 3 ans 

seulement leurs est n~cessaire, pour am~llorer la quallt6 du
 

produit A l'exportation et, pour reconquLrir les march~s 

dits monopsonistiques dans les pays consommateurs. I] y a
 

peu de ralson de croire que les monopollstes nig~rlens
 

imposent des prix 6lev s aux acheteurs 6trangers.
 

Ii faut noter que les deux socl~t~s para-6tatiques
 

reconnaissent leurs Insuffisances et se plaignent de ne pas
 

6tre en mesure de faire face efficacement A une competition
 

du secteur priv6 dans un syst~me de march6 libre.
 

II est necessaire de faire des r6serves sur la competence
 

de ces grandes soci~t~s para-6tatiques A maltriser un
 

syst~me d'une telle complxlt6 tel que le march6 de
 

l'oignon. dont les prix varlent plusleurs fols par semaine.
 

Les soci~tes para-6tatiques ont cependant propos6 de fixer
 

un prix unique pendant toute la salson. Les organismes
 

priv~s prennent des d~cisions lnstentanLes en fonction de
 

l'analyse du march6. Les d~cisions de la SONARA et COPRO-


Niger suivraient In~vitablement le systrme bureaucratique de
 

commande. Comment pourralent-Ils, par exemple, s'adapter
 

aux variations dues aux depenses lmpr6vues tel que les
 

"cadeaux sur ]a route". Contrairement au secteur prlv6 qul
 

est capable de transporter rapidement les prodults des
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regions de production vers les r~glons de concommatlon, les
 

organismes para-6tatiques prendralent plus de temps, et
 

ainsi, menaceraient ]a qualit6 du produit.
 

La regulation gouvernementale en cours (publiCe en juin
 

1987 par le minist~re du commerce), indique simplement que
 

la SONARA et la COPRO-Niger ont le drolt d'intervenlr sur le
 

marchL de I'oignon. L'attribution d'un monopole aux deux 

oroanismes para-6tatiques denoterait un refus de prise en 

compte du syst6me actuel. II est peu probable que les deux 

organismes, prot~gs par leur status de monopole, pulssent 

maltriser les coOts et transporter vers les diffrents 

points de vente le volume important de production actuelle. 

Les 6tudes faites jusqu'A present sur ]a structure du march6 

n'ont pas consider4 le degr6 de competition qui existe A 

chaque niveau d'6change. La SONARA et ]a COPRO-Niger ont 

accord6 peu d'attention a l'organisation n~cessaire
 

engendree par ]a substitution des roles et services fournis
 

par les participants actuels (interm~dialres, commergants,
 

expoctateurs, transporteurs, etc...). IN sembleralt que
 

cette volont6 de crier un monopole dans ce secteur soit
 

d'eesayer de r~soudre des probl~mes inexistants.
 

-62­



2. 	Regulations ciouvernementales concernant la qualit6 et
 

L'ibal lace.
 

Les 	regulations gouvernementales concernant des "valeurs
 

6talons" et autres "gabarits" sont reconnues comme 6tant un
 

moyen d'intervention lgale dane les entreprises prIvees.
 

Alors qu'il n'est pas rentable pour un Indlvidu donn6 de
 

limiter sa production A une certaine quallt6, (le
 

consummateur ne fait pas souvent la difference entre un
 

produit de bonne quallt6 et un produit de mauvalse quallt6),
 

1'ensemble des producteurs recevront un meilleur prix, sl la
 

production dans sa totallt6 correspond A un standard
 

superieur. Aux USA, ]a plupart des prodults frals sont
 

trle et differenciee af In de garantir une quallt6 donnee.
 

Les 	producteur6. en tanL e groupe, b~nef cient de cette
 

"fragmentation" du march6.
 

De nombreux fonctionnaires expliquent le faible prix de
 

l'oignon nigerien par la pauvre et irr~gul1.re qualt6 du
 

produit et de son emballage. Ces m~mes fonctionnaires
 

mentionnent inevitablement le cas des Importateurs libanals
 

A Abidjan qui refusent dans la mesure du possible de
 

commercialiser l'olgnon nigerien pour ces m~me raisons.
 

Ces conclusions semblent repoger sur une mauvalse
 

comprehensIon du march6 de l'oIgnon en C6te d'Ivolre. Lee
 

differentes missions nigeriennes qui se sont rendues A
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Abidjan, ont contact6 uniquement les gros importateurs
 

d'oignons hollandais et ainsi, ont trop porte l'accent sur
 

leurs preferences et exigence pour ce prodult. Elle n'ont
 

pris aucun contact avec les importateurs actuels d'oignon
 

nlgerien. Comme mentionn6 dans le chdpitre sur la
 

commerciallsation, ces commergants preferent trier et mettre
 

en paquet l'oignon A Abidjan puisque cela 6vite de devoir le
 

faire au deux extremitts du circuit.
 

Malgr les problemes poses par ]a d~terioration rapide du
 

prodult sur ]a cOte. ni le commergant, ni le client n'a
 

exprim6 le besoin d'amellorer ]a quaIlt6 par le triage et
 

par un emballage approprI1. II semble simplement que la
 

qualit6 du produit offerte corresponde A la demande du
 

consommateur. Toute amelioration, A Il'exception d'une
 

demande specifique d'un client, provoquerait des frals
 

supplementaires qul n'entralneralt pas systematiquement un
 

benefice 6lev6.
 

3. Information sur le march.
 

Pour qu'un march6 fonctionne blen, il est necessaire que
 

tous les participants aient acces aux Informatlons
 

concernant ce marchL. Les recherches ont montr6 qu'il y
 

avait une source d'Informatlon tres Importante en ce quI
 

concerne le march& d'Abldlan, provenant de nombreux voyages
 

et. de contacts regullers par telex et par tel~phone. Tous
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les commergants affIrment que malgr6 cela, le march6 est si
 

variable, que le temps d'un transport du Niger A Abidjan, 

les prix peuvent changer.
 

Bien que de plus amples d~talls sur les prix ne solent
 

d'aucune utillt6 pour les producteurs, ceci constitue 

n~anmoins un autre exemple du r~le que les cooperatives 

pourralent jouer. Ces dernires devront avoir acces A ces 

informations pour etre au m~me niveau que les autres 

interm~diaires et commergants. 

C. Les effetg de la tax( d'exportation.
 

Les taxes d'exportatlon permettent au gouvernement ou
 

l'agence de commercial isation de pr~lever des imp6ts sur le
 

monde rural et, ou, sur les consommateurs 6trangers. Elles
 

sont r6rquemment prelev~es sur les prodults d'exportation
 

classiques tels que le cacao et le cafd dans d'autre pays
 

d'Afrique.
 

Alors que les effets de ]a taxe A ]'exportation sont tres
 

generaux, it est possible de differencier des effets
 

specifiques A chaque production selon l'offre et la demande.
 

Les beneficiaires et les perdants sont les sulvants:
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Les binficii es les b~n~flces
 

Agence des imp6ts Revenus fiscaux
 

Consommateurs domestiques Prix domestiques bas
 

Producteurs 6trangers Prix A Ilimportation 6lev6
 

Les oerdants Les Pertes
 

Producteurs domestiques Prix A la production faible
 

Agents commerclaux Volume commercialis6 faible
 

Consommateurs 6trangers Prix 616v~s sur le march6
 

L'6volution de ]a taxe sur l'exportation au Niger se
 

presente comme suit:
 

1967 - 1984 1984 - janvler 1987 fevrier 1987
 

3 F CFA / kg 10 F CFA / kg 20 F CFA / kg
 

L'applicatIon de Ia lol fOt quelque peu dlff~rente, et 

par exemple en avril 1987, les douaniers de Tahoua 

r~alis~rent que la taxe d'exportation 6talt trop 6l6v~e et 

decouragait les exportateurs. AinsI lis pr~tendent que les 

sacs d'olgnon de 100 kg ne font que 70 kg, ce qui redult ]a 

taxe de 2000 2 CFA A 1400 F CFA (]a taxe se piye sur chaque 

sac et non sur le poids en kg qui lui, n'est pas controld). 
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1. 	Ronse du march6 de loianon a la taxe d exportation.
 

L'analyse des effets de l'augmentation de la taxe
 

d'exportation depend 6troltement de la comprehension de ]a
 

production et du circuit de commercial isation tralts dans
 

les 	chapttres ci-dessus. Les questions c16 qui doivent Otre
 

posees sont lee suivantes:
 

a. 	Cbt6 demande dans les pays consommateurs
 

I. 	Quelle est )a structure du march6 ? (par exemple,
 

quel est le niveau de concurrence sur ce march6).
 

2. 	 Quelle la reponse du consommateur aux changements
 

du prix de l'oignon nigerien ?
 

b. 	 Le systeme de transport est i1 capable de supporter une
 

augmentation de ]a production ?
 

c. 	 Cbtt offre (dans lee zones de production):
 

1. 	Quelle est ]a structure du march6 compte tenu de
 

l'inflation du prix A la production ?
 

2. 	 Quelle est ]a r-ponse des exploitants aux
 

changements des prix A la production, (par exemple,
 

]a production peut-elle augmenter et de comblen) ?
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La modification de la taxe d'exportation Implique
 

directment un changement du coOt des transactlors qui
 

modifie )a marge de benef ice entre le prix A ]a production 

et A Ia vente au detail. Dans le cas des producteurs 

Ivoirlens et nig~rlens, ces cots sont 6leves, plus de 5.000 

F CFA par sac, sans compt6 la taxe d'exportation. Bien 

qu'elle solt prelevee au niveau des Interm~diaires, ii faut 

reconnaitre que les effets se font ressentir sur le 

producteur et sur le consommateur. Le pourcentage de la 

taxe que chaque participant au circuit de commercialisation 

pave, depend des reactions aux changements de prix. Le 

gouvernement nigerien ccnsidere qu'une partie de cette taxe 

est payee par les consommateurs 6trangers. La demande du 

consommateur 6tranger vis A vis de l'oignon nigerien est 

fonction de plusleurs facteurs qul notemment sont: la 

preference d'une certalne variet6 et la variation 

salsoniaire des prix (Voir annexe H pour le schema du
 

fonctionnement du march6).
 

Deux autres impacts de la taxe d'exportation dolvent 6tre
 

pris en consideration. En premier lieu, l'importance de ]a
 

taxe, 420.000 F CFA par camion de trente tonnes, augmente le
 

coOt d'exportation de 20% et, de ce fait augmente le risque
 

A prendre. Ceci est une barrire Importante pour les petits
 

entrepreneurs au capital reduit. La suppression, ou m~me
 

seulement ]a reduction de la taxe d'exportation, auralt un
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impact diLect sur le nombre d'acheteurs sur le march6
 

nigerien et sur le nombre de vendeurs dans les pays
 

6trangers. Ceci devralt 6galement reduire les marges de
 

commercialisation et assurer des prix plus 6leves aux
 

producteurs et plus bas aux consommateurs. Cela
 

augmenteralt le volume du march6 d'une manlre nettement
 

superieure aux variations de prix decrits auparavant.
 

Un autre aspect nefaste de ]a taxe d'exportation -st, 

d'encourager la production de l'olgnon dans les at'Zres pays, 

qul A long terme, diminuera le potentlel du ma--ch6 nigerien 

A l'exportation. Une reduction ou une suppression de cette 

taxe 6limineralt cette tendance et protegeralt ainsi le 

"leadership" du Niger en )a matire. 

Un dernier point Important ' noter, est que contralrement 

aux autres produits tels que le ni6b6 ou le betall, ]a plus 

grande partIe de I'olgnon exportee est taxee. Les camlons 

qui transportent les oignons sont blen visibles et ne 

peuvent pas ainsi 6chapper A ]a vue des douaniers. 

Qu'arriveralt-ll si la taxe d'exportation 6talt
 

supprlmee? 11 a er6 montr6 qu'll y avalt suffisemment de
 

competition A chaque bout du circuit de commerclalisatlon
 

afin que la reductlon du coOt solt retransmise au niveau du
 

producteur et du consommateur. En fait, ]a reduction de ]a
 

taxe devrait stimuler la competition. La structure du
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syst~me est Importante, puisque dans un syst~me
 

oligopolistlque les intermediaires peuvent continuer A
 

restreindre le march6 en gardant pour leur compte
 

1'6quivalent de ]a taxe d'exportation.
 

Afin de pouvoIr d~flnIr un nouvel quilibre, iI est
 

n~cessaire de connaltre les coots fixes considerables,
 

transpor-t et frals de route, qui s~parent le producteur du
 

consommateur. En plelne salson, dans un village de Tahoua,
 

un prix A la production de 5.000 F CFA le sac, et A Abidjan
 

un prix de vente au d6tail de 15.000 F CFA le sac semble
 

ralsonnable. Comment la taxe d'exportatlon de 1400 F CFA par
 

sac peut-elle affecter les deux prix ? Prenant le cas le
 

plus favorable dans lequel les intermediaires ne gardent
 

rien de ]a some de 1.400 F CFA pour eux, que representerait
 

cette somme d'argent repartie equitablement entre le
 

producteur et le consommateur ? Sept cents franco CFA
 

representeralent une augmentation de 47% du prix A la
 

production avec seulement une reduction de 5% pour le prix
 

de gros. SI l'offre 6tait superIeure A la demande avant ]a
 

mise en place de ]a taxe, l'offre dimlnurait apreTs son
 

application et un nouvel 6quilibre s'6tablirait. Malgr6 le
 

coot 6lev6 du transport, la suppression de ]a taxe
 

d'exportation serait ben~fique pour les consommateurs
 

6trangers.
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Les posslbllit~s d'augmentatIon des exportations (sur une
 

p~riode de trois ans) dolvent 6tre 6valu~es pays par pays.
 

En C~te d'Ivolre, I1 y auraIt deux 6l6ments favorables.
 

Premirement, l'oignon nig~rien peut devenir un prodult de
 

substitution A l'olgnon hollandais A ]a crois~e des salsons
 

de production, lorsqu'lls sont ensemble sur le march6.
 

Ceci. en avangant et en retardant de deux semaines le debut
 

et ]a fin de Ia saison de production, pourraIt augmenter
 

les exportations nig~riennes de 3.000 tonnes. Deuxiemement,
 

Ia reduction du prix en g~n~ral, r~sultat de Ia suppressIon
 

de ]a taxe d'exportation et des marges de commerclalisatIon,
 

ferait augmenter la consommation. Cette augmentation est
 

estim~e A 10% soit 1.500 tonnes. Sur ]a march6 du Bnin,
 

plusieurs centaines de tonnes pourralent 6tre ajout~es au
 

march6 nig6rien actuel. Au B1nin, Togo et Ghana, la
 

reduction du prix de l'oignon pourvalt augmenter les
 

exportations de quelques 500 tonnes par an. Enfin, des
 

nouveaux marches tels que le Gabon et le Congo Brazzaville
 

seraient plus facile A conqudrlr face A l'oignon hollandals
 

si ]a taxe d'exportation 6tait supprim~e.
 

11 possible d'estimer ]'augmentation des ventes d'olgnon
 

nigerien dans ces pays A 250 tonnes. L'augmentation totale
 

atteint donc 5.500 tonnes solt 25% des exportations
 

actuelles. Ce total peut Ltre atteint sans aucun probl~me
 

au nIveau de Ia production, par contre II y a un risque de
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sur-productlon du A une augmentation des prix & court terme,
 

ce qui provoquerait une chute des prix au niveau des
 

interm~diaires.
 

La question reste A savoir s'll est possible de controler
 

les effets de ]a suppression de la taxe d'exportation, si
 

une telle d*clsion 6tait prise. Bien que cela soit
 

fortement souhaltable, une estimation statistique des effets
 

d'un tel changement est complexe, cecl est du aux variations
 

Importantes des exportations ,dLcrites precddemment, qul,
 

elles m~mes d~pendent d'autres facteurs tels que la recolte
 

anterieure du mil. II est donc difficile de quantifier avec
 

precision les effets directs d'une telle decision.
 

II faudrait enfin remarquer qu'aucune autre forme de taxe
 

n'a 6t6 mentionn6 par les agents commerclaux comme une
 

barriere A l'exportation. II est vrai que ces autres taxes
 

ne depassent pas 5% de la taxe d'exportation et sont donc
 

considdrees comme negligeables par les commercants et les
 

consommateurs 6trangers.
 

La taxe n'est pas un element suffisant pour fermer les
 

marches d'exportation. L'olgnon nigerien peut conserver un
 

march6 du fait qu'll est pref~r6 aux autres oignons et que
 

son prix saisonnier est plus avantageux. Au Niger, la
 

production reste &levee A cause du manque d'alternatives
 

attrayantes.
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VII. Recommandations et futures recherches.
 

A. Ne pa5 liqaliser un monople du march6 de loirqnon.
 

La proposition actuelle de confler le monopole du march6
 

de l'olgnon A la SONARA et A COPRO-Niger est une erreur. 

Les arguments qui sont avances sont bases sur une mauvalse 

interpretation de ]a situation actuelle. Le systeme de 

commercialisation de l'oignon fonctionne blen puisque ]a 

production est transportee sans problmes majeurs sur de 

longues distances. Les commergants et grossistes, qul sont 

le plus souvent critiques, rendent des services utiles dont 

le coOt est relativement faible par rapport au niveau des 

risques encourus. II extremement douteux que, SONARA et 

COPRO-Niger, qul n'ont ni ]a mattrise, nI l'exp~rlence du
 

secteur priv6. puissent faire aussi blen. Aucun responsable
 

du gouvernement nigerten interview6 n'a recommand6 un
 

monopole du march6 de I'oignon malgr6 avoir reconnu le
 

manque d'organlsation de ce secteur. Seuls les directeurs
 

de SONARA et de COPRO-Niger ont recommand6 un tel monopole.
 

B. Supprlmer ]a taxe d'exportatlon.
 

La taxe d'exportation actuelle defavorlse lkexportation
 

de I'oignon, un des cares secteurs qui pr~sente quelques
 

succes au Niger, en rendant le prodult mons compdtltif sur
 

les marches 6trangers. La suppression de cette taxe
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augmenteraIt l'Int~rt du producteur nig~rlen et 
 du 

consommateur 6tranger en engendrant un prix plus 6lev& A ]a 

production et plus faible au detail. De plus, ]a 

suppression de ]a taxe d'exportation reduirait les barrieres 

A l'acces au march6 que rencontrent les commergants et de ce 

fait augmenteralt la concurrence et reduiralt les marges de 

comrnmercialisation. Ceci favorlserait l'expansion du march6. 

II est possible d'estimer une auqmentation d'exportation de 

l'oignon nlgerien, aprCs trois ans, de 25%. 

C. 	 Am1lorer a coordinatIon entre IaproductIon et la 

commerci a I l-ntQIonL q de l'an~nee. 

La grande variation salsonnlere des prix de I'olgnon
 

montre qu'un approvislonnment plus reguller des marches
 

serait profitable aux producteurs et aux consommateurs. Les
 

producteurs nigerlens peuvent augmenter leurs revenus par
 

les 	moyens suivants:
 

1. 	Echelornement des dates des semis
 

L'echelonnement des dates des semis d'octobre A fevrier 

fourniralt une production plus regulire d'olgnon qul 

s'6tendralt de janvier A juin. De plus, ]a production de ]a 

salson des plules, devralt 6tre plus particullrement 

6tudie du fait qu'elle offre des possibilites de revenus
 

6leves. Les revenus doivent 6tre soigneusement examines
 

l'interieur du contexte m~me de l'exploitation agricole des
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le moment oO 11 y aura des conflits de avec ]a production 

cer~ali re en ce qui concerne la disponlbilIt6 de la main
 

d'oeuvre.
 

2. 	 Amelioration des installations et des techniques de
 

stockage.
 

Une solution, afin de fournir un approvislonnement
 

r~gulier d'oignon, serait d'amlIlorer les cases de stockage.
 

Les structures inappropr16es et sousdlmensionnees et les
 

pratiques de manutention inadequates font que les oignons
 

restent au soleil trop longtemps avant d'6tre stock~s ce qui
 

occasionne souvent des d~t~riorations. Bien que
 

convenablement entretenues, les cases de stockage
 

traditlonnnelles pourralent 6tre plus efficaces. Une
 

recherche supplmentaire devralt s'occuper de trouver des
 

alternatives A des coOts plus efflcaces. Les benefices
 

d'une telle recherche seralent extr6mement 6lev~s.
 

D. 	Promouvoir ]a participation des cooperatives dans le
 

syst~me de commerciallsatlon de l'olpnon.
 

Exeption falte de cas Isoles, les cooperatives n'ont pas
 

encore 6t6 tres actives dans le systeme de commercialisation
 

de l'oignon. Elles ont cependant le potentlel d'alder
 

efficacement dans ]a coordination de ]a production et de ]a
 

commerciallsation. Ceci est particul irement vral dans le
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cas 	des zones de production Isoles telles que celle de
 

Roukouzoum et Tamask6 o(A les exploitants ont acc~s A un 

nombre limitt de commergants et d'interm~dialres.
 

Dans le but d'6tendre leurs r61es, les cooperatives
 

exigeront des resources afin de fournir l'infrastructure de
 

stockage et, dans certain cas, d'avancer de l'argent liquide
 

aux exploltants. Les cooperatives n~cessiteront une
 

information exacte sur le march6 si elles souhaltent
 

concurrencer avec succ&s les agents com erciaux priv~s.
 

E. 	 ntatiLved ntgocler la reduction des "cadeaux" et
 

autces . frais L transit avec ouvernementq
-. ._es ... 


concern6s.
 

Les coOts de transports repr6sentent un pourcentage
 

important dans les marges qui sont r6alis~es entre le
 

producteur et le d6tallant. Toute r~duction de ces frais
 

augmenteraIt le volume du march6 en am~lIorant les revenus
 

des producteurs et en balssant les prix du consommateurs.
 

Le gouvernement du Niger devrait tenter de negocier ces
 

probl~mes avec les gouvernements volsins.
 

F. 	 EnregIstrer les donnees et les rendre disponibles.
 

Le manque de donn~es sur ]a production, les prix et leur
 

L&asticitL, ainsl que les exportatlons de l'olgnon complique
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la procedure d'analyse et dcestlmatlon du syst~me de sa
 

commercialisation et aussi rend difficile les pr~vlsions sur
 

l'effet de tout changement de politique. Certaines de ces
 

donnees ont 6t6 r~unies mais n'ont jamals 6t6 publiles
 

telles que les destinations des exportations. D'autres,
 

telles que les donn~es du volume du march6 peuvent 0tre
 

r~unies A faibles coOts.
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Le sous secteur de ]'all.
 

Bien que le plan de travail A l'orlglne suggeralt que
 

l'6tude soit concentree A la fols sur l'olqnon et sur l'all, 11
 

devint rite evident anres un survol rapide de ]a situation du
 

march4 aue I'ail niqerien offrait moins d'ooportunlt6 que
 

l'oianon. Par consequent. Cout recherche detalllee sur ]'all
 

4talt quelque peu Inutile.
 

Deux caractristiaues de l'ail ceoendant paralssent dtre
 

tres interressantes pour 1'exportation nigerienne. Bien que ce
 

oroduit soit une denre dont la valeur est tres Imnortante, les
 

maroes brutes du march6 qul comprennent le transport. le
 

manutention et les taxes sont proportlonnellement plus rduites
 

aue celles d'une denree A valeur redulte telle que l'oignon.
 

Enfin I'ail. contrairement A I'olgnon peut 6tre stockL sans
 

dommaae aendant une periode plus longue.
 

En thsorie, en termes d'avantages compares. l'all paralt
 

&tre une denree excellente pour I'exportation dans un Pays du
 

Sahel comme le Niger. Cependant au niveau du march6
 

international. ]a question qui persiste est celle de savoir si
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l'all niqerien peut Ltre concurrentiel ou pas avec d'autres
 

produits de substitution. Malgc6 ces avantages, le travail
 

d'6tude initial dans les marches de ]a c6te a vite demontr6
 

au'll v avait d'autres facteurs qul limitalent fortement les
 

opoortunites d'exportation de l'all nIqgrien. Ces facteurs
 

sont les suivants.
 

1. 	L'all nlqgrien n'est pas concurrenclel en matiere de prix
 

face A ]'ail europeen.
 

2. 	L'ail nig~rien est conslder6 comme 6tant de mauvaise
 

aualite compare l'all europeen.
 

3. 	La valeur totale du march6 de l'ail au niveau de ]a region
 

constitue peut Ltre seulement un quinzieme du march6 de
 

I'oianon.
 

A Abidlan. sur le plus grand march6. le directeur g~neral de
 

SABIMEX a cite un prlx CIF actuel de 310 F CFA / ka pour 1'all
 

espaanol. Un rapport recent de COPRO-Niqer Indlque un Prix A
 

la ferme variant de 270 A 300 F CFA dans le departement
 

d'Aaadez et un prix FOB de 600 F CFA / kg A Niamey. II est
 

clair aue )'all nlgorien n'a pas un prix concurrenciel sur le
 

march6 d'Abidjan. Conime c'est un prodult dont le volume de
 

-82­



production est faible, l'all est vendu au detail avec une marge
 

totale elevee (200% A Abidjan) compare A un prodult dont le
 

volume de production est important comme c'est le cas de
 

l'oignon. Ce prix 6lev6 au detail n'est pas un bon Indicateur
 

du prix au niveau du producteur.
 

Les importateurs et les grossistes sur les marches de ]a
 

c6te ont vite indiqu6 que contcairement A l'oignon nigerien,
 

V'ail niaerien est de qualit6 inferleur. La variet6
 

traditlonnelle produlte au Niqer est rose et a des petites
 

Gousses ouvertes. La varlet6 espaonole oul domine les marches
 

de la c6te est blanche, fermee et plus grande. L'ail espagnol
 

arrive frais. empaquet6 dans de petites calsses de bols de dlx
 

kiloqrammes. La variet6 nigerlenne. A cause de ses qousses
 

ouvertes est Deut s'abimer lors du transoort.
 

Comme indiqu6 dans le texte principal. A l'oppos6 de la C6te
 

d'Ivoire. I'oignon europ~en n'est pas Import6 au Togo et au
 

Benin. ce qui permet A l'oignon nigerien de dominer ces deux
 

marches. Ces deux pays Importent cependant de l'ail en
 

orovenance d'europe. Les consommateurs de ces deux pays
 

n'apprecient pas ]a quallt6 de l'ail nigerlen. Par
 

consequent. il n'a pas 6t6 possible de trouv6 un client
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interess6 A travailler avec W'all nigerien, bien que certains
 

ont essay6 dans le passe.
 

Un r~cent rapport de voyage de COPRO-Niger indlquent qu'Il
 

ev:igtait des marches potentlels au Gabon et au Congo. Ces
 

marches n'ont oas encore 6t6 6tudies pour confirmer le niveau
 

de concurrence que l'olgnon nigrien trouverait sur ces deux
 

Days. 

L'ampleur du march6 de l'ail dans la region est r~duite.
 

D'aors l'estimation donnee par un grand importateur Ivoirlen.
 

les importations annuelles de ]'all sont d'environ 1.250 tonnes
 

Dar an. alors que celle de l'olgnon sont de 35.OOC tonnes. Au
 

niveau des qrossistes. le march6 en valeur de I'oignon en C6te
 

d' voire et. Dar extension dans la region, est A peu pres
 

cinouante fois plus important que celul de I'ail. La
 

orincipale production de ]'ail au Niger se situe dans le
 

departement d'Agadez. Bien que les donnees de production
 

solent disoonibles au niveau national, COPRO-Niaer a estim6 ]a
 

production departementale A 1.250 tonnes. ce aul est important.
 

Actuellement. ]a plus grande partie de la production appartlent
 

A la oetite variet6 rose dont la semence est Import6 du
 

Nigeria.
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L'ail peut 6tre cultlv6 aussi blen dans les regions
 

traditionnellement dominees par 1'olgnon, comme c'est le cas du
 

departement de Tahoua ou II est couramment trouv6 en petites
 

quantit~s. Les exploitants dans ]a region ne sont pas tres
 

chaleureux A l'6gard du prodult. 11s trouvent que les revenus
 

de lail ne .ustifient pas I'effort A fournir pour le produire.
 

En resume. la situation actuelle du march6 montre peu de
 

raison d'4tre optimiste quant aux potentlels de I'ail a dtre
 

une denr~e d'exoortation. r.all nig~rIen n'a ni un Prix. nI
 

une aualit6 concurrenciels et de ce fait n'attirerait
 

cectainement pas les 6ventuelles acheteurs 6tvanqers.
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An ngxD. 

Guide d'entretien
 

de Reconnalsance rapide
 

des producteurs de l'oignon et de W'all.
 

Nom de 1'enqueteur: 	 date:
 

village:
 

district de:
 

Arrondlssment:
 

1. Nom de l'exploitant:
 

2. Ethnie:
 

3. 	Superficle totale de I' oignon (ou all)/ /_/,/ / / ha 

en 1987-88 

4. Supecficie cultiv~e en 1986-87: / / /,/ / / ha 

5. Production totale (1986-87): / / /./ / / ha 

6. Date 	des semis (1986-87), Indiquez la p~riode:
 

7. Ouels sont les clt~res de choix des diff6rentes dates de semis:
 

8. 	Utilisation de ]a r~colte: quantit6 consomrrne/ / / / sacs * 

quantlt6 donnee / / / / sacs * 

quantit6 vendue / / / / sacs * 

* Indlauez le poids des sacs. 
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9. Pri' 

Perlode 	 prlx de vente
 

° 
Vente n I
 

Vente n' 2
 

Vente n' 3
 

Vente n' 4
 
° 
Vente n 5
 

10. Ou'est ce que vous pensez des prIx 	obtenus pour vos olgnons ? 

trop bas
 
Suffisants
 

Assez 6leves
 

11. 	 A aui vendez vous vos oignons (ou ail) ? 

_ aux villageols 

_ aux commercants locaux 

A ]a cooperative 

_ 	 aux commergants 

A )a SONARA 

aux autres (A pr~clser) 

12. Transoort
 

a. Transportez vous vos oignons (ou de I'ail) au march6 vous m~me ?
 

Oui / /
 

Non! /
 

b. SI oul, par quels moyens:
 

c. A quelle distance: 	 kms
 

d. Combien de jours mettez vous A vendre vos produits ?
 

e. Quelles sont les difficultes rencontrees ? Preclsez les.
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13. 	 Ou'est ce que la culture des oignons vous a permls de reallser ?
 

(Sous entendu "que faites vous des revenus des olgnons ou de W'all ?)
 

14. 	 Les Cooperatives
 

Est 	ce que la cooperative vous rend service ?
 
Oui / /
 

Non / _ /
 

Decrivez ce que pourrait faire la cooperative pou'r vous.
 

tS. 	 Avez vous rencontre des problmes d'6coulement de l'olgnon ( ou de
 

l'all) ? Preclsez les
 

16. 	 Comptez vous augmenter votre production de l'olqnon (ou de l'all) ?
 

Oui ___
 

Non/ /
 

Pourauoi ?
 

Si non. pourQuoI ? Quelles sont l]s contraintes moyennes ?
 

17. 	 Contrainte . Quelles sont les contraintes majeures A ]a production 

de 1'oianons (ou de !'all) ? Preclsez les en ordre decroissants: 

I = manque d'eau contrainte n I/ / 

2 = manaue de terrain contrainte no 2 / /
 

3 = Problme d'6coulement des produits contrainte no 3 / /
 

4 = manque de main d'oeuvre
 

5 = attaques des cultures
 

6 = mancue de c!otures
 

7 = manque d'engrals
 

8 = problmes de prix
 

9= 	 autres problmes (A preclser)
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18. 	 Conservation des oianons.
 

a. 	Conservez vous vos olgnons Oul / /
 

Non/ /
 

Si 	oul. pendant comblen de temps / / semalnes
 

/ _/ mols
 

b. Pourcuol voulez vous les conserver ? / /
 

I = Conservation famillale
 

2 = Vente
 

3 = Consommation / vente
 

4 = autres (A pr~clser)
 

c. 	Si vous les avez vendus (apres conservation) indiquez la quantlt6
 

vendue et le prix obtenu
 

date de vente lieu de vente unlt6 quantlt6 prix
 

d. 	A part ]a conservation dans les hangars est ce qu'il y a des
 

techniques pour s~cher les oignons ?
 

e. 	Indiauez le coOt d'un hangar
 

f. 	Type de han,
 

a. Comment 6va!uez-vous les pertes de 	stockage / % 

19. 	 Commercialisation.
 

a. 	A votre avis. quel est le march6 le plus int~ressant pour vos
 

oianons ?
 

b. 	Pourouoi ?
 

c. 	Comment est-ce que vous vous informez sur les prix ?
 

d. 	Quels sont vos rapports avec les transporteurs ?
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Annexe C.
 

Representation schematiaue de la structure, de la condulte et des
 

performances du paradigme appllave a 1approche du sous-secteur.
 

BASIC CONOITIONS STRUCTURE 

Nrod c lon itrens ad geograpJic distributlon Industry Struclure
Conslum ption c:hit aciewc I1¢1 Subaector oelganizaliOoIulco OrganCo-lh of decin e On domsticLh and foreign markelt) No. And size of buyers and selers Functionail stzuclurs location, liming and- Price, Income lind cr I .lsc id of demand Entry And sell conditions clustering of functions- biycsodri l-micr and iome group Product characteristics No. of stages- RO l/urwn dscsre'nimso 

- Perlaubilily No. of parallel channelsTne Ch~ral/u&cb'aldh Of ptodutellor And marrel cycles Qualis trequirenntl Informalion sy-strnType rd dmeier ofi-pemcrianli commmlly priceT Dif¢nlilcion - Type of information (grades, marketpe atdegr e f mel lanl ie, hClmm~dity pr Tecfhnology chart:Osl functlont conditions, eic.)

pat ers gornd ml poicLi , patens - Capital
e e ather/cljmaI inrtefi tl minimum Distribulion
 
access io and im por L of markets
'anceeternal eficien t firm r e Coil
 

Law, and gowrrimnt polic ins AndregulatfonsRt
mO wriablesacoec on c a in nlhies or dlslcerillryei fcagRate ofc ange trcueo uh.i, ihsadcnrlStructure ofnl! authority, tightl and conesand wage raleIeachi ge rat, kicn t a , Inflalion ratean d~r ¢ la [p~Spet: CapcJiisalioy ion/diresfatlton Eact~langedecision institutiona (aucliort,natomy. buy.ingt 
ld fialions, esc.) 

dUirverilial impact Vertical integration 

Financing and credit carclerlilcs Types of enchangi (spot, contracts, lying
Collective organizalions agreements, etcj 

Cooperaiive Risk s Iring instilutions and arrangements
Trade asociaillons Inter-stage differences (location, size ofBusiness objeCtivel, atlltudes enterprise, leaonslltya producuon

Farm Dcluom, EnvironmeviJ Dlen trive i and capabilities dsataislci) nature of assembly,Frequency of puscJlc-is an iale sorting and synchro zing tasks 
J- fr~crns 

- Control and Infleurce 

PERFORMANCE 

industry 
Subtclor 

CONOUCT Technical and operationral efficiency Allocalive accuracyt extent to which 
Pricing efficiency (profit and supply offerings match demand prefer­

r.. lor Product characteristicsOUtpul letels) ences wllh (eL~rd to quantity, quality,
limingProducs! ira irgy Efforts to thift and foca liOncontrol Qu.alt/v¢hoiemener Stability of output, prices and prollsPrcC bria't' - Type of exchange used - Variely Technical and oP"erationail effilciencyAd.rrhitmg Coordination activities Progreasirenet. (process and - At each stage and in linking stages

pIroduct)
Rrsr lnd innnovation - Prediction of future (transaction costs)Lergeri and diresliturieo supply, demand, and price Selling Activities Equity wilh regard so distributionRisk ngemenlt practices Irlormalion communicated aPense - Returns vs. investments and risks

* Quality iprcificstion - Influence on consumption Rights and control vs. isitientsSc.cedviling and liming patterns And social values and ril 
sinchionitAton Marisel Access and/or foreclosure Accuracy, adequacy and equity of* Efforts to influence intertiuge informalion distributed
Coopera ion/conilic 

Substclor adaptability
Plocess of determining terms of 


exchange (pritae, treaty, 
 Level and type of employment
Waste am spoilage

administered, bld-offer-
* Product waste 

Acceptance, tcj- Resource conservationReiponse to cha1nge foirc s CApacity uliliLI1ion 

Source: 
 Adopted trot" Bruce V. Missionim NC III CommIllar, Thi Osanutlonand Performance of the U.S. FoodSsems. D.C. 
HeathU1 " Compalny. Lexunlt,,. 1 taJchustrl- , 196. 
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Imgoortations Ivoirlennes d'olonons hollandals.
 

Annee 	 Volume (tonnes)
 

1Q80 10.465 

1Q81 13.080 

1982 16,121 

1983  12.695 

IQ84 10.056 

1985 14.675 

1986 17.034 , 

1O87 8.500 ** 

Tous les mois excentes decembre. mois tres riche en
 

imPortations.
 

** 	 Tous les mois except~s octobre, novembre et d~cembre. mois 

tres riches en Importations. 

Source: Ministere du commerce des Importations officlelles,
 

Abidian. C6te d'Ivolre.
 

Remarque: Un des grands Importateurs Ivoirlens crolt que ces
 

statistiques sont sous estimees.
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~Anex 2E. 

Autres marches possibles:
 

Le Gabon et le Congo
 

Alors aue ces deux marches centre africalns ne sont pas
 

encore approvislonnes Dar le Niqer. ils representent cependant
 

des marches potentiels A cause de l'6lolgnement d'autres
 

sources d'approvislonnement. D'apres une information provenant
 

d'une orliine differente. (CNCE, 1987 et Sidibe de la
 

COPRO-Niaer. communication clecsonnelle). l'oignon se vend au
 

detail A 450 F CFA au minimum dans ces deux pays. L'olcnon
 

vient des Pays Bas. du Cameroun et aoDaremment meme du niaer
 

via ia C6te d'Ivoire. Le prix CIF hollandais cite qui est de 

185 F CFA A Lioreville est nettement plus 6lev6 que les 80 F 

CFA /' kg a Abidjan. Cette difference pourralt simplement 

Provenir des cOts du transport et des frais de douanes. II
 

Darait neanmoins difficlie d'alimenter ces marches avec un
 

oroduit de qualit6.
 

COPRO-Niqer orooose de charger l'olgnon sur des camions &
 

destination du port de Cotonou et de ]A par vole maritime vers
 

LibrevllM et Brazzaville. La vole aerlenne est trop
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coOteuse. Leurs delais de livralson de 7 A 10 jours
 

oourraissent Atre optimistes.
 

Le plan Initial de COPRO-Niger est d'acheminer 20 A 30
 

tonnes oar semalne vers chaque march6 durant la pleine saison
 

(3 mois). Par consequent. les ventes totales A ces deux pays
 

oourraient &tre de 500 A 700 tonnes. Ces marches, bien cue de
 

oetlte taille. pourraient &tre tres hbnefiaues.
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Annexe F.
 

SolUtMne la Production an uelle d'oiqwo _QNp__lc_,
 

Annee Volume (tonnes)
 

1966 25.750
 
1067 34.400
 
i968 31.100
 
1969 IV.840
 
1970 21.OO
 
1971 24.750
 
1972 10.480
 
1073 19.529
 
1974 36.950
 
19;'5 62.907
 
1976 70.670
 
1977 128.000
 
1978 
17Q 99.500
 
1Q80 104.670
 
tQ81 20.3,'5
 
1Q82 86.050
 
108:3 86. 160
 
!484 20.368
 
IQ85 42.190
 
1986 20,435
 
1987 ?
 

(Rapport non encore 61abor6)
 

Sources: 0Apartement de Tahoua
 

Direction de ]'Aqriculture
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Production d'oignon Par departement au Niqer.
 

(en tonnes)
 

dept/annee 1080/81 1981/82 1982/83 1983/84 1984/85 1985/86
 

Dosso - - 14.065 14.345 - 3.350 

Maradl - - 1.715 

Niamey - - - - - 6.295 

Tahoua 104.670 20.375 86.050 36.135 20.368 48.190 

Zinder 3.075 2.796 3.570 3.445 3.580 3.200 

Total 107.745 23.375 103.685 53.925 43.800 62.750 

Source: 	 Departement de statlstlques
 

Ministere de i'Agriculture
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Annexe H.
 

Analyse, graphig-ue
 

g!]'effect de 'imposition d'une taxe d'e1portation
 

Comrnme decrit dans le texte, lee taxes dlexportation agissent
 

de la m~me maniere que n'importe quelle transaction dont le
 

coot se repercute au niveau du producteur et du consommateur.
 

Dans le graphe ci-dessous, I'analyse eet slmplifie en
 

estimant que ]a taxe 6talt le seul coOt entre I'offre et ]a
 

demande. L'introduction des autres coOts de transaction
 

n'affecterait pas les resultats de base obtenus ici. mals
 

aiderait & determiner l'amolitude de la taxe d'exportation dans
 

un contexte aoDropri6. Dans ]a situation initiale. avant
 

I imoosition de ]a taxe. les consommateurs et les oroducteurs
 

s"Otalent entendus et avalent convenu d'6tabllr un prix (PE*)
 

ainsi qu'une quantit6 (QE*) d'olgnon qu'Ils &changeront. le
 

aouvernement a alors declc6 d'imposer une taxe (T*). Le
 

Dremier point A preciser est, que ]a valeur de ]a taxe n'est
 

pas fonction du moment oO elle est coIlect~e. )a valeur de ]a
 

taxe seralt en contre partie dtabile en fonctlon de la reponse
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relative des consommateurs et des producteurs aux changement de
 

rIrix.
 

Dans le exemple precedant, des le moment oO les producteurs
 

sont plus sensibles aux changements de prix que les
 

consommateurs. c'est A dire: qu'un changement de prix reduira
 

d'avantage ]a production que la demande. les consommateurs en
 

definitive seront seuls A Dayer la plus grande partie de la
 

t-3xe. Dans ce cas-ci. les producteurs palent un prix PE*-P
 

orod. alors que les consommateurs "payent" un montant inferleur
 

6gale A P con - PE4. Le gouvernement collecte un montant 6gale
 

au taux de taxe (T). multioli oar la quantItt (Otax). Ce
 

montant est igale au rectangle dans le schema. Le triangle
 

dans le shema est une perte qui se produit A cause de la
 

reduction du volume du march6. C'est une reduction dans le
 

surplus du consommateur et du producteur que n'est pas pris par
 

le aouvecnement.
 

Une suopre3sion de la taxe d'exportation a exactement un
 

effet contraire alors que la difference des prix consommateur
 

et oroducteur diminuent. Une fois de plus, la r&oonse relative
 

des deux c6tes du march6 au changement de prix detecminera, oO
 

exactement. sera fix6 le nouvel 6quilibre des p~lx et des
 

auantites.
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Illustration graphique
 

de ]'effect de ]'impositlon d'une taxe d'exportatlon
 

P 

S 

Pcons 

PE* 
Cz Revenue 

du gauvernement 

~ProdI 

, / 

QT Q E* Q Oignons 
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Annexe I.
 

Llste des Personnes contact~ep
 

durant la Reconnaissance Raide.
 

Niamey 

M. Mallki Barhoumi DIrecteur du Commerce Int~rieur, 
Minist~re du Commerce. 

M. Combarv Abdoul-Azlz Directeur du Commerce Ext~rieur.
 
Minist~re du Commerce.
 

Mme All DIrectrice Adjointe du Commerce
 
Ext~rieur
 

M. Pape Sene 	 Directeur du projet. CLUSA
 

M. Graham Owen 	 CLUSA
 

Mme Boubacar 	 CLUSA
 

Mme 	Diallo Alssa Directrice du Centre Nig~rlen du
 
Commerce Ext~rleur, Chambre de
 
Commerce (CNCE)
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ime Ousselne Chef de service Etudes et 
Statistiques Agricoles, Minist~re 
de l'Agriculture. 

M. Philippe Singellos Service Etudes et Statlstiques 
Agricoles, Minist6re de 
]'Agriculture. 

M. Soumaila Amadou Directeur g~n~ral, Office des 
Am~nagements Hydro-Agricoles 
(ONAHA). 

M. Grand Jean ONAHA. 

M. Isaa Mahamane Institut National des Recherches 
Agronomiques du Niger (INRAN). 

Dr Henri Josserand USAID, U. Michiqan Credit Study. 

M. Jim Gray Assistant technique, U. Michigan 
Credit Study. 

M. Michel Ouerbec Coinselller technique, Ministre de 
]'Agriculture. 

M. Ken Koehn Chef de parti, NDD/DAI. 

M. Mick O'Neil Agronome, NDD/DAI. 

M. Koullou Mahamane Directeur g~n~ral, Office des 
produits Vivriers de Niger
"O.P.V.N.". 

N. All Alldou Directeur COPRO-Niger. 
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M. Sidibe 
 Chef des Etudes. COPRO-Niger.
 

M. Franco Franchini 
 Chief Administrator, FAO.
 

M. Mamadou Soughla Directeur g~n~ral, SONARA.
 

M. Idrissa Sevdou 
 Cadre du centre Nig~rien de
 
Commerce Ext~rieur.
 

US5AID / Nl.anle 

M. Michael Kerst 
 Project officer GDO.
 

Mme Erna Kerst Program officer
 

M. Jamie Adraln 
 Consultant GDO.
 

M. Hama Diallo 
 Project Aslistant ADO.
 

DeveloDment Alternatives Incorporated (DAI)
 

M. Robert Poulin
 

M. William Grant
 

M. H. Schar
 

USAID / Washington
 

Mme Collette Claude-Cowey
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Mme Nancv McKav
 

Mme Ans Bourqett
 

M. Jim Lowenthal
 

Mme George Jones
 

Postharvest Institue for Perishables
 

M. Tom Dechert
 

M. Richard Abbott
 

_te d'Ivoire (Abidian)
 

Monsieur I'Ambassadeur du Niger en C6te d'Ivoire
 

Mme Ackah Christine Chambre de commerce
 

M. Kamel Sifaoui Sabimex
 

M. Badreddine Jihad Frold industriel
 

El Had-ii Yacouba Commergant prlv6
 

El Hadji Zachari Commergant priv6
 

El Hadji Adjanme Commecant priv6
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Bnin (Cotonou)
 

M. Acapoui Jean Apiti 


M. Agossa Deffodji 


M. Aholou Romain 


Toqo_(Lom&)
 

M. Medelros 


M. Johny Mantilla 


M. Kofe Idao Eabeto 


M. Leonard Lawson 


Mme Tandi Fati 


M. Amavi 


Mme Evelyn McLeod 


Mme FlaQan Massan 


Centre Information Commerciale du
 
Bnin
 

Chambre de Commerce
 

Directeur des prix, Ministre du
 
commerce
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