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CHAPITRE 1.
 

INTRODUCTION.
 

L'objectif de ce rapport est 
de presenter les r~sultats
d'ane l'enquete conduite sur les 
commercants de haricot, sorgho
et pomme de terre fin fevrier-d~but mars 1986. 
Le rapport est

confectionn4 comme 
suit"
 

La premiere partie prtsente la justification (l'opportunit )
de 1'etude; 
la deuxiejme partie d~crit britvement les m~thodes
utilisees; !a trz,isi&me 
resume les principaux r6sultats
(synth~tiques) de l'enqu~te par produit au niveau des 
tutes les
cinq prfecturez retenues pour !'enqu-teo 
La derni re partie
pr6sente enfin les conclusions que l'on peut tirer de
!'exp~rience acquise. L'annexe IV 
resume les resultats de

l'enqute prefecture par prefecture.
 



-----------------------------
1.1 Objectif et Port~e de 1'Etude.
 

L'&tude fait r-artie 
d'une s~rie d'eriquC-tes corntenues da±ns 
le
projet 6e recherche appliqu~e SESA/MSU qui 
essaie d'examiner les
rela~tions 
entre lz! rnarc.ht', le prIx, la productio:n et la s~curit6~
 
aI.imenitaire.
 

La dEscription gen6rale ie lestous projets de recherche Su~r las'--curitt alinientaire ene conjoiritement avec le SESA et financ6s=pt-r 1'USAID -e trr-uve -2a.s tur, dociiri:ert intit1,16 "ELA2TINS ENTRELPRODU ~TION, LE PF&TX ET "A SECURITE ALIMENTAIRE DE CE- AINS
PRODOITSO STOCIKABLES AU FWANDA".
 

Deu: objiect ifs 6t~iiert a* la debase cette en']ute. D' abord ilfallait acqutrir rapi*:dHmerjt et raoindres urneoie Oonnaiseanced= s types d'inv&.zt--isserent q~ue les coD.amer;aint non -arnb alsrntavaicrit fait clans le c:mmerce d-s -roduits agricoles(rexl7~ 
se. commerqalnts q.op rVaier't Sur les march&5 en~ plen air),erisvite il failait recueijjjr des dcnrI~e Sur les proc6(i-re-Sd'ope-ration et sur les variations des coi~tz decnirriastcc­

des produitz. CeE informnations sc'it irnport.antes poaLr le­1ec~idurs, ars !a mne.~Ure ob~ d'tune part, elles leur per: etteritd'4gvalu-r l'efficacitt do syst'-:me national~de CocmerciaisationA
,:.t dl':-utrz- -prt dr-nrnent !a pc'ssibilit& d'identifier 
"es pointS:a.'ibles airzsi que le.-- peincipaux a?:zeurs dans ]a cnain.Ie dedistribution du icro-duit. 

Ensuite, ii fallait rp'fliser le travail. pr -paratoire de1'enlcLi~te sur ±sprix qiul- devait+- Atre effectu-.-e chaque lrzoisdurant- les diz derniers mcis de 1986 par les 
SupE-rvis5eurs
pr~fec-toraux du GESA. LeF vencleurs en pleir air (ccn'rrer ants­agriculteur.-. 
 n crtf p.-s 4-'.e eriqu4t~ prce quef-innciers iie le permiettaient pas et ensuite les mcytspaic-e que:- lee 'tudespr&c6dentes s&aient int&ress6es 
au.x activit 'f-s 
sur les marcht-s
et eJlles rA'avaiernt pas 
tenu compte des commergants non-ambulats.'3ne autre raison~ d' excilure le- coimnereants ambulants est qUe cescierniers seraierit dJifficiles 6 localiser daris les visites
ulIt6rieures. 
Les cc'Dmer,,ants non-armbulants 
6taien- chiosis afind'6claircir Jes indication~s sur lee Prix A~ deuix riivclaux: leruveau cornirerQat en gros et le nivea cmcrqant de d6tail (pour1-e- dE=firiitic, dfc ces concepts voir annexe III). L'hypath.se debase de nctre p;rezni.-:re ernquete Sur 1les occrmerQants &tait que lecommerce de gros et le commerce de detail A~ grande 6-helle sonten* grande partie dc-trijris par les Cc'mrerQants 'qui utilisent leslocaux situls pr4-s des m~arch6's publics. 

L'enqu -te B.'est inttefressz-e aux comnner-nts qui e-',ccup'cntde trc'js prcduits agricoles: haricot, scrgh, et pomme de terre.Ces trois produits cmt 6t, chc'isis parce QJC l'tude danesenEemble avait un 
son

champ d'int~rLt limit&: 
la coninercialisptio± 

http:L'hypath.se
http:cnain.Ie
http:rnarc.ht


14 > 	 4sup t e44 
des 	 s,ensuitejs recherches, sur-terrain~..srolduit5sstockab Ie 


n'dant la phase parparatoiree' e 'En'u~te wtaient nmontr6' quef,,lett~~4~><ha'fcot e scirgho. etla p.rnrne de Iterre sonat co'rercilis~ a~rie >meO'iMci 	 ts e a prr 1 
commercialisait -letetrois duit s en zrme.. ep et il"apparalt < ]
-que' bes productions; ant$deoPP deset5hatne s
c-imvercialiatin."athtdes structures sem abdts 
 "
 

Le harict, le rpommeet la pr deerre daussi -.tesnt 


produits au R!anda que dans le 
 pays vcuisina et'il intyresdejt
/' 7 beaucoup le petits &t!omereantshet transporteurs dans un,systme -
de conner ialisation aez compee. Dautres produits a .gricestsent &ahang&s entre le producteur et lec consorniateur de
 
diffrentes faqo'n Par eO.xeple. 
lea patates deuces sent preaque


44p tc'Joursod it hemmercialis&ess lea '.feinnes .
 
guantit& aux march6s 


t pmo par4-	 qui ain~nent des petites 
enplein air. 'I Wy a apparement pas


d'&hange itet-r ginaI pour lea ..attes d,,.uces. Le ri- p-ar 
comneeis danaiemendes n- par lea impcx-tatiena ,et eatproduritaiahufanurdes boutiques ap6cialis~es dana 
-'avente des,
0
prcuit~ma.Ofctu~s.TI eat fort probable que le riz eat
2 	 6iatribu.6 dana lea magasins parce qu'il 
est relativeinent facile,;&
 

4'stocker 	 pendant '---'-aps -- e cea petltnagaEins
d~velopp6 des liens aelides 	

An+ 
avec lea distributeurs d'autres 

prod~zita import6s. 
-2 

La difrence entre lea entreprises vendafrt. le haricc't, Ie
sorgh--7-t La pomme de terte 'avec ceilez qu± vendent d'aultrea

C 	 fproduits a oblig& l'6tude & s'int~resser & ce premier type de 
,conuerce., Cette enqu, te, 

-4 
a &to. ,menwee dans 'cinq rr6fe,:tutres. "Le 

raisonnement suivi dams la s6lection de ces 	cinql'pr6fecturea eat~
rt~sur6 	 dana -a tableau 1,,0. 

4 
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- -- - - - - - -- -------
-- 

-------- ----- ----------------------

-------------------- 

-------------------------------------------------- 

------- --------- -------- ---------- 

--- 

Tableau -10 I..,

Critf!-rez de 561ection'd.es-cinq pr~fectures
ur+ fP~ . .. ..,,... 

i t.ie........K 
 0!s Kibuigo' Butare! Ruhengeri! ;Kibuye! N I '­tion 


'1 Paop.rurale !710.2091 446.628! 665.376!' 

---------------------- 607. 881 455. 936'1 555 3502930!'41 

I 
 I-----------I------------------------­

Pers.ru:ae 
-au-- - ­ -


"- --!ariccot-- -- - -- -- -- I . .-.51! - - -- - ­471 45! '24 218! 40' 
'!3KPr od4/ , . .......
Maie I
3.! -.I ------- ---- ­- -- .---.---- 2!---- !449! 5 - " - 31

1----
Sorgho ! - - - - ­

- -- -- -- ---I--------- 25 441
 
52n 29! 47!I -- - 2)2 91 

31!-----.--------------­----- I------- I----------­P.de.Terre 
 i 7! 9! 12. 201
I-----------------I---------
! 34!"5 

'3.Prod 84/. , -
I-------­

... 
Ipar pers, 

,.. 

-I- - - -I-- - - -II-
 - - - - I-

I - - - - ­'>JPd, - ­!54 7! 115 

- -

20 
­

28 
autres - - ­' 234! 153!,, 265.! .130 -I - -----­26'O.K;
 

~I----------------

I------ ---------­

.-,Btmanes ' ! 4342, 100; /1,83 94'1 136! 
------------------------------------ I---------Tota',' 395! 590! 3172! 21 41 34
F~cul. 
 !I'. 

Totaux 691! 839; 757! 676 1 69'7! 71V7...~
't -- ---------------
 -
 -

- - -I-
 - - -I - ­~. 4. Distance! . 

- - ­
-08135! 
 '116 .! 130: 

Kigali--

I 

Souice: EnquE-te naticinale agrioole 198,vlm (EA).I , + + .1 I I!++'++,;+ 

"St Cornre inttres.& 
-aide .'q6tablir i'hyPotth&se sur, 1'a' 

la Production Pak rgjon
5anu~~ i la distribution alimentaie 

V;v.quanit6 a a, distribution
point de- produits agricos entre gins-2du tableau '1.0 montrelrque la Production de haric~
>juijs, de sorgh. d
et' de ponixe de terre vanie consid~rablem'et.
'suivant la prefectr ocr~.Cc indique ;qu'j e..
 
possibilit~s d cercepour equilibrer 1a cnsmtjoerte..
 

!rS etueune certair,~sp~cialisat3.on au't 

44 
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"~niveau de la 1CtiDnd- eran e se 
pu augmenter 1la quantit6 tota-ledi~spllnible., 11 est., dcanc 

Sprobable cjque 1' hCntlr~ou re lesxZgions de surplus et""de~N 

.. <Pint 3 du table'au 1.0.r~tvele que pour les fa6cUlents: la'. ,Sproct1i calorifique par ,personie' est en g~n6rallla' m~me dans 

des,& gejs 'initer-r~gionales'. Pour une plu.- am I disctsind 
c-es questions, .le lecteur pourra -se --e ereau document de 

> travail de SESA iintitul6: ',,RELATIO0NS ENTRE LA'PRODUCTION, LE, 
STOCKABLES AVl RWANDA". 

11 faut noter aussi que point 4 dans le. tableau 1.0
illustre que le F cing pirefectures choisies sont & diff~rent.:s
distances de Kigali, ce qui veut dire que l'enqutte peut 'fouirnir
des 6claircissements suar 
todt le syst~rne de distribution.
 

i.2. Meithode de Collect6 de don . 

LUne interview durait approximativement '30 minutes suivant
le noznbre de produits commrercialis6s par le comme'rgant et le
nc'mbre d'interruptions de l'irter-view pour nermettre Ia1u 
coitunirgant de serVir Ses client!s, Les questions 6taienert pos~es 
Toutes les interview.- ozt 6t conduites par -an mrwrn et_ seu1l
individu. Celul-ci ayant particip6 & lea cocieption et'
i'organisation de 1'enquL te.. il~n'a pas 6t. 'n cessaii-e de faire
tine traduction.du que!;tionnaire en Kinyarwanda. Les autres

perEc'nnes qui ont particip6 A la 
 mise au ,point du 'questionnaire

SontVir Serge RWANAS-IRABO, Mr Yvan DEJAEGHER, Dr Jim SHAFFER, DrMiclhael T. WEPER, Mr Jean Chryscostorle MUKEZANGANGO et Mr Michel
FUCHS CARSH. ... 

K Les interviews dans chaque pr6fecture duraient 1 &3 jours,Un Petit recensement des magasins a 6t organis& sur chaque

rnarch6 visit6 pour d6terminer la taille d~e lea populaticon a
 
enquA_-ter. Ce recensement 4-tait ne*'essaire parce qu'il n~y a auctin
r~gistre complet des activit~s des comnergants,au MINIFINECO.

L'enqu6t e a montr& qu'il y,av~ait des rc't-tic'ns ra-pides parmi les 
,conuijerg-ants qui D'int~ressaient aux productions agric ;les. Ainsi yn'importe quelle liate pre~paree par MINIFINECO serL it,tr~s vite
depass~e, vu le nombre de gens qui quittajent les affaires et lea 
no~uveaux qui y entraient. De m~me, commje he MINIFINECO .Joue'Jlerdle 0e rgulateur'-de.- reveijus du 8cuvernement rwandais,~ certairis 
comnerqarts -vitaietd figurer sur lea liste., 

~94.. *Le recenasenent, (avec les excer~in expiiqu~es dans chaul ~i~ 

chaptre)consi tait A d~nombrer danis chaque centre, de comimerce,vvi s-*ht~t&1e5 magasirs engages dans le' comme&rce des Produits~ 
-gicls 
 1'ha9~e 
 avi 
 in u 1efoiilir 9aa-i9 

5.'' 

9 * ? p~ .~, * , ~.~ 

§
 

J
 

-

A 



j4,4 

recersen~net les c'olordes bien nmarqu~ma corzes on~in u~: ~ " 

e~Vauizsit, : pr --v es pour i n diqu~r, L' "leee maa 

rec c~,"erles -haits, s;;etr esavon 

, 44en~ r ne. 1.Que'Ic5es-u5ni d es 'types d. ErreursE
 
'. inh~rientes & ceu nr de renseignemrit r.9 pide sont sch6matis-&c
 

Qbservationr Sur le nombre d' .ann,6e's dns, les 'af f aiecn I~~~"'S)P'' 
esojet ~ 4 

f.ommerQarzts devraient P'n gen6ral payer des taxes 'au MINIFINECO 
pour tc'uteS les arjnlo~s d,'ac tivit~s ant6r'ieures .c rsqU ' 11S etalorlt 
di oiertIS. " Ainsi q-aelques com~meroant~s enqu~t,_s sanis regist1re de, 
conmerce ont peut A-tre fdonn6 des f ausses r~ponse- Sur !a:que"tion44 
du. nombre d' arn~es dans 'les affaiies 'par crain.te d6tlre 
poursuivis. 

qu~inL u VLLt parus tr dlcesparv-a que' lea 5---'-. 

'/' 

T'es t.Iation des revenus bruts par mois par produit -,ert
 
uniqtierient 6 l'estimation approxirnative "des" activitL...s~­
comrerciades. Pouir 9 'terir les' revenus brut_-, on soustlzait' 1
 
pri~n.d' achat du prix v'ente par kilAo. Le nombre de kilo 
 '5 

eEt-m s.en stock est diviso- p.Br le 'nombre de jours j' cal1endriers) 
de vyente pour obIIenir le nombre de kilos- vendus par jiur 
,Icalendrier).~Le nocmbre de ki's,,vendus par jourest miultiplie 
paroles reverius bruts par klforobtenir les revenus bruts, par 

4' ~Jour. A 

' The re-eni. bzut Prjo~ur (calenidrier) est m.li~~a 30
 
Pour :-btenir les revenius briuts par mois pn~u-,, chaque coumercant
 
e4' pour c~ataiue rrcduit. Les revenus brpts sont pris eri mr-1yenne
 
pour tc'us .--ux qi corpmercialisceit l m&me prc'iit pc-Lr obtenir 

Pwo~ene *'e,-- ieveius b'ruts par mois "de chIaue prodit 'L~s " 

'l'cteturs devrt:'Int faire5 attenti on clans' 1.' interpre-tatic-r de 'c ette 
d Lrnrclie. Primoc, elle n'inclit pag. 'cans I. a~~~ii~d 5 ~''" ''~ 

transport', inain-d'ic'euvre (l&'inptt obe 
,gui ti'ng de-m~pUpai't loi:T-rt 
engageai'ent ,dstaiilleurs 'pernia j PIgement'

cIes ouvriersl 1.our In, de~ dehargerent,'et "chargmn des:5A 

"'""' rdits aoliet~s) pertf(z de storckagae' isqutez'Yet tax-Fs. St"icando ?' 

tt'5mationdu~ rortant -en st oc.k~d&1 C I'5e e, '5M~(,' 

.4 
4 ete eeu4tie fit pete &Jile.t ne repr~sent~e' " 

"~>~'rotation peUtL'tre' tres op;.intste ou t sait.Tertio,''-"' ­

4-

qu-tn ob'sUervati.of ponctuel._ . '-- -'-' ''4'5 

'Po.u' d'aiitres mo s d e V'nnre, les quan t..ts que, le ' 

C"'5t5 

rev't '.v-"" s , c t pr k" ' I''- b 1:4 s:.s ,-'i 5-1 ',4''A'' " nV. 's' 5"ou nie
' 5 

'55 
5 5 

"~I''-5 '"sjf t 5 5 rev ' ni " br t' &i 

-'--'5 -'5'" ''-'' " 

http:ob'sUervati.of
http:crain.te
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SQ11MAIRE.DE3s RESULTATSDE ,LPENQUETE PRFOU7 
-4&- - - ­

1~ ARICOT. , 

~-Trente trois ~cm~~nsde.haricot ont 11&t interIewes' dans,les cinq pr~iectures. Tcdus',' 'Saif deux, cornme r-bialiaajent. It'h' ricot totite I'annee. 76% des commerqa~ts interview6s cl-t."datjqU.'ils)obtenai ent le haricot to~ut~au 
long de' I"ann6e. 'Les 'auti-,ecrncentraient leurs achats Butur 
de la saisbn de r~colte, To U;is~sauf quatre inter-iew6s, on t affirme q g- leur s at,gie 64tait de,
vedeporsieet Quatre cornmerQants ont signal6 qu'ils
-cessajent de vendre quand les pri~x devensjent trop 6lev~s. 2% 
 ~ ont mentionrje qu'ils achetaiernt du harico~t apport6 pZtr les
agriculteazrs Les cornmer~ants engag~s'dans ce type d'op~rations 
­

orit tendance avc'ir des petits stocks. 58% des enqu?-t~s Ontmfentionn6 ies camoner corme' tant lerfournisseur.

conlrergants qui ach~taient chez des calnionneurs avaient

is
 
-les 


, tendahice & avoir des grands stocks par rapport A ceux des Corn­niergant.s qui achetajent chez les zLermiers. 
33% des vendeurs de
haricot interview~a 6taient proprl'&taires de -roYens de transportYrais touc! n 'en utilisajent pas pour transporter l~e haricot. .24%.
des comnierrants de haricot ant. laiss6 entendre qu'ils utilisajient
leurs~v~hicules pour transporter du haricot de. chez les
assembleurs.. C'est ce genire de cornmergants qui d~tenait les
plus grands stocks. Tout les cnomner :ants, 
qui disposent d'un
 moyen de transpo~t ont mentionn6 que leurs camions e't-3ieLnt
fr~quemment-,harg~ 
au retour des lieux de ramassage Seulement.
 

Le stoc~k en possession pour le haricot variait entre 100 et"
~&,.800.000 kilos ave-c 
une moyenrne de 3i.773 kilo-. 
La moyernedu
temps d"dcovlement estirn~e pour le haricot 6tait d'e 39 jours: maximum de 150- jcurs et le minimum de 1jula r~ponse l1 
avee 

plus f r~quente 6tant de 30 jours (2'cornmergants 'A'oft pasr, pondre P4l8 question du temr-, de rotation). 
PU 

4 

Les corrnneri;ants de harlcot contact~s ouvraient pour lIeurs
transactions 
 en moy --nne trc'ist ' icours' par semaine. Deux com-­mer, ant5 ouvraierit un jjour~par semaine, Sept deu . jours Parsemane, huit c'uvraient cinq juus par sernoine noe-uf six jours
V par, emie t pt 4 Sept icaurs pa semaase. Pluszieurs de cesCoammeroarats qu. 4ouvraient peu de jours par semaine etaient des,
 

- assrnbleurs. Cuel'ques d~taillants f..'nt partie aus'4 
de cette 
w~K--categoarie 


6 
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fmiepu e adrdn 
ti ijn. u membre de.er opoviatijns 'Clmq utilisaient s teya.l~i~s salart~s et des:
mne )bre d~ farni1le, upt
 

_M.~
rploy ient :uniquement esr.'ac lleu3. salaries. Quatcrze.p d'es ~ -.&~trviewes S'Cc''cupaient seuls de leurs

9ctivi' es ~coflrrerciales. ­

mari les 33 enquat.1s, tr01 siraa' V-i r' des a~sih!- ... ­
dans plus d'un,: lolcalit,. iDOv Iedes interview~s eta.-ent
propri~taires de-leurs magasi'6s. 1-1.acacit6 de stockage des
Purnzer.an-tc de harico't est~classeie 1 pa'rtir de (( onmerq;antzero 
avec Lin stl:c .en plein air) it 2.000O tonnes, la capacite- nioenne
'tarit de 16 to'nnes. Quatorze avalent une deenqu ;t~s capacit6stockage variant entre 10 et 6 5 tonfnes~tandis lque cing avajer.t
des magasins capabJes de ccontsrnir 100 tonnes ou mi~me plus..
 

Seuleament, quatre, interviewee s 6taient engag6-c dans les
cc'nt rats d' achat ou de vente de haricots. Ces cornmer~ant-v waiaenttendance &it tre avc:'en. ou grands cornmerantz-. 

56% dts~mecns de haricot ont indigu6 qu'!1S basaient
leurs d ;cisjons 
sur les prix Rtpartir de la disponibiljt6 du
prclduit sor le riarchle. 33%." des enqu~tA-s ut1.iieit l'inf or­mratiorn dDnnee-par les fournis seurs pour dd-cider dui prix. 

60% des cierat faisaient !E,CC-MMe-:rCe en gros. 568% deseriqulll arheta jent du havrot. le'n petite quantit6. 82% en.vendajent en qu ntit.6 d6,d~tai alors gue 45% en, vendaient lenr gros. amrge brute des cc'mmerQnts de harict variait entre
-15 Frw/kg, . +13 Prws-/kg. La niarge brute 1la plus fr~quemte est
de 1 frw/'Kg. 

i1 

Le xlLcmn'bre d'nesle plu-, frequent que 2.es comnrerqlants ontaffirzge C 'ilS lt:'taient dans lees affaireS est de 3 ens, et 59%,Ieeriqu~t~sl avaient ~n~en 1.085 rou 1986. 

Vingt jintervj ews avec les cornnirQants de sogo6n
coniduites dans les cinq prefectures. La'plupart des commerQantsde sorgho le 7ornerCialisai~enttout le lcyno de l'anri~e. 30%-.ccncentraient leurs achats htla saiso. 
 de r~colte. La reste(70%~) achetait progressivenaent tout au long de l'ann~e . Quatre
commerl;ants ont arr,-t6,de vendre jusqu'a' ceque le prix dusoj-gho monteItandis que le reste du groupe vendait
continuelle-ment. 25% des enqu~t., s ont indilqu q'ils achetaient.
le sorgho des producte~~rs qui le leur apportaient. 70?/, descorumercants- obtenaient le sorghodicmi'nus tandis ciue 30%. 
decs commerQants de sorgho jouissaie'lit de leurs propres mncyens detranrsport. Mgis tous ne les utilisadient, pae pour s'approvisionnrren sorgho. 20% de ces enqui tA-s utLlisajzaent leurs wvshicules Iour,al1.-r r-hercher le sc'rgho ehez les assernbleurs et, Aalinrt heter che= les agriculteurs. 0.alin
 

K0- 1(1'I 
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Lau:t-e t e sJrle- toc 

In,*L~l eC' Cn U oyenvi 12. C60-n 0." 
FtenS 
 es.Pe :pur ,esTL*~ot 2 .c~ i"~~ zdn dui. epr a c&ette qu-s j 

oet~r- t .1lA.O,) lu,'e ozers de 'cahc~r~ev 

n'-enn cbt J0L p, r fdflDex&entre eux o~r1nV- c'r!s 
unX.par semaifne, n~rq 1,'uvraient deux jours par -semna2ne, tr:Dis'­Ciqjc.urs ;'s~r semj-e e'ieeZ.ur n siSep~t. j6.* Zin eraiieer -1tc et.Ie.tn 


QOuatre cromrrer( ants d& Sc'rghc 'utilisaient un mi-nbre defAm"Ile Pour 1eS aider 1 dami ieurs afifatiresi, Trois utilisL-ient des Itr~i.aeurs EalUtri."s et les membres de fauzilie, Ur cmplc a. u11s.3.ai& t"n'avait pas de ntemrbreII' i.3milie ctl les dotjz,,
tv~2Liergtszls dans leturs 

IiNeuf des vingL. enqut- 4taient r'roprltaires dt e'urEmagasinis. Un vtea nctt ia 'nd,
eslocal.te. La avatoelnagees t ' par 

-ins U*ar autehdeeu i d~ e ccmutranvaraiteitre z~n-, (-po.ur les commnerQ--nts qui n'ontin--rieur d'un b. pas de placetisrnent) et 150 tormez. La cap.acit6 rn-c-yenne de'k
stochI ge eni-egistr~c- 6tait 33de tonnes. Neuf c'onuuenantsP,:uvaient stocher erntre l,:) ,et.-65 to~nnes tandis que trois
comrer,,ants 
 unt iridiquIL qu, . leur cazp.acit6 de stockage 6tait de100 tonnels ou mc4me pli 

oeul) menL qu.itz'e cand-Idats avai ent eu des crj--Ttrats se~'it avec­1'schete.1r, sciit aveo le -- endeor, Cc'mme pour les commerQants cOuhtricot, ce- cc rner('ants ont tendance h avoir une grande 6chell- I 

610% des eflquf'tes bas-ent leur ixtcnde prix stirdiprjtjj i$du Sorgho sur l~e marchiz et 
I.a

25%, ont. indiqu6 qu'ils~sien lessi~ 2str pri~x die leur- fouxin~SSISUzs. 

42% de int~res--s vendaierit. le sorgho en gros, 6d6/,

*ta~idis que -:7": effectuaient des 
ventes en gros, La rnarge estrang~e de 1 A 1.2 fLrw/k'!g avec 1 6 2 fw/gqiui est !a plus~fr~qoente marge en'giztt~e, 

, L nombee r.-cyen d'arnes que les commeri~ants venaient dA: 
dan~a lemtieIPa~sser ta'&t de six ans et dlix commerQarrts de 
:jnt.caou6'l :nt d~mazrr leus ivit~s en 19551 o 

http:1'schete.1r
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l eL c'nrq 'T dde~ x end t au ,1 6ng , de " 
e-de 

7 5'I'l1'n ~cht$ .X~ ~ ie ~ ou~ 1' ann eie.
c~n~t it2 prod.duit'. des camionreus
'+ r5 e r~dcbr
 
4u 
 . et erre'-aupr&sde 

commerqants de'C%~ 'pcmme d& t err e rssd ent lerpropre-i m.o'en27 'J- transpr13t et t.cius ces comer Fnt~Ont scoulignL6
':ue leuars l pie.,n f~~c'ie1tan ~ii au retciur e,-' VOYages rqemrz h±gs eienn 
Le stock actuel v~iriait entre 200 et 10. 000 Rilc'z avec tine mcyenne -de 2. 10, kilos. Trois commer~aits n'avaient pas de pormwe de" terreCu rnc'mrt de l'enquee Danri nc-tre i~shantilclr, les ccomercantsde pe-,mme de terre travailiaient en rno3enne ciq jours par semajireVec un se"-ul qui cuvrait urte fois par semaine alors que sept*utraient sept parjour-s 3emn~ine,
 
Quatre erjquc:tc:s travaill,,Lfj.ert 
 a,'ec les membreE de leursfarru.lles, six, employaieit des travailleurs salarie6s, 1,:- quatre

employ'aient les deux 6 la fois. Les siJX autres corjduisaient lear
 

Tri~des vingt ':ommeriants dr. ponime &dtterre pc'ss6daientieurs prc-pres naigasins, alc'rz gue le reste Iouait. Parmi4 ceux qui~1-~~i~lw~intles 
~.me 

mwgasins, trc~is ermplcoyajent la v~randa de serviceplace de v'erte de powme vj~terre lrq'e'itieru
batiroent 6-tai~t rc;!Ier-. une -autre activite c!mmerciale. Pr.urles quat,,r-e qui loi3 =ient 'an deendroit stoc]kage, la capa.c4t&tcotale de stockagc variait entre 29tonnes et 40 t11onrnes, tanrdisqll pcIur ceux- ui et.iert propri~ta-re de leur liatineni, lcapacit6 de stocik ge variait; -mtre 401 -t :.00 tonnes.
 

20''des enut.~~:'tirtle pro.duit.
 la saion- der6coJlte alots qcue 8(-? achetaient progressivement tout au longde 1'an4L, . T':',uF -! s coznwmerQants avaierit ia meStrat- gie"d'acheter et de vendre progressivemen-t aus'sit~t clue possiblp

Saulrnsseu=ra. tainiU qu'il avai;t 
 des contrats avec sea 

13 cornmerrants d~terininai'ent icur prax en. f!-;,ct.io de ladisponribilit1 lun prcoduit sur le mz~rcbL-. Six f i~aient leiur pr2~7~~~d'apr~s P'inform~ation du fourniss-eur- alors quaunV comrnerqwAt lefiyait en consid~rant 1'information requae de 1'achetbeur. 
­

-

M1- d5? -omrfa ach 'ient uniquerrient en vrac, 10?i-uraquemreit, en p.etite clt'aritit6 et 2 faisaien-
' 

les /deux A la-,foi.. 55"f endes ut&~ vndaient 
dVal 

Ia; p'Qfme deV tc-rre -niquemerit er.

iiin uniquenent. en k'sa r
faiaent 1,-L deui$~types, de, transaction~s Ic'is. 
 1 
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Le pl-us vieux conmeriart de pconne de terre a crnmeric6
 
en 1960 ailors qUe le c-.-mr'ercarit le plus recent a con~nP_,c6 stes
 
vlltivit~s en I 9(SE. On grand nonibre d' enqufet+' -s s'test rgag6

darz- le ccommerce de~ LF, ipomme de t-Lrre depuis 1985.
 

CARACE~IrTiQ L -JLIA14TES TDE- -FAND.S CENTR~ES 
CC~NLP IAJXDAN LES ICjNQ PRFFECTURE3 M!ANTI LLONNEES 

La ville. de? K'iy~e .,L' est pais .ri centre irqport-tiit d' activit&s 
comrercai e . Le-1"'rn crtrce Je COMNarercle des -Prcduits 
agic~~de la prn&fect'u2'e Je Kibuye- E'st SiItut& A er-viron- 2C0 Rms


Je K ib ue h K i -, 1 -j.. (ibiijzji est un centre relativemernt -cetil
 
et nion 11o aat pardL'velcpre. , rLtj -r i sf des pet-iscmt'~rt

7 r~eitseiene~tIes deux march- .gui~t jours du La pluparu Jke 
ces :nr,'er ,ants cbItrjzaierit 2.es produit.s des carnicrnneurs et,'ou _,es


;tgricult,eurs. La rrorittf 'Ie 1"ler 
cmere e.t f-a-Ite en' d~tzaii 
RaTrelez 'u s que Ie t 1eau I1.C) de 121' int r odu fct. ,nrt re q1u.3e
KiL'uye e~une r~inprobablernent d, tfi-itaire pour les trois-
P:r'cduitsL. Dc'nc e. pousse t penser que les activlIt6S de Commerce 
de g-ros seraient trl irit&tv. 

La yuede -RuhenigeriL a un -Centre re-lativement large, biei
die'velopp,:" av- b:eaucoup de oinner~antS qgui vendajent des ris 
agricoles. La iaoit des comerrants enqut'ts -.uvrait. pilu. de
cinq iours -'-r Serrwilne. FD-Es .:ommrer--qnts de !a r~gion. s'Q--ccupa--ent

sutotau~C~d~~. j~ d-rti Cecc est surprenant compt- tenul du
pi'ivil:Ige de I.a prnf .-Ltire de Ruligeri d' &tre lie plus gra:ud
jpr,-dUc-tt-ur dz-:r~n de- terre- par tted.~ins 'Ie pays. A-Pp.remrnel:t.
la plus ganci part>"de la ProdUCtiOn d-- 1.7 pcrnrnme de terre de 
cette pr~tec,-ture est richemin -e At traver.s les clrcuit-c qui laiss-ent 
cP.::c le c-nr lede- RYuheg-ri . Ceci Serajit d. -qu fait 
q2ue les kplu- Eri~d ste prcductifs de Ruhiengeri sont relativemerit 
tic'ign6-s d~i ceritre vii IC de F'llerjgex i. line 3utre explication serlut 
-que le carar-;>re p4rissable de .1a pomme de -terre requiert uti 
circuit de r.atn direct-.Eat-rcia plus 

BFIT2ARE. 

"a yulle de iPutare est le second des centres comrerc~aux 
visit~s !-: plt dv, .- opp6 '1a2s le cadre de rnctre enqut-te. La 
piupart de-- roinqu0Pr--t= : uvrai~ent pluF crqjourL5 p.5r,L.t de 
Sem'aan-e. QUeigUEs5 CC)Mze.A ;arits oi!t commen~ce -,d6-'elop~er des 
systn-mes cct :'ue vec des clientS po7tent-iejls. Urie part du 

angc~~ enro-:istrl-e.c': ~t.rnerc L So.n de:'velcoppernen-t est du 
prcbabiei. . z I.,~ J-i~l~dLa .pcpil.at.ion dans I- P',~fe,2ture de 
Butare. 

http:pcpil.at


KIBU N G):
 

La ;'r6fecture de Ki-b-ungo ne dispio: it pa d'un ccentre­
prilicipal d'aCtlvit!S~crniri~~ Coninc r-ultat, tris cenrt~c­

Jtnecro1.irior ont :-'t6 visittz a-r- qu 'un nc172Lre s uffisant d' 
.Lrjtervic-:wS ne E~oit Dbt,.,rLU. Li~siediun centre cozu.menrcia1 n e-t. pa-- 6toi-r.,&ca d-7 la dernsite dc- ppu1'tn,C fiiJ 
et cir.,ipte tenuii qu-- bo~coup, (es re-gicnT) de Kibunf-,c ont L-, 
recenrmnt p -.ip1 s~ bt1migc --. t cxt.'separ !cne grzaxide
p~rop'ortion des coni qa~~cui-'engagf&aient 'Li~c.ict ivit.6'Ses 

de ramassage Jez p-rol2I't:-. Onr c';-r:-Kt d:c 'a~~~r
 

les~~~~~ cbiffre .a~0 (ju1i rontl-e que cett­~r Iu~~ 
r r.fecture e t un'- gr -ndce procuLctr ic de !-.ariCot nar t .,ze et :.' 
falt qu '1I n'yriJe urbait LlEr -inds cen 4-res dins,31a pr ::f otureY(­
de KiI)urn.g. 

KIGALI. 

Kgall est Ie plus -r-ad cenitre du pays ayte:. bCeauc:Du de types
diverE de c'wirTt.Un r'ced,7- cornmerQanits stde la;: 

toun~nte *E.r.c-duit.:s qui prv etnt dI' ure r, ,flonu~ec~~rdes 
du f:aysq. zi uric e..~1r gion du as Ce ar~chetait lhz 

ec~n~e~-SaJit5 E-l a~i2on t. teri jance - dst~11~&~rc 
g rc.s J.sta a L' act 1-S .fi i L'vI 5 -7ge d s rrod-u n 
,.asSt r4 -1e par 1'-q,~iqc.t~e . Jc 12 e j e Ki Ii 5 arT. rc'3i1.,
Lun in rerm ,'l-:-, r e -~~r-les -lejw Iijt- er. Las 1>-~oscdZ 
:srplu~b. ET1 lerarjcriJ'calT reS p~~~v 
e rhntillr6eS, Kigas2- - ]2a pluI grat.ude rncycne les l'tWv-IIuS 
roi s C-ci es--t chui Linbeici.-ran~ds du i t-cck 

par 
e ctti 
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CH-AMiTRE 1Ill 

DCNLUSICNC. 

2.'Snt s ds icu.its (j, (omecialisatien du hric--- s hfLjp
et~or~ etrre A~ 1 'iri .t- i c-r du p!?y s 

L,- cantal Jc- *c1mrjai.sat ion d -crit' ci-ba: ne prteicl pa 

T~~a~~ a.;'ct dusiineci oiT- traitu'Z f~ aux typ.e- de 

qui Oper-icrn. ~pl-ice 1~ Ii.,s y a d ' a utr. i re1at ions dc1,
C~mmecisatc~r 1 qui res enrt inexplor~ee cm'e rn ctiis
 

e "tt re ageri'u1 -! : Ic -c1 9t c1Du ve rt p --r une en -A,6te
hebdorrnadTire -jutti~ ~1i .e -aous~ t:arte ,, et 
~S tr rta- ' :, c 1u ve at crn's zcpe et lesnS ,r ete n 1Ln tv 

Les atzric-ultturs c~tteidance A apiporter leur haricot 'EA

Sorgho aLIX peK'-. '-.x~~us q, i Jispo'ent Jes endcroita O~ll
fixes ,.,,,u rproLs-- Placrs- dLI rnrc'he. Ceco 6 tait ui .ca
 
ave2: !a er,
do~m~~ m~ orn trouvait fre'quernment d~e-­

d~a i Ia:ts etgro:stc s ui ac'heti ent direct'mrnefiH, chez­
'agriLCUlteur 1.l -own pcur la pornne dJe tere uLe -p'ur leE

deux aut rea- L.. croou:.Is~sembleursc a-aieri:. rare.-me:n-t des
 
;ehc'ue~(po~r1*~bc~ I'~ctsur 1e'i euf qui acl=taienlt


1--rc t m,- i t t±- I.' aricuiteur- de~ix seuler-erit avin -'PUrcs
 
> esi~ ) F, -- ir f+ e
- . dpq- *ce croc-ie de c: rramer -arts
 

s be 1 ur~ 1 d i.c-her *j- P,5zn 1CnI e-' I 5tF, is :,r de 
 1 
u'V +.~yrcn. rr''uu~zr -.'ienrne Dcheter le-ur Stock.

:OIit, le 'Leop - c-nneltc !-r'~k r-u rion ''uI.Ce-t ndarnt
quelauo .i 'C -i19rLo~t e S cre":O u 'i 90
j )ur..D ~- itz t ~-h, i. - . . Ia 

u 2:ruudr Lts ag - ;.0::- ls - ~rcd-It i Ianie nt
petits 'seLer. r&1erstcr urb. !zc d' urie mae 

x~ n2f~op:' .:1--t la marg-fe --t-irid:tid pc--or le h~iricot et 
n t . sogn 7rt o t e r4s sr-c' pr u - r*,i fc a t i 

te 

ohe le 5 -f U.6 +{~~taen i-. luatcit leaocaie-,'ns ais1 enqdte et
 

A par zr (I c~ gui pt-- -1t IF, e rve avt. le irteiws 

,-vec muins d' lnte-rviews foririelle lea cainn.ai Lvc. a
trc~~~.a oacgra de 2omr:irta r ca ionnuae Scr:C-
In 
pli.e, fr6que2rn)rns. rencc:,rjtre-e) n' a. pas depie file i' act, 'it- -" 
Ce;, -~e ot.gcrie dzcarniunrv-urs Dch,-tieri, cinez des petitz
a:sserbleurs. tr,:n~sportnieit le produit et le vendaieilt 
directeernt au.. cnerat Ki&-oli et. i . d' autres r~gic'ns 

La m.-rge LoLedes rn~rexs est. lc,-m.r.e on s'y attenu)
Tplus- gran Jle <u: -l jes p".tits . erblur t est' fcvc.,.tic'n de 
!a dista:lce pacuu.Pi xreU. ----m.c-nr-Lir quia chnEtait de 

gui z i e1".1 rba 'S LI veq K iga a' alt-e nd Fi r -' P-r 4 -'r, 
marge brute Parkl. 
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~a4ie-ou iu 3" des comn~nant"- cde 'jaricot etcc'mmerQants de Sorgho ',C% &_et '30*/ des ccorrmer,-rits de pcnnrmc de terreenq~iEtts 1r sEs daieyit de*s v~hicte_. La rn.:'4 or it e d.' entr eux*.situe dan-s 2t.me11a classe doz ccrnrnerrarts Q nionneurs. C­zcrnrtlnerkantbs Dnt tendarnce & tjse leurs .TA(yens d,-. traisp.rtpour af-prcvis icnr,n.r leturs mnag'--ins de-- V~nnt': de ctai1 ou de grO3.qu r;nt a ziS~ur de Ei te i :s LeU rS c-anri ns qu t taint1lCeS e ILJ r 1.s de co nin 1, c t e.I !ve!') ie nt cwvE.c w' 3C,a u cr .i.-, Cri6 d rnc venvlii. qui part ir d u flns7 E_ inTarnmerQ Css iE;av'ciE:~ teridarioe :I't & uiignnRr~vol'Qune d'acfiviuejt Les mri,rg, sbrute-- avnaeynt ttnfjarInc A jCtre plu~s g:'andes que uL:__Ies dtes­asse-m"'1etr2 rp'rce ; iss 1pen des foi-Iticns de ra-masseurdeen plusd Ir: 5,c~x!~ (1t5±jiiflt et sch~s
 

1211E ccs -I:s es omren.an'Ls canliorne-,rc e'iste.
Cette cal'-fgDrLe d'::!! .sr6 srccrr~d .Je~&j~ Lie~nt 
ptckg Cte f~Ig de~f~cjuelque de' 

est prcL11b!-mer.it la u Knt r :U
 

vsri~~~t
dccmera,.jp s c'hacld.EOcapital ur, '-I1 u r:-n'det d ff~rr!>-pr un [I.us grandri r s o-e. TeC-CCTme rQ"?tKgal~i avec 80,0C ilcz d ede hiaricot I(-bombe d-arlE cetle.' catt-'gorie 

Kiglic-u1j~
haricc;t loc-ale -:; un 

1r-l r-lj)s ezan critie escarg deLe m~z~m~ hari -ot lesm~etre du ,ic.rJ-r .t:r '- t d3 1a:' au5c-u-. La PILIup-rt dcc 
Pro'duits (cu'a~-4'lu es curs ro.2ireDsr marge. Is -Fw par k-ilo d~eva Lfir e ' nda 1-c C_ achter ch- 1, sindt Lencdantc;: et ' v-e'dre 01 -: d s c rcyunprc'.'crjant de­
tcocle etr5sset rs es ns. w -sL~~g- dL.nParict deux tr(,i,- i _pnI ')_q~sJ Lc-F-r(eccite. grsiKCI*gaIi cat tetidanc-- - awvc'ir le, -Ills ganrdes_ 

jee 
c1'untt:s mstcque lceS smbur deS n-egIicii. rur FIc,-S-.
 

El~ grosIi stes di-ternn3.:i-j.en ief: -rix 
 e eincoOmpte principalenent de 7L! di -orjibii itcI du Prnduit. sur le,),a rcJ Ts Lte L-nt des icnfcrmiaticons siur lez prix uryfcurnizsfeUrs e t Ier c~nur) Quand.1 le--in otffres arr:',f-uient a\'ecrrix iri>_L euf-, i is d'mrnijen;
rperte afiti de :tit 

ic-urz pri. en acetrtune 
1 un fond de rc'ulement et &'vite±' ainsi lerisqu~e de dt-:rioi-atic-q du atck.
 

La plup.5rt des *:ormerQants a\'aient fcnd
urn de roW emerut 
-i ~ 1jcI *svl'ux stoc± et 

rqu.3d ,i mrnuci duc~.kz - ik-rait par le fait qluc1'.arialy.c &j c~~~~ -Prix' i dbouch-i avlai-.des prix stail.ec aie jiivier 
?2 la 2c­

. iv-c ds .i, aentat ionsrelat i,-s prlv~ citY Juin h 'cvmr Le pr )b1Irtzml-- u~ qu' 
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de,: Wa~r~cevIc2 fran~ cl le Prixc d' g':0 ne chut ' it ,Pas b'ea'3ur'iour ch-Aiger le, Prafit A untieperte. Quartd les fondja de "'c:Ouleentet' ient Euffi!.ants 1 a cc'nafler;-nts niainteriaieatleurL, stocwI, et
rortruaieiit ba cheter ju-,qu' ace qiie lce.! prix deviennrit 

Les detaillants d'-s -­ories d~ficitairec 6taient gt-n,:-aleerit 

~~ 2.eInorer cepen*ktt" 7'47 

__ 

d'autres quantit6z provenant des producteurs cu des " petits.......assembleurs. Urte 
strat~gie d'achat interessantrotre~e
 
uri d4tajllan.t, &tait de .­:Fprrovisiorjner er; haricot & court.~ 

.6ternie et mi intervralle r~gulier jusqu'& la r colte- en Juin, atpuis d'acheter ane grande quantite*' de harif:Otzs p.our 6viter
I'augmntation de prix qui surviendrai. les troia ooi quatre
'derrijers mocis de l'axrL~e. Ouelques-uns qul sont dains le m~tier 

*4 ~ saverit tvidemrrnt que '1'rtrtd stc'ckage- es-t tr -s b:;S pend.'rjtles premiers nmoiz aprL's la grande r~cc'lte. 

32 Compwaraisgn enre les girguits de comecaisation des3 

Le Sorgho, le haricot et la pcommre de terre. que
mentionn6 e

danS l'intrc'duction passstr't par: c.es circuit.E d~e


commercialis-ation Simiiairt~s du pr'xiucteur 
 au cornsommateur.
Cependzint, quelque , diff6rences entrd la commerr-lalisation des
trc'is produi-ts existent bien. 

TLa ponune de tei-re W'est pas stockc-e plus qu'unte c~u deuxLemiainzs par les coiimier .- aits &tchaque 6tape dana la chafne de
commerjialiSationf alors qoie d'habitude les cinerQants de liari-.ot 
et sorgho le-- stockent pour 60 jours. Cette diff~rerice dans lesparticularit~s de stockaf~ ea u ucrc~*.pissabl:! de la 
pomrne de terre. Les co=merrants qui entrep'saient. la pornre deterre "longtemps risquaient des gros.ses pertes. Ce caract-16re
perissable influence le nombre des participants dana !a chane decornmercialisatiol- de la pcornre de terre. Les dtaillants- avaientten'dance & pr~f~rer avoiJr le-ur pornne de terre directernent
producteur peut-- tre pour r~duire 

du 
lIa r'~ricde de' stockage ain-,i

que la possibilit6 des p~rtes dues .au stockage. Ceci pourrait,
icuer mi rble Important darm: la limitlttior. du potentield'exportation du surplus de, 3Omme dle terre dudRwan~da vera leai-
Pays voisins. Au morrient. que i;. pornme de terre est suppos~e -tre 

4.vendue A I.frw par kilo au niveau de 1'exploitation au Rwanda e&40 frw par kilc. 6 Bujimbura (BURUNDI), des pertes de stc-ckage*et de transport sont des quesbicons importantes pour d'autres.
analyses. 

Le haricot. et sorghc' avaient & Peul pres des circuit&de,commeoiaitiAium-s--auf clue la rela-tive dispon-AbiJjtp
de chaqor.' pr-.:'du .t sur Ii inrch6 de grcos varai~t. avec !a p~rdode 4 
de 'an.~ goe Ies oc-isonwrteurs sewblaierit 6tra mo'inS'.,nombreux pour 4le sorgho qu ii- ne~le s.Drit pocur 1e haricot. 
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Tableau J3
 

La moyennedes, revenus .. -n. nrus '':me.. q 
prefectujres du RwaII a 

Produit Kibuye Butai'e Ra~herngeri .Kibungoj Kigal1i 

ifHaricot 
 8902 -166 -267 -199860 973
 

P de terre 31333 17785 7504 4935 341138.0 

Le tableau 3. nentre que la moyenne des revenus bruts estin. --e 
pour la ponme 

. 

de terre tend .tre gra.de cele duplus que
haricot au niveau de t'out l'chantillcon. On a pour le haricc.t 
urne moyer~he nt:--gativ'e des marges brutes est-imee p'ar rn:is darnstrois de-o"cinq pr.fectures, alOrs que la ponae de terre et I&
sorgho affichalent toujours une moyenne p...itive des ben6fices 
bruts, 

Le march& du haricot aurait 6t6 influenc6 par deux
facteurs. Premirement, la proclanmation de la-politique
gouvernernentale du prix fixe de harlcot de 35 Frw/kilo -ac'~c avec la r~colte du haricot.Dans un cas au moins ,.un co rareron.t 
a achet6 au. prix officiel et. 1i savait d'avance qu'il r-aldserai&r ­une perte Sur son atock. La dc].aration du gouvernament pourri
aussi avoir dstabilis6 les marches, du haricot dans certaines
regions. Toutefois elle aurait moins influenc6 les deuc autres 
produits Cax. cette proclamation n'a pas coincid& avec leurs
p~riodee de r6'olte. Deuxi6niement, I 'enquote a 'o&v16 -onduite un
nois apr s la fin de la , ,.-i de Ole r4ol6te du haricot. Le Prix du

.hrrict aurait P- - instzible 6 :.-ette pi:,riore de l'annee c r le. commercants et lz producteurs etaient encore incertairis de
l'intensite de !a r6coltt nationale. 

En outre, les r~sultats de !' .qut.... uet que e
 
commerce du haricot v.sente pleuete iqdsque I le- tro
 au.res vroduit-, que la 
ponmme de terre a plus de chances d''ti-e
 
iplus profitable- et que les cnunmerQarts de. Kigali tendaient "i 

..
nvoir plus de bnfices bruts que dan. a..tres prfet-res<
 

couvertes ar 16ue
 

. . -a: * i 

~~w-. 



~a_Q r Qtyr~ , 

Pr ou 
de don Image: 

en perwj pC itjv:, 11 e 5. .eu,.e.:er u le du c:.....e r..a r.t t y...u e e. t.e ....
~L'cto ,dorj'ne urne description des r,,Ponses les plus' frqm en 

Le plus grand nobr tntervie-4, Piu 
podur eni st~eg e - .: J.(eriut.f_, ',n O(tt 

otati ot et soit le sorgho ou la pornne de terrecamonnerS.. Le .qu- aPportient
.lu des prou.ts au COMmer..antOUent menti(,.r...s ont. 6t -­cone seutls four...eurs
t, tous
pr .. .ui . t.1.. P. .... . ­000ki!b0s 6taient. les e~stimatjons lea plus
s
souvent 

-. 

com .tock..es.
estimd re
Pour les coonrerants de 

Le tems de rotpatic'n mod4lepc'Ahme de terrejours. Pour loe ftait de sept.iclmel-Qantsrc'.ation frquemment des autres produi-cs, le temnp- deit6 &t....t de trente jours. 

. Le plus gr.and nombre de Coalt errants , t s S p .. . 
par semai.e, n'vait pas de 
 de.oyens transpj-rt, et travailait
seul dstns leurs nzagasinls.
pas proprimtaires des magasins da-o lesquels il,.. 

La Pluaptrt des cc'lmrer ants fl'6tajent

tr-vaillaient.
La capcite. de stocko3_g la; plus fr'quenmmet shuit cit e variaIt entre
et.neuf tonne. 


achetj.n.. La m.ajorit6 des commer.nts e-quL+
leurs produits tout au long de .annde la r6colte. Ainsi la e et nor .la finstratgie de vente de !a plupart des
comm.ergants eat n d .endre progressiementcomrerQants n'ont pas La plupart de.­fait des contratsfournisseurs verbaux ni avecni avec lea acheteuxs leset basaientprix sur la leurs dcision5s deddisponblitdu .roduit sur le riarch6.
 
Le commernont 
 nodle effectuai. des achats en gros, et au.siachetait des petites quantits du produit. Lan
enque ets font des jorit6...s..­ventes d,. d~tai.l et non des veri.,ealarge majorit& dti en cros. UT',2.-ecoinerQ9nts enqtit~ts ont Jtclar..svoir commexn-cleurs affaires 
en 1985 ou 1986. 

1. 4 uiw n-re2 ase j.e aict
 
Un coup d'oeil Surl mouvem:wt(du MINIPLAN) mcntre mensuel des prix du haricotgu'entreposer ce produitpetit C'u est- ure op6ration &.z6ro profit de Janvier Maienprobablierent duraint ou Juin. Cependant, c"est
la p6riode de haute production que beaucoup
de haricots snt vendus par les producteurs. Qu
activit6 de stockage du haricot 

ertreprend cette
 sans profits durant ces mois? 
ne
 r~ponse commence A 6merger quand on, combine les
enquL~te avec ceux de l'erqu rsulats de 
cette
s
ferme. Chacuz garde 
sur le -tockage au flivenu~de latles haricots en stock mais- pour unedur~e. courte 

R" 

17.
 

406.. . .. . . . . .. . . . . . . . . . . . . . . .
. . . 
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a" Des --enquVetes Sur le -tockage domestique (Dr. DUNKEL e~t al.,Mri DURNEZ et Mr, DeJaebgher,; 1980) rrt mnzr qu leas producteLurStie stockent pas ie haaricot pl'us' de six mocis. apr~s la r6colte. Ernpl us, ce qui est stockt, da~ris ces 
que.lques mois est probablement
suffisant uniquement pour le corisommatjion familiale et pour les
prochairies semailles. seraitIl vz'aj cependarit oue quf-lquesagricuJlteur .grderit d-u haricot deux ou trois no,-Is apr~s larccolte avant de le ~vendre,. De ce fatit 11s dolvent stocker,L enqubt - hebdom--daire sur l~e d'achatniveav et-de-ente-e­-.agricult-O-r- t-di- tii P--;MSu s drat nrde~d 
eclaircissenients .gJlcbaux i cette questfion. 

L'enqu~te asur les cornxner~ant'. en question montreque desconuner-,ants A diff~rernts'niveaux dans le syst~me de

C*commercialisatic-m ertreposent aussi dui 
haricot pour de courtes
p,1riodes. Des aisembleurs peuvernt stocker pour deux & trois nzojsdes gross ast'es/detaillants de tin 
& trois mois. Queiquescamiozineurs- ent repos;:en t aussi le haricot. Prernant encns-'deration la rotatiin rL-iativement rapide. le coit de
stockage ne joue probab2.ement pas un role important cans !a
d.termination des marges des commertants. 

En constelquence, nious remarquons que le haricot est stcock6 et'erntrepos6 puar des p~riodes cci)urtes 6 chaque niveau de la ch,!iriede comrmeciaisation. Prcdticteurs-, assembleurs. camiomeur8,grossistes, de~taillcants, tous font du rtockage du produit. Lad-are~e totaic de (ces p'~riodes de stocRage exc~de r.robablenienteelie de la vie des haricots sans ces .c'c'rdi't-*ons de stochage.Tous lea m.illons Ce la chaine paraissent minivaiser les risque'sen limitant la dure; de sto,.Ilhge dui haric-cit. 

2. 5inm~tsanionneurs9. 

La section 3.I denti:I{e trc'is types de marchand5 camiic'nnaurs.La Ciscussicr1 id- est centr~e sur' le second groupe identifj6 dar-.scette typcoiogie qud est le commer%;ant camionneur avec un endroitfixe pour l'ope'ration de d~taiiiant et de gros'~iste. L'enqu6-.efai-*t rernarquer que cette classe de commer(ants Camioijneurs ne
fasit g~nz-ralerterit pas des alles-retours. En effet, les v6hicoiessont g~n~ralement. charg6s lors du trajet inenant & leurs mapasin3
seul'ement. ce qui augmiente consi.d rablemiit Jes collt.- doitransport. Ainvi 
o tte classe de ca~mionneurs paie les co~ts d'un
* aller retoor 74vec 7.e qu'elle r~alise en fournisst-ant leurs
rptl~ationmagasins. IUn!,,e cc'mmercoiae gvec ce genre d'op~rationrequiert 
Un grand volumne p'u~r r-tre en inesure d'absort'er le ~o~t* d'opportunite dia capital investi dans l'achat ez l'entretien diu%'4hicule. Ceci 
serait 1i rais-in pour laquelle 1'enqu~te montre
que peu de commer*.:sntas 
avec des, places fixtes poss?-dertt des nmoyens
de transpo-rt. L--- vo~tirne d'.affaires isde plupart des conwierQantsne serait paz; si'fisnt pouwr payer le cotit -ttsocir-' !apossesSio~i elt & i'expl-ittion d'un N-Khicule, de rn'ne que laPosse~iz:'or& d'un hlIAipuri rendre l'opt.,ration plus co~tteu--e pour un carnionneur .avec 
le temp-- q~u'il faut pour trouver des


chargements & preridre uasti l'autre dieto parc qu emaa
 



a -re'qU.et streeler-.s. pourc eetpl etprdsence d'bine a pe1son"o r1cr iI , Pzration appareie de la' possession ~'mi~g1 
.' 

gtjl'npsyistll6qi.~edsv}icls eietlgcu 
e'st"'-ne'rale grossiate /dftaillant le pluSlement 

p.ace ,quI faut, du temis pour obtinir :une grandeclientle

':1>
. '"... rmanrite et accueule- capitaux necesaires , irvesti
 

~~~~~~~ 
, , : • 	 " . _ "4 

que Tin rateatdc4.passer 	 .qsXeff.Ei-res, . . - , ' , r4:: ' • . : .la duireemoyenne fut deo trdis'ans pourle, haricct, cinq atnsdpour la ocmi~ terre, six ans pour le 
. 

soreho le mode 6tait d'une arine (ou mhins). Ainsi un autre
facteur qui. Influence le nombre de gros iste/dtai antsqu n - ­poss,.dent des i1ooye s de trans ort peut §tre u.-- la pluspart s3commergarnts Wntr 
pas encore pzasser le temps,7n~cessaire dan., 1e,Aetier pour runir 
es cond itions pouvat permettre "e " e r .­
-" myen de transport. 

3 Un h oth- str l'investissement dansle Commerce. 

Le mod~le de M~ichel Todaro de migration de la population

rurale 
 ones
ver lea rbaines est iitilise pour expliquer le-t.­investissepients des ccormmerQants 

P. 	 . 

dans Kibilizi et aut-res petits
entres dt- n~goce. Todaro emet l'hypothase que leE exploit~irts

estimaent les revernus attendus de la 	 surmigrationn ine based'u6<hantllo 1 biais6, C'est & dire qu'ils font contact plus souvert
a,.ec les individus qui ont realis6 une 6 tabljssernent r~ussie en
yulle, plus qu'avec le,,, sans travail ou 
les gens trop pauvres
pour 	 'visiter letirs par- nt~s daina les zones rurales. De ce fait. 

.3 us ont la perepiwi que lez revenus attendus de la migrationsont-.plus hauts que les revenus r6ellement in-i&rents 6 la 
migrat.io'n.
 

De mo, le.... m-eants po---tentiels dans les 2ones rurales 
sera.;cent plus 
souvert co.orronLbs aux compiert'ants qui ont r6.us, : ­
plut~t qu'. ceux qui :nt. resIm- les 	

.i
 
reverus attend.s de
 ,-activieb tc.,Dmerci.ale en 
preriant Ia d6ciaionT.'investir. A
 

?artir, du mcrnt. oclcle capital 
 es~t investi dcais les ,installationas. les commrergants, pourraient mener 	une actiyittcommerci.... ini..le,
,sl.. . u 
 fait que le coat d'.-acquisition du
capital est 
 '
plus-grand que sa valeur de, r~cup.at',C et..que les
ir'fits ma gihiaux associ&s au:fait d'cp.rer temps partiellSCnt
 
plus -gran]s que les 0odtF 
marginaux. 

Comnie 	 exemple, tous les :commergants interview6 dans KIBUYE,~.l'exceptic'n d'un seal, d ,clarent avoir 6t& dans le -omlerce 'pour 
. 

moins 	de deux an'-. S! 
t.lst reellement le cas 
(voir section .2)
po-or I a discu.siovi de e probl4-ie), cec'i signifiequ'i. y-,a irnet.sgrai'Jdo- rotaticn d persoie -Lages dans l~e commerce. Cecdido-nne plus de cJdds 6 i'hypoth,st, seonIqelel.cmmra~~~~~~~~~.. ................................... 
".:::--	 --e,- '...................:..............Seo- V..
...
pctentiols sur'z-stiownt. 	 vroaqullesiSUleuosra c,,nus 	 leacmrancozmrc '-ialis~i., 7-s 	 ~io~,reant mediit '& un tu lV 
jeS Lentr~ea' etf sorti dens 1lS aff res'. 
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Une. explication',alt'rnative,,st que nmeme 'Si les -rof its.', 
peuent,6re-,r~ai~ as commerce,1es.'risques sont,
 

~te11ement 'granadsjue lusi.eura persozinnes (Sp6cialementce'llesi
 
~~~<avec 'inm M3-( gIestion. et/ou avec. dewsfn 
de rouilerent' mts .. abalndonrnent-rapidement 1e commnerce'En 

ate MOt.-, A'Ial~aeur attendue,5de la c t ivi t commer le peut 
-tre Pos i'ti~v, .mais".avec-des rand .. rieques qui mnent a la 

sont .aumateS. 

*3. 7_ Que-,tic'ns- iour Ia. rccch-uture. 

*Selon les r, pcnses obtentaeslcors de I"enqu !te. il y a un 
tr~zshatit degr6 de lancemeunts dans le co-mmer-ce.des.produi-ts 
agricoles. Sil.est fTiquf y-a-un**grarnd noL-bzre d'entr~es,,-vr. ' ii 
est prob.able qu'il y' ait, aussi un...grand' nombre de deprarts. Les 
rais-ons justifiltnt 'ce- taux 6Lev6- d-. rot-at-Acn 'n6ces-itent -une, 
6tude 'plus, approfondie comme- elles cr~ent. pr~oC.blerzvi-t 
d'.inefficacit~s dans. Le zyst.ime de- co'nmercialisatio. 

* cert~ins facteurs pour ffixer les jours de 17ar.h6. 11 e-t 
indespensable-dn -recuaillir pl ,,dLdb fc'rmatirr sur-ces. Sfcteurs_:. 
La faqon dont les taxes 4zif~ubnc,:ent I& comportenment cj 3 

comlergants 'n~ces5site-g~mn-e -dorm~es -supplementaires pour 
une ne-illeure comrr~hensioii des contraintes et des a~te,.rnatives .. ,,. 

dia comm~er-ait. 

..-Pluse '.'infc'rmat ionS sur ascti.tesalternatives-, des 
commr~ats ls jurs ansrarch6 dorineront aussi des 

6claircisement.utiles qua-nt *i,.,lara-n-c' lauUeenop­
de coinmergants ouvrent soulement un ou deux jours par sernaine. 
Des -questions concernant. les .activit~z -des- cornmercants le,_s. ours 
sans nmarchA- sont prt;'ues daris la seccnde ePnqtite ur I e 
commerQants. - ~-. "' .- ,.. 
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ANEXE jI 

S.OUrIces d'erreurs dai., le racnen~meIt 'des commert:ay~ 

Le 're 0e e- met d'"_s ,onmrantz s'est effectu~ en 1:'arcourarjt 

vendanit Ie 
produits agricocles t.rb,- consomn6 :tU Rwan.da. 
1. Facteurs inflat.ognjiste;s.
 

magasirPOA) deuou- &taje--nt ferm~s. SiuLn Magasin montraitdes 5igIeF de corlurerci.3ijsatiOli des4-parpil116 Produjitsen fa.e-du ragasjin, sacs agricoles (harlcotles feng-tres, bascule en 
d . haricot -visibles A traversface du magasin,
Cogapt6. II.na etc...),iij 6taitPaz te toujoiurs facileactivit~s de ces magasins. En fai+t. 

de v6zrifAe l'.'npleur desquelques uns 
de ces rnagasn
poluvajent constituar des lieuv de stockage suppl.~mentaires
d'autres cormer, ants pourrecemajent tomb~s en faillite, Qlv servir &d'autres types d'oip6ratjions qui Par coincidence avajent montre'
des signes (Puri commerce de Produits agricoies', 

B) Paz-fois, deu~x tfldjvjdus op~raientJuste en face d'un sur diff~ren,,tes 1.aSCuIlesmagascin. Clhacune dc-s basculescome correspondait &tait compt~eh 1n co~~mer-azt.Indivjidus Qaelguers- 'ns decleont dGfc13r6 'tre
conuner,;ant. de-- employds travaiu1a jt pour un?arfois aussi imils ttaientOP6 rateurs ind~pertdants en, CIFnii deslouant simplement de"ep..du rnagasj.n. Il e ehrest. pet..,t-- tre vrai queindt pendajt d4~claraient P2 usieurc- op6,rat-eur5

ttre mis d'ac,,)rd et parlaeajent lame'-nme activit6 dans le debut redire Jle fardeau des taxes.CQequ r,agasitis 
manuar~tr.~avax ent 

quj v:,nda iint '.m grand nonibre de produi:deul- ou trc~is5 sacs de haricot- ou sorgho,Csmagasj.Dz- 6taient cOrnPt63 commrneagricoles. QueJlques-un15 de 
vendant des produitsceE; commnerQants c'nt d~clar6, pluscju'ils gardajient simplernent les tard 

&trele cas ofb ils sp~culaient 
sacs pour les arnis. Ceci pouvaif,r~ellementavaieflt sur le marchl-1peur qu'un autre produit et 

rroduits taxables. 
ne soit ajcout6 6 l'a liste des 

2Facteurs d~flationnizte.A;
 

A) Des nzagasins qui 6taient fernz6s,impossiblp de faire 
et -&propos desguels il 6taitdes suprjositions quant aux actjvjt6scommflerciales n'6tai,':?nt pas tenus on coflsid~rat*ion.
Pouvajent avoir achet& E-t vendo~ des 

Ces magasins
p'rodujts agricoles. 

.)Quelques
- corner ,-mts vendant 
p~ 

des produits agricoles peuven
n'a~ir &c s~i,~ dans l~e c'ent-r-e Co'mmercial.cas, ils ne L',Ins.cseraie,t probabl-.L"i"t P55, cornMptezs. 



C) Quelqu-.!s c oull)) '., fis iterview~z int d I qu' 1 erd11n d 
p±'oduits agricole' qu i s 11 , vaen-. p.s atue1.croerit Cr tcck. Si 
l~e produit, cOz i ' 6viden',c- de 13 prt~rjt2 d~u prduit clars je V -.s6 
(traces au-tour d,:7 la bascule oer i: uu ni, tg.sin.) n' &-taitpas~
visible, le niaganin n''tait pa:- coniptte cc'me commnkrciali--anL le 
procluit. 



Lestal-axsy, pagrbeU'r~ des uuine-rts 

rvecensemernt des.- orrv-rc.ants Kib~zye, -PuItai2e tc t u~i.jrj - De 
Kigali. parce q: e"En'roa.c tc trop vFLtz .Du).r cegenre d'' eriq~oat. Le re-cu2tta t ? i'rg ns3nt pas r, c w ac.que le recesernt n' a p-is efti~ U- saalePa rii v,:gr~n d ommercia I viS +IC' 
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UN DEM1PLE DE LECTURE TAD-EAU: La derri~re chn exI~e aqesaeXustovndnk~7----­
jour rei nsme dkenaient ien en stock sauf i riz et les produits manufactur~s 4__mr'uacuis 
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LIN EEMPLE DU,:-CTURE DU TALE AU: La derfii'recolowe a %"?L- 1igp!,i maq'~ X se trouent yjjdens
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ANN4EXE III
 

Glossaire des termes utilis~s dans 
ce 	document.
 

aajsjneur Un coinrerw-nt gui ' oss,cde un moyei d-- transport et quiSoccupp priricipalement du 	 transport de mrchancdises,~p.c~i1 ;:~itde- praduits agricoiles. Trois cat-:g-c'riesd

camionneurs, cnt 6t identifi~es daris l'enqut-te:
 

I1'	Ceux qul achte-te1 )tU- transportent et vendent
Inredi ternent. 

20Ceux qui ach~tent, transpor-eit juscu'aux
Comptoie3 de m.gasins et vendent
prc-ure~sivement sur les comptoirs -

30 	 Ceux enfin, qui acheltent, tran-portejt Jusqu'au:

d~p6ts et tran-portent e:jcore plus tard pourvendre. Quand le texte se 	 .rE*frc a un camiorineur 
sans au'tre spr-cifjction, (-la sig-nifie que lecamriorneur peut faire par-ti - de l'une o:u 	 de I'autre
cattgorie.
 

Pr~jgcteur: (agriculteiir) Une personne qui gagne la m~ajorite' deses revenus de la production et 	 de la vente cou de !a c'.,nsormantiorndes iProduiLts agricolez. 

Petitjler Un 	 produ cteur a-v.ant les mc'yenrs de faire desreverius su;'plemenrirep en. achetart de 	 petJ'te-: quantdtf--*s deproduits agricoles pour les envenrdre g.zr,,fdeE quaintit-6z auxcornmerrants, 

Ap3rrLeu:Un uo-fl2tercxgfl 
en 	

a, ec un ou plusieurs coaqp,-uirs et quiv~trl'enid, des.- quantit,-1s jplus graindesgecje ahtes 
~iste: Un ccrnfli--zt avec Un ouPIusietirs compto~r- -ui peutstocker ou11P.-S pour de- longues periodes ct qua gen~rai'ementach~te et vend setulement en grarides quantites. 

DQtiajlant:L: Un cQ 	rer -nt avec un ou plusieurs corntojrs guig~ri~ralement. ne v-and que de 	 r-etites quantit~s aox dernierscc'nsommrateurs 

Dt-,t, lan,*'!rs-iste: Uin 	 commerQant avec un oil pJlusieurscomptoir!s. d'rrdizyjaj-re a-ec un grand sto k disponible. qui venden rnre ;:.eips aux derxiiers Cl2'n-cQMMteurs et li -x 	 autrescommer~arnts mais J- un 1pri-x r':-duit pour le-- achatz importants. 
Asserbleur'D-til art: Un coimt=rcant 5tvec urn (u -Plusieurscomfitirs, gui ach~te en petit -s quantitcs aupr~s des producteursou 	 des petits assembleurs et 	 cqui vend en gt;-n6r.atl, en petitez:qualitit~s aux dernierS corlsolrLmateurs 
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ANNEXE IV
 

CONDENSE DES RESULTATS DE L'ENQUETE PAR PREFECTUFT
 

Les cinq sections qui suivent r~suntent les rtesultats de1' enquete pour chacune des prefectui-*s ijc'lucs dnsl'6chantillon. 
Chaque section contient troi& tableaux qui
indiquent l'essentiel des variables critiques les plus
importantes t clans iequte. Le premier tableau de chaquepr~fecture pr'-senrte !,-s caractristiques de chaque persunneinterrogee, mais qui ne sont pas 
er rapport avec les produits
vendus. Prenant l'ezemple du commer-ant n'5 de Kibu3'e dns letableau A4.1 nous voyons qu: son :riagasin est ouvert 7 jvurssemaine, parqu'il. est detaJilant et non grossiste, qu'il est. das cemntier depuis dix ans, qu'il. n'est pas propritaire d'un v~hicule
et qu'il ri'engage aucun 
contrat verbal avec d'autres vendeurs ,-,u

acheteurs.
 

Le second des tableaux de chaque section 6tudie les
caract~ristiques sptcifiquement en 
rapport avec les produits
commercialis4s par le commervant interview6; 
par exemple dans le
tableau A4.2 le commercant n°5 
est splcifi6 comie poss~dant 300
Kgs de haricot, 
10 kgs de sorgho et 0 kgs d'arThide.regardons la 4':me colonne de 
3i rous 

ce tableau n'.-us vovonrs que le
commeroant a estim6 
- 30 jours 1- temps n~cezsaire pcur ecoulerson stock de haricot. ot de &,,rgho, et 650 jcurs pour vendre ses
arachides. Darts !a ,:'lonne " rang" il Est. marqUt ,Ie
ccrnmerant con-id4rait le haricot ccmMe 
son . 7 icle 1e plus
important suivi par le sorgho etles arachides. La dernie.re
colonne indique oa et chez qui le commergant Zl'habitude
d'acheter sos 
produits. Par c-,Isquent les deux premiers tableauxde chaque section fournissent aux lecte'rs 
"un coup d'oeil" sur
le sorimaire .Jes caract~ristiques de chaque cc-mmer*ant, interview6.
Le dernier tableau dre chaque prefecture fournit la moy-rme de
revenus 
bruts estim6s par mcis 
sur chaque produit et permei au
lecteur do faire une comparaison entre les produits. L'approche
d'estimation de ces 
revenus est pr~sent6e dans l'introduction.
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A4.1 KIBUYE.
 

Kibuye abrite une petite vile qui 
sert de quartier
administratif. En se basant sur le recensement des commierantsde Kibuye-ville, nous n'avons compt6 que 13 
commerQants qui
faisaient le commerce des produits vivriers 
(denr6es alimentaire;)
Parmis eux 10 &taient sT~ ialiss dans les produits manufactur-s6 savoir: savonsgallumettes, lait en poudre, etc.. accompagned'un commerce secondaire d'un petit nombre de produits vivriH.rE
 
(comme le riz ).
 

Trois commerQants faisalent le ducommerce haricot, macisdeux d'entre eux ont refuse d'etre interiewes. L'enquEteur a6puis6 toutes possibilitt de trouver plus d'interviews maismalheurtltserIt il n'a eu qu'un seule. C'est ainsi qu'il a &tedtcid6 de cornduire 1'enquete sur 1' in des grands centresnegoce d- Kibuy'e "wK'i i" qui se 
de 

trouve approx m tvement, 20km a l'est de Kibuye-ville. 11 comrtait 48 magasins, 20 d'enit.reeux commercialis.-tient le hari-ot, tandis que 17 ccmmercialisaierntle sorgiio Du 1a farine de sorgho et 11 qui ormercialisaientpomme de terre Un total la
de 6 interviews .i Eet4 men6 au centrede KIibilizi, qui est probhalerment devenu un centre tr-s importantde Kibuye & cause de som emplacement. tout prs de 1' ecolesecondaire et centre administrtif de }FUBENGERA qui :e trouvent &peu prs A 1 K de Kibilizi. Afin de condenser nos discussions,la seule persone interviewee dans la ville de Kibuye est incluSedans I'aralyse des Cdemerg.nti Jo Kibilici. Les tableaux A4.1 etA4.2 resament ci-dessous quelqi.es principales caractristiqu., de
 

tous ces commereantz .
 
Tableau&A4. 1 

Cargctesristique gn ies des comercants de K.:buye.
 
COMMERCANT NBRE 
 DE DETAIL.. GROSSISTE ANNEES PROPRIETAIRE CONTRATJRS/',EM DANS MOYEN DENUMERO OUVIZADLES 
 AFFAIRES TRANSPORT
 

1 2 Oui Non
2 1 Non Non6 Oui Non 1 Non Non3 2 Oui Oui 2 Non Non4 7 
 Oui Non 
 10 
 Non
5 8 Non
Oui Non 
 1 Non Non.
6 2 Oui Non 1 Non Non7 2 Oui Non 1 Non Non 

EXPLICATION DU TABLEAU &-1 1.
 

Le tableau A4.I donne le nombre de jourz que le commercantouvre et deDuis combien d'ann es 
le commergant a commenc6 son
mrtier. Ii montre aassi si le commergarit est propri&taire ou pasd'un (des) v~hi.cule(s) et .'il engage un (des) contrat(s)
les acheteurs ou les fournisseurs. 

avec 

2f
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-------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------

---------------------------------- 

------------------------------------- 
-----------------------------

-----------------------------------------------------------

Tab.e_au A4.2 
C _ra r t e~ s _&_l e c jn osdes3 con'mercants 4_e 

Kibuy_epar prod.&it. 
COM-
MERCANT PRODUIT KILOS Jrs pr 
 Rang Moyen
 

en Stock Licuider d'obtention
 

1 Haricot 100 30 1 -Camionneur* I Sorgho 100 14 2
1 CamionneurPois 50 7 3 
 CamrIonneur
 

-aricot H 400 30 1 AssemrLleur 
3 Haricot 100 30 1 
 Producteur 

4 Haricot 300 30 1 Producteur4 Sorgho 10 30 2 Prod/Camion!4 Arachide 80 60 
 3 Camionneur
 
-
 -
 -
 -


* 5 Haricot 400 *- --------------------­90 1 Product/Cam!
5 Sorgho 50 7 2 Product/Cam!* 5 Pois 40' 60 3 Producteur
| 5 P.de T 700 
 7 
 4 Producteur
 

* 6 Haricot 100 7 
 1 Prodcteur

6 Sorgho 20 
 7 2 
 Producteur
6 P.de.T 200 
 3 3 Product/Cam! 

7 Sorgho 100 1 Producteur
 

EXFLj(CATION DU TABLEAU A4.2:
 

Quartit4 en stock: 
 a 6t@ estim~e suivant le nombre de kilos que
le cormercant supposait avoir le jour de ].'irrerview.
 

Temps de liquida tion du stock: 
 on se r&ferait au nombre dejours (calerd -ers) que le commercant estirait que a lui prendrapour liquider son stock et cela 
& partir du jour oi) l'interview
 
a eu lieu. 

Rang est l'ordre d'importance que le commer(.ant attribuait au

produit,en tenant compte de sa 
capacit6 totaie de stockage.
 

Moyen d'acqguisition: est la facon dont le commergant

s'approvisionnait en tel 
ou tel produit.
 

Sur les sepi commcr..r,ts inteviewes, cinc 
ont choisi leur
place d'cp6ration tout simplement parce qu'elle 
6tait. tout prs

de leur domicile.
 

Aucun des sept n'aavit son propre mo'yen de transport.Trois seu;eient 3lisirit un wiembre, de famille dans leursactivits ,.ommercin:er Un em-ployait un travailleur saltri . 

3() 
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-------------------------------------

" Aucuoy des commervarts intervews navait e ayeceue contrat . nfourr un client. ussear
tu 


Les cornmerc~ants Possdaie't un petit stck,, de harico~t et
sorghS et conrhaissa.ent des rotation,; de stock moizis fr6que.4te
que Ie3 commerQants de porme de terre. La moyenne par mois de
bon6f ices estim6e figure dans le Tableau 2.3 ci- desSous 
(Voir
 

Tableau A4..
 

La moyenne des 
revenus bruts zenvuelles estims
 
rar prsduit. 
 e
 

RODUIT
'2 IREVENU BRUT 

Harico~t..........................892 
Frw 
?cinnie ....
terr...................437 Frw
 
brm, d2e . ... ... .. 31333 FrwCout e on le voait, la moyenne estim e des revenus bruts pourla pomie de terre est beaucoup plus 6lev6a que celle des deuxautres produits b Kibus'e. En plus, le coznmerQanit avecbrut le plus ba pour lat pome le revenIude terre reQoit presque le doublepar rapport au commer~ant avec le revenu brut le plus 616v6 pourle haricot ou le sorgho. La diff6rence entre les moyennes de la
marge brute Irevenu brut par kilo) pour les trois produits
vivriers 2est de 0,67; 
la marge brute pour la pomme de terre est
la plus tosse. Les phenozenes resortient de la comparaison entreles ,arge brutes ne sont pas 6flet6s dans les diff6rences entre

lea revenus bruts. 

La moyenne de la marge brute pour le haricot 6tait de 3,66Frws, de 4 Pc'ur le orgho et 3,33 Frw pour la pomme de terre.
Cette difference entre les revenus brutes mensuels est due & ceque la pomme de terre esb plus vite 6coul~e que leas deux autresdenrees. Malgr6 l'existence des differences dans moyenle desrevenus bruts par mois, on 
ccnstate que 
sur lea trois cornmerfants
interview~s un seul consid6rait ]a pomme de terre comme ftant sonprincipal produit. (Cela tait par dfaut; la ponmne de terreetait son unique produit). Cela indique que la Pomme de terren est pas significativement plus profitable que les deux autresproduits. On Peut justifier cetteA pcsitic~n par deux arguments. 
Premnicrethent, malgrA que les marges brutes soi.t 
 peu pr.s. lesmmes Poozr lea t -oi produits, le marges nets pour la pome dterre sont probablement irnf~rieurs que pour le deux autresproduits. Les commer.ants de Kibuye ne quittaient pas leur lieude vente afin d'obtenir 

uls 
le sorgho etle haricot maispar contreen 6taient oblig6s pour aller chercher !a pomme de terrechez 

le producteur ot lassebleur. De la sorte, le Prix d'achat pour
la pom.e de terre n'inclut pas tout le temps les coats de
transport cu d'assemblage, ce qui influence le Prix rapport6 parle conercant. Deuxiemement, les pertes sur la porane de terre 
sont probablemer'nt plus 6ieves que pour l s deux utr s produits. 

. -A 



Deux commercants de r'oinne 

stockagp comme etant 

de terre ont avance les pertes de
un grand probleme mais aucun commercant desorgho et de haricot n'a mentionn6 probl~me. Les pertes dues
ce 
aux d~g ts ou & ia pourriture de 15 pomme de terre sent
enregistr~es sur le cnrmpte du comrmercant. 

Cependant nous ne pouvons pas 
dire que le commer;ant fait
beauccup plus de profit8 sur la pornme 
de terre que sur le3
autrs produits. Avec les donn~es dent 
on dispose, nous
avancer l'h)'pothse que le pouvons
cot de commercialisation de la poinme
de terre entre le producteur et 
le consommateur est plus rleve,
que le codt de commercialisation du haricot et du sorgho parceque leE, revenus bruts estims par mois pour la pommesont plus de terre&iev6s que pour les deux autcres produits.
 

Cette formule n'est 
pa.s definitive, c'est seulement
hypoth]se. Ainsi une
on peut dire que plus de sprcificationsette fcrmu, surqui compare les coCts de comnerciallsation entre
les produits ne p'euvent etre 
d~velopp es 
sans
de consommation et une s~rie des prixun~e s~rie des prix reQus par le producteur.
Le SESA commence a developper les sries pareilies pour le haricot
et sorgho mais pas pour la pornm 
 de terre.
 
Les marchts de Kibuye ne sont 
pas d~veloppes. en
rentabilisation terme dedv ca.pital. Qt2at2.-e des sept comierrantsinterview.s ont affirm6 qu'ils ouvraient seulement deux jours
par semaine. Donc, 
leur inveatissement 
(location magasin,
etabllssew,-)nt du stoc() n'apport rien les 
autres jours de la
semaine. Le_ colnmerQants peuvent Atrerationnellement e-conomiques 

des acteurs 
condition quemargin.uwx associ les ben~fices
s A d'autres jours ouvrables ne d 'passent pas
les cotts marginaux. 
Est-il rationnelement efficace?possible si l Ce seraitnombre de ,ours ob a lieu le rarchlles autorit6s comnunales d~signes parest svus cptiiral, ce qui ferait qu'on
trouve les grandes activit4s commerciales les 
jours du march6.
Ces volumes peuvent attirer un investissement du capital qui
qui n'est pas urtilis6 que pendant les jours du march6. 
11 est
peut &tre significatif de note- que trois interviewes poss6daient
leurs propres magasins. Sur les trois, deux ouvraient deux jours
par semaine.
 

Le model de Michel TODARO de la migration de la population
rurale vers la ville peut 6tre utile pour expliquer les
investissements des commer;ants de Iibuye. (Voir la section 4.6
pour une discussion compi&te de cette hypoth~se).
 

Avec un, seule exception. tousj 
les commerQants interview~s ont
signal 
 qu'ils se trouvalent Jaris 
les affaires moins que deux
ans. Si ce r4-sultat m6rite d'etre crLIla discussion des probl mes 
(voir !, section 1.2 sur avec cette question) cela porte A
dire qu'6 Kibuye les personnes qui s'cccupent du
changent assez commerce
rapidement (voir conclusions pour une discussion
plus ample sur ce phenomen).
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------------------------------------------------------

A4.2 BUTARE.-


Soixante magasins des produits agricoles ont 6t6
inventori~s dans le centre-ville de Butare. Parmi eux, quarante
quatre vendaient la pomme de terre avec 
une tendance & vendre
d'autres 
 produits agricoles comme le 
 i, les arachides et
plusieurs sortes 
de frriie. Seize magasins dispos.ient du
haricot, dix sept magasins renfermaient du sorgh. non-moulu,quatorze vendaient la pomme de terre. Un commergant vendait dumais, six magasins avaient du poin. L'annexe II donne lesc
drtails sur recensement. Neuf interviews au total ont t6
 

Tableau A4.4
 
Caract~ristiques ginirales des commergants de Butare.
 

Commer 
 Jours ouvr. DMtail-

cant N' semaine lant 
2. 7 Oui 
2 
3 
4 

7 
7 
5 

Non 
oui 
Oui 

5 5 ? 
6 6 Oui 
7 6 Oui 
8 6 Oui 
9 6 Oui 

EXPFLICATIQN DU TAILEAU A4.
 

Le tableau A4.4 donne 
A 


Gros-

siste 


Oui 


Oui 

Oui 

Oui 


? 

Oui 

Non 

Non 

Non 


Anne dars 

les affaires 


26 


26 

2 


<1 


9 

10 

<I 

7 

3 


Cam­
ionneur Contrats
 
Oui 
 Oui
 
Oui 
 Oui
 
Non 
 Non
 
Non 
 Non
 
Oui 
 Non
 
Non 
 Non
 
Oui Non
 
Non 
 Non
 
Non 
 Oui
 

nombre de jours que le commerqant
ouvre et depuis combien d'ann~es le commergant a comment@ son
mtier. Il mcntre aussi si le 
commercant est propri6taire ou pas
d'un (des) vhicule(s) et 
s'il engage 
un (des) contrat(s) avec
les acheteurs ou les fournisseurs.
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----------------- -------------------------- 
---------------------

-------------------------------------------------------------------

------------------- 

---------------------------------------------------------

---------------------------------------------------- 

Tab eau A4. 5 
Caract6ristiques Szlection6&es des commerQants de Butare par produit
 

CommerarIt Produit 
 Kilos en Jours Pr Rang 
 Moyen

Stock Liquider 
 d'obtention
 

Haricot 
 100000 
 60 1 Assembieurs,
1 
 Sorgho 
 30000 
 30 92 Assmbieurs! 

'22 Haricot 3000 1 Asembieur ,Sorgho 4000 
 302 
 Asmlus
I? 
 I Assembleurs,9 
 Pde T 
 0 N/A 3 Assembleurs! 

3 P.de T3 100o
Haricot 200 I I Camion/A5ss
30
3 2 CarnionneurArachide
- 8003 30 3 Caionreur
Camionneur,
 
Haricot 
 2000 
 4 
 1 Camionneur4 Sorgho 0 N/A 2 Camionneur 

55 
 Haricot 18000 20
P.de T 
 0 N/A 1 Camion/Ass
 
5 eol h A b
So.....0 - Assembleur !N/A 3 
 Camion/Ass
 

6 Haricot 
 5000 
 150 1
6 -------------------------------------------------------CamionneurPF,e,-- T 3000 2 anonneur:
 
2 2 Caion/As


7 
 Haricot
7 3000S.rgho 0 60 2 Camion/Ass,N/A 
 2 Camionneur!
 

e--
P de.T 10000 

-­

9 --------- 7 i Camionneur|S,:rgho---------------------------------------------­S'gc 1000.0030 
 1 Camaonneuri
 

---- eur

EXPLICATION DfU ---------------------------------------------
TABLEAU A4.5
 

Ks en st-f c1-: veut dire le nombre de kilos que le comrnerQantestimait avcir en ?rin le jour de l'enquzte. 
Tes de L da i_ du stck: 
le nombre de jours (calendriers)
que l.e cogmercant compte utiliser pour liquider son 
stock actuel.
 
Rag est l'ordre d'importance que le commerQant attribuait au
produit suivant la capacite totale de stockage.
 
Maen dLobte tio: signifie coMment le conerQant s'approvisionne


d'ordinaire.
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--------------------------------------------------------------

------------------------------------------- 

Sept dp's neuf cormer~arts interview~s dans Butare ont choisile' cbntre commercial comme lieu d'affaires en raison du nombre de
clients disponibles. Deux comnterCants 
ont mis6 sur la

disponibilit6 des magasins & lou;er 
comme crit&re dans leur
 proces-us de dfclsion. Seul un commercant a dit qu'i. a choisi

Butare parce qu'il vivait pr&s Ju centre.
 

Quatre des interview~s pos66daient leu.'s propres moyens de
 transport. Tous ouvraient 5 A 7 jours par Bemaine. Six des
cormerQants enqutes avaient d'autres personnes qul les aidaient
dans leurs activit6s commerciales. Un commerQant (qui vendait 6
la fois ie haricot, sorgho et pomme de terre) avait men-
 des
n6gociationz verbales pour d6terminer le prix et les quantit6s
 
avec les acheteurs potentiels.
 

Varmi les ernqu~tes qui disposaient d'un 2tock lars de
l'interview, les commer;ants de haricot et sorgho avaienttendance 6 avoir un plus grand stock et une plus longue p6riodede rotation conmnerQarits pomme terre. Unque les de de grandpaurcentage (3 sur 6) de commerQants de sorgho n'avaient pas 
de
stock de ce produit au moment de l'enquete. Paralllement,
commerQants de pornme de terre n'avaient 

deux 
pas de stock. Notez que

les commerQants avec ayant 
un 
stock de pomme de terre vendaient
 
le produit en grande3 quantit~s.
 

Deux facteurs ont rendu difficile le calcul de ]a moyenne des
 revenus estimes par produit (vcir l'intraduction pour la
dfinition de ce vocable). Premi~rement, les commerQants sans
stock avaient un revenu brut par mois zro.&gal Pour inclurececi et pour toujours presenter une iriage de ce qui arrive avecles commerrants plus actifs dans !e commerce, deux colonnes, uneincluant et 
l'autre excluant ies corter(ants avec stock z~ro sont
pr6sent~es dans 
le tableau A4.6. En second lieu, quelques
comerrants vendaient & la lois en gros et en d6tail avec un prixdiff,&rent (plus3 bas) pour les ventes gres.en QuIand les deuxtypes d'op~rations sont men~es 
plus d'une lois par mois, les deux
diff6rentes ma2'ges (gentralement la difference si elle existe
6tait de 1/2 Frws par kilo) sont utilis es pour faire la moyenne.
 

Tableau A4.6
 

La moyenne des revenus bruts estim~s par mois dans Butare
 

Produit 
 Revenus bruts
 

ConunerQants avec stock(n) Tous Commer(;ants(n)
Haricot .. ............ -166Frw(6) 
 -166Frw(6)

Sorgho ............ 35000Frw(2', 700OFrw(5)

P.de Terre ............. 29643Frw(3) 
 17785Frw(5)
 

.--------------

Le tableau A4.6 montre que la moyenne de la marge brute estim~e
 

pour les commercants de haricot est de 
- 166 Frw (n~gative). Ceci
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etait d. au faot que le coamerant ave le plus grand tock pensaitQu'ie allait livrer le produit avec une perte de3 F ' par kilo ur1 ensemble de son stock. Cette~perte pr~vue 6tait tellement 
rande
que laSomme desmarges brutes pbur tous le 
 commerant 
de hariCot
tait ntgative, redant dsinai 
la royenne n6gative. Cette situation
-erait une indication que lea grands commerQants prennent deplusrisquesque les petits &,cause de leurcapacitd'absorber leas 

futur avor des 
 ainsd substantiels & partir des op''rationssimilaires. En plus, ceci 
indique que lea ctmerQants endurent au
tois one 
partie du fardeau de la stabilisaton des Prix da!as Butare. 

Sans ce commerQant, I& moyenne brute estime pour lea
conimer~azts 
de haricot dana 
Butare serait de +24.833 F (positive).
Cette valeur et s pau Prs 
ceomparable A celle des deux autres
produits 
 tant donnt 
la dimlesion r6duite de l'chatllon et les
erreurs des commercants dana. :l'estimation des qUantitr-s 
en stock et"
de la p6riode de rotation. ?ourquoi les 
revenus bruts estims par
mois pour les commerQatsaui font un profit sont-ils similaires
entre lea trois produit-? La marge brute du haricot 
-t du sorgho

6t~Bt plus grande que celle de 
la pcmme de terr 
 aa cecir a 6t6attenu 
 par les plus grandes ventes r alis6es pour la pom-e terre.
 

Le centre commercial de Butare est rnieux 6tabli 
et
sophistiqu6 que les autres centres visjt6s au cours
enquA-te. de cette
Ceci eat d~montr6 par le fait qu'une large proportion de
commergan~ts interview6s dan~s Butare '6taient 
ans
pendant plusieurs ' lea affaires
ann.es et que leur installation 6tait beaucoup
plus d~velopp~es en 
termes 
de capacit& de stockage et de moyens
de transport. Un autre facteur en faveur de cette impression
g n~rale e-t qu' 
au moins un commergant dans Butare a commenc& A
travailler sur base des contrats avec ses clients. Ceci est un
m"
mcanisme qul reduit le risque. Avec 
un prix assur6, le
commercant peut.alier aux assembleurs pour faire les achatssachant bien les profits qu'il entend r6aliser. Ce type de
proc6dure ri'61iinj~ne pas compl~-tement le risque parce que les
contrats tels que pratiqu~s 
au Rwanda ne sont pas toujours
respect~s.
 

Ii y a plusieurs facteurs qui contribuent & la relative
complexit6 des commergants de Butare. Premi~rement, Butare fut l'un
des premiers centres urbains & se 
d6velopper au Rwanda. En
consequence, le 
 commerQants i6-bas ont eUtUn temps s-ffisant pour
d6velopper les oprations commerciales reconnues, pour d6velopper
lea procdures d'op~rati.ons standard, des contrat, 
 et des fonds de
rouleent suffisants. Deuximemendt, comme i. eat le 
second centre
urbain le plus peupli du Rwanda, Butare permet i beaucoup de
commeriants d'ouvrir des magasins .ans 
interruption A cause des
volumes plus grarnds des march s potentiels. Troisirnent, Butare eatbie intgr6 edans 1' frastrcture rout-j]re du Rwandc. Quatrimemenri,enfin, le denombre cominercant8 qui ont mention6 la variabilitAdesprix c€omme un probloniie peuvent indiquer qu'ils ont relativement 
mieux situes dan 
 d'.utres domaines et pour maxi.iser leurs profits
uis se conc.ntrent aux mouveme"ts des 
prix.
 



--------------------------------------------- ----------

6{4.3 RUHENGERI
 

Quarante sept magasins qui vendaient des produits agricoles ont 
6t6 recens~s dans le centre-vile de Rtihengeri. Vingt huit de ces
 
magasins etaient specialis~s en produits minufactur6s avec quelques

produits agricoles ensachxs en petites qu.ntit~s (riz, farine et

arachides). Quelques commer'ants emplo-atient des travailleurs 
salaries pour la vente de haricot, sorgho et pois 
sur le veranda du

magasin. Au cours de l'enqu&te, il .tait dilficile de distinguer si 
ces personnes de l'e.t~rieur 6taiernt des associes ou non. Cependant
les commercants quc' ont Jt. identifiLs comme associ&s ont et6 
enregistr&s :.ur une mre op6rrt*On. 

Vingt des nmagasins recens6s vendaient des haricots. Cinq
commerQants vendaient le surgho, neuf enqu&t-s commercialisaient la 
pomme de -terre, huit vendaient du pois tandis qu'un commer-ant 
s'occupait du mais. Huit Interviews-au total ont 6t6 recolt~es damsia- pr6 e(,ur,- ,re -Zb.nri.
 

Tablco A4. 7 

Les caract~ris-.iqes gncrales des commercants de Ruhengeri 

Commertant 
Numiro 

Jrs Ouvr 
Lp/seraine 

D6tail Gross Nbre Ann 
ds/Aff 

Frop 
Camion 

Cotrat 

1 7 Oui Non < INon Non 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 

7 

7 
2 
5 
7 
6 

Oui 
Oui 
Oui 
Oui 
Oui 
Oui 
Oui 

Non 
1on 
Non 
Non 
Non 
Non 
Non 

<1 
2 

<1 
< 

1 
3 

13 

Non 
Non 
Non 
Non 
Non 
Non 
Oui 

Non 
Non 
Non 
Non 
Non 
Non 
Non 

EXPLICATION DU TABLEAU A4.7. 

Le tableau A4.7 donne le nombre de 
jours que le cornmergant
 
ouvre et depuis combien d'ann~es le commerQant a commenc6 son

metier. II monLre aussi si le commerQant e.- t propri6taire -u pas
d'un (des) v6hicule(s) et s'il engage un (des) contrat(s) avec
 
les acheteurs ou les fournisseurs.
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- - - - - - - --- -- ---- ---------------------------------------

-- - - - - - ---- - - - - - - - - - - - - - -

------------------------------------------------------------------------- 

-- 

--- 

)ab1eau A_4 . 8
 
Crnct4rjstjiqueas 
 slectionnes des commercants de Ruliengeri 

par produit
 

CornmlerQant Produit -----------------------------------
Kilos en Jrs pr Rang Moyen d'
Stock Lquider obtention 

1 P. de. T 1000 7 1 Camionneurs 

P.de.T2 PI.ra.ch.id.e 7 1 Camion/Produc, 
- - -

45 2 Camion/Produc,
- - -

- - - -3Ia 
- --- - -

iricot 
- - - - - - - - - -

2000 
- - - - - - - - - -

I0000 7 
- ? Caimion/Produc!- - ­

3 P.de T 40 - - - - - - ­

? Camion/Produc!
Pois
* 3 
, 500 20
... ...... .....
.. ... ... ... 
 ? Camion/Produc ,
 

P.de T 
 500 
 2 !
1 Camion/Produc!

5 Haricot 2000
5 65Sorgho 100 1 CamionneUrs5 Pois 100 10

3 " Camion/Produc,3 Camionneurs
 

66 ------------------------------------------------------------------------------------------- HaricotPois 
 4000
1000 
 60
13 1
2 CamionneursCamionneurs
 
-


- 77 Haricot
Sorgho 10001OO0
S 7PoisO 6050 21 Camionne uI-s,r, .oner
0 C)3 amionneurs, 

8 
 Haricot 
 90
8 Pois 
4000 1 Product/Ass.

800 150 2 Produzct/As-.,8 Sorghc 
8 200 

0 0 3 Camion"eursArachide 
 90
8 4 Assembleurs
P.de.T 
 00 
 7 
 5 Assenmbleurs
 

EZELICATI0N 
U TABLEAU A4 .8 

Kilos & -.- sont estimes en compt,tenantcommer;ant avait dans stock 
des kilos que leson au rnomentl de .A'interview. 

Nc',.bre de r -fLur_- liguider-- sont et;ti.rms en -e basant sur lenombre des jours (calendriers) que le comnerQant surposaitque Qa lui prendra pour liquider son stock. 
Rang. est I'ordr, d'importance qua 1e cornmergant attriibueproduit en tenant auc'ompte de- la capacit6 tctale de stockage.
 

o0Y-en d'obtenltjor. 
 est comment le commarant sapprvisionne 
en tel ou tel produit. 
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Des huit commergants interview~s dans Ruhengeri, cinq

ouvraient plus de cinq jours par semaine, un 6tait propri~taire
 
d'un v6hicule, deux utilisaient des membres de famille dans
 
lears affaires et quatre louaient des travailleurs salaries
 
parce qu'ils n'avaient pas de membres de famille pour les aider.
 
Aucun des enqu&t~s n'tait propri~tsire du magasin et ne
 
possidait de magasins ailleurs. Tous les commerQants interview~s
 
ont affirm6 que leur strat~gie itait de vendre progressivement
 
au cours de l'ann~e et d'acheter pv-ogressivement au cours de
 
!'ann&e ou de concentrer let achai A !a saison de r~colte. Aucun
 
des commercants n'utilisait des produits de conservation et aucun
 
des candidats n'avait engag& des contrats avec acheteurs ni
ses 

avec ses fournisseurs. Sept commercants ont signali qu'ils

basaient leurs d~cisions de prix sur la disponibi].it6 du produit
 
sur le marchi. Quatre commerQants ont affirm? qu'ils avaient
 
commenc6 Aes affaires en 1986. Un a commenc en 1985, autre en
un 

1934, un autre en 1983 et un en 1973.
 

Les commerwants de haricot et de pomme de terre avaient 
. 
RUHENGERI tendance & avoir des stocks plus importantes (en termes
 
de kilos). A juger & partir du nombre de commergants engag6s dans
 
ia commercialisation du pois, ce produit peut Atre consi1r4
 
comme tr~s important dans la Prfecture de Ruhengeri plus que

dans les autres pr~fectures. Les quantit~s en stock pour le pois
 
et le sorgho tendaient 6 itre plus basses que celles de haricot
 
et de pomme do terre. Comme dans d'autres pr~feccures, iA pomme

de terre connaissait une rotation plus rapide que les autres
 
produits. Le haricot et sorgho qui sont classis respectivement

deuxi~me et troisime au niveau de la moyenne des rotations
 
estim~es, qui sont de 35 et 46 jours pour !es commergants avec un
 
stock. Pour les comnerjants de haricot, la moyenne des rotations
 
estimes est de 63 jours.
 

Comme dans Butare, queiques commeryants dans Puhengeri

n'avaient pas de stock lors du passage de l'enqu~teur. Jusqu'ici
 
les reenus bruts estim~s par mois sont pxrsents pour les
 
commergants avec un 
stock et ceux sans stock. Un commercant de
 
pomme de terre avait un large stock qui 6tait en mauvais tat et
 
ne savait pas comment l'&couler. Ce marchand est exclu dans le
 
calcul de la moyenne des revenus bruts par mois. I1 faut noter
 
que ce calcul ne tient pas compte des risques dus aux pertes de
 
stockage.
 

Tableau A4.9
 

La moyenne des revenus bruts estim~s par mois dans Ruhengeri
 

Produit 
 Revenus bruts
 

Ccmmercants avea stock(n) Tous CommerQants(n)

Haricots ...... ........... -267Frw(5) -267 Frw(5)

Pois .................-3101FrwL4) -248 frw(5)

Sorgho ...... ........... 9WFw(2) 600 Frw(2)

P.de terre ................ 938OFrw(4) 7504 Frw(5)
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Le tableau A4.9 montre que lea commeroentz (en.moyene)e
haric<'I 
 de
et pois avaient pla-4ifi1 de perdre sur leur stock
existant. Le commargant qui 
a combin6 une large estimation du
stock avec une large emtimation de ventes par jour planifiait
de perdre 3frw par kilo de haricot & cause-de la fluctuation ekes
prix. Le me-me 
commerca~t avait aussi la plus haute estimation de
vente. de p is par jour et acceptait la perte de 1 Frw par
kg. Un autre commercant avec une large estimation des quantit~s
vendues par Jour pour le haricot et 
le pois livrait les produits
avec une marge brute nulle.
 

Un commerqant de pomme de terre avait d~cid6 d'6couler son
stock de 10.OO 
kilos qu'il avait achet6 6 9 frw
en le kilo 1 frw
dessous du prix de vente du moment. Son probl~me provenant du
fait qu'il n'a pas voulu vendre au prix plus bas que celui auquel
il avait achet6. Si 
on 
inclut sa perte totale dans le calcul de
la moyenne des 
revenus bruts estim~s par mois, 
nous obtenons une
perte moyeane de 10.496 frw par mois pour les cinq commergants.
S'il avait vend-u 
au taux normal de 8 frw/kilo et au taux de la
moyenne des ventes es-time a 195 kilos par jour, ainsi sa perte
totale par mois aurait 6t6 de 5.850 frws, 
ce qui diminuerait la
moyenne des benefices bruts par mois A 6.334 frw pour les cinq
commercart de pomme de. terre. 

Rap1pe.lons que la pomme d.e terre est radicalementdes autres diff renteproduits rencontr6s au cours de l'enqu~te. Quelle que
soit la faQon dont 
la moyenne des ben&fices bruts est calcul~e
par mojs, la commercialisation de la pomme de terre coOte plus
ch~re pour le Rwanda (soit sous

commnerQant, forme de codt +profit pour lesoit sous forme de cost + perte pour le commnercant)que les autres denr~es agricoles. Les risques dus A la Derte lors
du stockage sont probablement la plus grande cause des
differences entre les coLt. de commercialisation et les autres

denr4es.
 

Les commerc;ants des produits vivriers de Ruhengeri sont
apparemment plus sophistiqus 
que les conmerQants interview6s &Kibuye mais moins d6veiopp6squeceux de Butare. 
Ceci s'explique
Par un nombre de commercants qui 
sont relativement nouveaux dans
le mtier et le manque de commerQants propri6taires de moyens de
transport, ayant des contrats. Cependant un grand nombre de
commergants interviw6s dans Ruhengeri ouvraient toute la
semaine, ce qui n'&tait pas le cas Pour Kibuye.
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--------------------------------------------------------

A4.4 KIBUNGO
 
Contrairement aux 
autres prdfectures oQi 
 les interviews sont
men6es dans 
un seul 
centre commercial, la pr'fecture de fKibungo
M visit~e en trois endroits, & savoir: 

a
 
CYASEMAKAMBA, KABARONDO
et 
PWAMIAGANA parce qu'on a manqu! suffisamment d'enquotfs sur un
seul centre. Le recensement de magasinz a 
W effectui dans 
les
deux premiers centres. On a trouv6 38 magasins 
en tout dont 8
sp~cialiss en produits manufactures avec cependant quelques
produits vivriers comme Parachide et le riz. Neuf magasins
manipulaient du haricot et trois du sorgho.
 

Tableau A4.10
 
Caract~ristiques genirales des cornergants de Kibungo.
 

Commercant 
 Jrs Ouvr. Dtail- Gros-

No 

Ann/ Propre Contrat
semaine 
 lant .iste 
 s/aff Camion.
 

1 
 6 Oui Non 
 1 Non Non
2 
 2 
 Oui Non <1 
 Non Non
3 
 2 Oui Oui 
 4 Non Oui
4 
 1 
 Oui Oui 1 
 Non 
 Non
5 
 5 Oui Oui 
 1 Oui Oui
6* 
 6 
 Oui Oui 11 
 Non Oui
7 
 6 
 Oui Oui 2 Oui Non
 

Le Commergant N6 est une Coop6rative.
 

EXPLICATION DO TABLEAU A4.10.
 

Le 
tableau A4.10 donne le nombre de jours que le commerCant
ouvre et depois combien dann&es le commercant a commencK
metier. Ii son
montre aussi si le commerqant est propri6taire ou pas
d'un (des) v'hicule(s) et s'il engage un 
(des) contrat(s) avec
les acheteurs ou. 
les fournisseurs.
 

41
 



----------------------------------------------------------------------------------------------------

---------- ------------------------------------------------------------

-- ----------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------- i 

Tableau -. 

Caract~ristuiges s&lectionn~es deq c,-imercants de Kibungo
 

Commeriant Produit Kilos en Jrs pr Rang Moyen
 
Stock Liquider d'obtention
 

I-------------------------------------------------------------------------------------------------------­

1 Haricot 1000 50 1 Assembleur 
1 P.de.T 50 7 1 Camionneur 

2 Haricot 100 7 1 Assembleur
 
2 P.de.T 300 7 2 Camionneur
 

3 Haricot 15000 ? 1 Producteur 
3 Sorgho 0 N/A 2 Assembleur 

4 Haricot 1000 15 1 Producteur 
4 Sorgho 0 N/A 2 Producteur 

I.-------------------------------------------------------------------------­

5 Haricot 5000 	 1 2 Producteur
 
5 Sorgho 300 	 1 1 Producteur 

6 Haricot 10518 90 2 Camionneor 
6 Sorgho 1318 90 1 Camionneur 
6 	 Arachide 0 N/A 3 Camionneur 

7 Haricot 2000 	 6 1 Assembleur 

Commergart N' 6 est une cooprative
 

EXPLICATION DU TABLEAU 2.11
 

Kilos 	en stock: il s'agit du nombre de kilos que le commerQant
 
d~tenait au moment de l'interview.
 

Nomqbre de jours ptour liquiuer: est 1'esti'.aLion faite par le 
cornerrant pour indiquer le temps d'epuisement du stock. 

Rang: 	est l'ordre attribu6 au produit sur base de la capacit&
 
totale du stockage du commery.ant.
 

Moyen d'acquisition: est la faQon avec laquelle le comraerQant
 
s'approvisionne en tel ou tel pr-duit.
 

II faut noter que quelques commergants avaient un taux 
d'6coulement 6leve. pendant que d'autres avaient un taux de vente 
bas. Tous leas corneroants ant 6t, interview6s afin d'estimer 
combien de tenips ii laur faut pour liquider leurs stocks et sans 
incorporer les achats futurs dans l'estimation. La difference du 
taux d'6coulement est prcbablement due aux facteurs suivants: le 
niveau des activits commer'ciales sur le niarch (rappellons que 
les interviews & Kibungo ant &t& c,-rnduites dans trois diffrents 
endrolts), 1'emplacement du lieu par rapport & la ville et 
d'autre part cela dulpendait du fait que Je commer;ant est 
grossiste ou detaillanlt. 
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--------------------------------------------------------------

Cinq des enqu~ts dans Kibungo ont choini, leurs centres
 
commerciaux parce qu'ils habitent soit le centre, soit les
 
environs. Un seul commergant utilisait quelqu'un de sa famille
 
dans ses activit&s commerciales et seulement une personne

employait des ouvriers salaries dans 
son magasin. Trois
 
commerQ.ants sur leB sept interviewO avaient des contrats dont un 
avec un fournisseur pour le prix et pour la quantit& et deux 
autres avec les acheteurs dcnt un contrat de prix et prix­
quantitQ avec l'autre). 

Les nterview6s avaient des stocks de haricot et de sorgho
plus importants que ceux de pomme de 
terre. Les bWnfices
 
moyens estim~s par mois pour chaque produit sont repris dans le
 
tableau A4.12 ci-apris (voir section de mithodes au commencement 
de ae chapitre pour une description de Ns fagon dont les
 
estimations ont A& calcales)
 

Tableau A4.12
 

La moyenne des revenus bruts estim~s par mois et par produit.
 

Produit 
 Revenu brut
 

Commerwants avec stock(n) Tous commercants(n)
 

Haricot ................ -19986OFrw(6) -19986OFrw(6)

Sorgho . ................ 14257Frw(2) 7129Frw(4)

P.de Terre .............. 4935Frw(2) 4935Frw(2)
 

Remarquez que dans le tableau A4.12, les b~n~fices bruts
 
estim~s pour le haricot sont ntgatifs. Ce r6sultat vient du
 
fait que le corrmer;ant qul d6tenait le plus grand stock de
 
haricot pensait livrer son produit avec une perte de 15 Frw/Kg

(il avait achet6 le haricot au prix officiel alors que seB
 
collgues n'avaient pas fait de mome). San5 ce seul commercant,

les b~nifices moyens estim&e seraient de 60.138 Frws pour le
 
haricot, ce qui serait relativement plus Wlev6 que pour les deux
 
autres produits.
 

Comre on peut s'y 
attendre dans des r6gions de surproduction,

les cormergants (spicialement ceux qui commercialisent le
 
haricot et le sorgho) semblent s'int~resser des produits

provenant directement des agriculteurs ou des petits assembleurs.
 
Cette fonction est probablement le fait que les march~s de
 
Kibungo sont relativement 6parpills. Un contact direct avec lea
 
fermiers dans leur region permet & deux commercants de
 
d~velopper leurs contrats. Cela peut indiquer qu'une activit6 
similaire peut se rencontrer dans d'autres r~gions pour les 
assembleurs. 
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A4.5 KIGALI
 

L'enqute en prefecture de Kigali a 4t& mernte sur deuxcentres cirnriirciaux diff'6rents & noter: Kicukiro et Centre­
ville. Kicukiro a 6t6 choisi 
A cause d'un comirercant qui a

collabor6 correcterupnt lorE du pr6-test. Sept autres enquut~s

ont et6 tries dars le Centre-yifle afin de constituer un
6chantillon de huit. commerants des produits vivriers. Ii a 6t6pratiqu3ment difficiie de faire un recensement des magasins vala taille et !a complexit6 du Centre-vlle ain-i que le temps
mattrte1 imparti pour faire cette enqudte.
 

Tableau A4. 13.
 

Care@ct&ristiques &2. raleg des c,mmercapts ,r- Ki2alj 

Commercant Jrs ouvrables Dttaill Gross Anntes Fropre Contrat 
N /'semaine Aff Camion 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 

7 
5 
1 
5 
5 
6 
5 
7 

Oui 
Non 
Oui 
Non 
Oui 
Oui 
Oui 
Oui 

Oui 
Oui 
Oui 
Oui 
Non 
Oui 
Non 
Oui 

1 
I 
8 

1 
1 
1 
1 

Oui 
Oui 
Oui 
Nan 
Non 
Oui 
Non 
Non 

Non 
Non 
Non 
Nori 
Non 
Non 
Non 
Non 

EXPLICATIONi DU TABLEAU A4.13.
 

Le tableau A4.13 donne le nombre de jours qua le commerant
 
ouvre et depuis combien d'ann es le commergant a commenc6 son
mTtier. Il montre aussi si le cornerQant est propri~taire ou pas
d'un (des) vthicule(s) et s'il 
engage un (des) contrat(s) avec
 
les acheteurs ou les fournisseurs.
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---------------------------------------------------------

Tabeu 2 4 

Caractri_stiques --2ectionn_ -s gomrn n ts de Kigali 

Commercant Produit Kilocs en Jrs pr Rang Moyen d' 
stock Liquider obtention 

1 1 4aricot 300 30 1 Camionneurs! 
1 P.de.T 0 NA 2 Assembleurs! 
1 Pois 1000 100 3 Camionneurs! 

- Haricot 300000 ? 1 Assembleurs! 
2 Arachide 70000 2 Assembleurs! 

I
3 Haricot 15000 
 7 1 Camionneurs! 
3 Sorgho 4000 4 3 Camionneurs! 
3 P.de.T 4000 6 2 Camionneurs! 

!
4 Haricot 20000 
 45 1 Camionneurs! 
4 Sorgiho 200 7 2 Camionneurs! 

5 Haricot 8000 40 1 Caxiorneurs! 
5 P.de.T 1500 4 2 Camionneurs! 

S Haricot 3000 14 2 Camionneurs! 
6 P.de.T 5000 3 1 Caiiionneurs!
 

7 Haricot 2000 10 1 Camionneurs! 
7 P.de.T 500 1 2 Camionrieurs! 

3 Haricot IUQO 30 1 Camionneurs!
 
8 P.d,,T 2000 2 2 Camionneurs.
 

EXPL CATI0N PIU TAPLEAU 14 

K,ilos en stock: il s'agit du nombre de kilos que le counnerQant
 
d&tercit au moment de l'interview.
 

Nobre do jours LC)Ul jiider: est l'estimation faite par le 
conrinirer('a,t pour indiquer le temps d'6puisement du stock. 

Rang: est l'ordre attribu au 
produit sur base de la capacit&

totale du stookage du commerQant. 

Moiaen d'acquisiLicn: est !a fa~on zvec 
laquelle le commerQant
 
s'approvisionne en tel ou tel produit.
 

Quatre des conmnerQants out choisi I., -entre de Kigali pour
leurs op&rrtions .onner.iles sUr les produits vivriers parce
qu'ils l'habitaient ou habitalent lt.s environs. Deux commer,ants
 
ont mentionn4 le nornbre de clients 
comne crit~re de choix du
 
centre tandIs que deux autres on sIgnal6 le crit~re de
 
disponibilit des magasins.
 

46 



------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------

---------------------------------------------- 
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Quatre sur les huit interview6~ poss6daient leurs propresmnoyens des transport. Six cc)IfmezQants avajent d'autres :personnesqui.1les aiaetdn er c~i tscmecae' Aucun descommerQants interview~s n'avait 
eu des' conrats ave 
f u u r"n;"": "iss e""u r . 1 eou lesacheters.. . .. s ou.. ... t,eu"O.0 con stat,-.cue.1Ie -.sto'k -de. . . . . .e le
haricmot de terre tit'plusIgrand par rapport autoc.de 
 sorgho. Le temps d'6coulement du stock de haricot-'tait
plus lrev 6compar6 h celui du sorgho ou de la pcor-me de terre.tn seul ccmmercjant (de pomme de terre) 'avait pas de stock au
moment 
 dei l'ntervew. Ainsi, ce dernier r.'a pas 6t6 tenu encompte dans le calcul du b~n6fice brut moyen estim mois pourla pornme de terre. a 6t& de m~ime pour urL 

par
11 autre comlnerQant qui
navait aucune ide sur l-e, bemps d'"Puisement de sea 800000kilos de haricot en stock. u:800.00e e...dese 


Tableau A4.15
 

La moyenne des revenus bruts estimes par mois dans Kigali.
 

Produit 
Revenus br its

CommerQants avec stock(n) 
 Tous commergants(n)
 
Haricot ....................
2917Frw(7) 
 29173Frws(7)
Sorgho................... 37935Frw(2) 
 37935Frws(2)
P.de terre..................41256Frw(5) 
 34385Frws() 
 . 

I 


Comme le montre le tableau A4.15 la oyenne des marges
brutes estinjaes pour chaque produit a une valeur positive.
Cependant, de tous les commer~ants recens6s (A l'exception d'un
Comn erQa.t de haricot 
ui. n'- pas 6t6,conid6r 
dans le calcul
parce qu'iil ne patvenait pas & estimer le temps de rotation de
son stock), aucun ne vendait A perte sea produits. Celui '..vendait 
 perte son haricot (-3.000 Fmrs/tonne) et consider
 
cornrne une observation 
 aberrante en regardant son grand
stook (800.000kilos), 
 et a capac.t6 totale de tockage(2.000,00- kilos), s..s propres moyes de transport (5 camion..) et
 
ses travailllurs salare 6s (15).. 

Ler'iqudte a v4i- le-oentrer- que cc'innercial de Kigali estune plaque tornante d u nt"nerce inter-r gior6al pour le. Rwanda.
Ainsi, c.hacun &-attend A ce qtie le centre eomerji -se Pvoir,une grande proportioii des oolmezrnsq' n e otasae­lea acheteurs et le vendeur. mais c'ela -n'est pas le cas. elapeut s'expliquer de deux faens nPremi.rment, Kigali'a connuun
d~veoppeentrapide, (sur tous l-ea conum-rQants *intervaiese~ulenient un venait Lie passer anun dans les affaires--voirtableau A4.13). PeutL -:trc- que les coummergants ddfls cette regionn" on t''pajs eu a ssea dt! tenmp6 pouz 6tdblir desfo-rtes 

-jditrej
av dm naude e rJatIhnr.at'iona ne'ssaires
n 

au'eveopm.' '~s~ Iu enga~gement. De~uxi' mement,parce qiUjI'n y -pa 'iv'ineuraion complete desa"-&it : 
cozmer~arjts'1 oine U5T~feJequ ice'trit iI v de S 

http:capac.t6


irnvestssements3 encz-mes. qn~zIqjue-s ccormer(,-ut.5 aty,!:nt, des Cotrttra-Lsauraient 6cha~pp'- .6 I1'encute. "i ces Crcr.i~~ ' ei.c 
contrat!; 9ch~its et vnites, i15 I'ont pa- trCouVr'- n~cessaire deicuer des niag. sins dans le quartier c.her du ctentre commercial de~Kigali ce qul rendlalt davantage difficile leur r6p~rage=. 

Kigali fait preuve d'uri nmontant Cequitable de sp~cialisatiojs
daris diffe-renten fo;,ctions de c Dninrcia=jfration. Quelques
comrerQalts servent des g. Ands aji-etc-urE comme les c-m-onnfeurs etlez .n~fltitutionls, r, endant que l'es atitros s'intvesc-nt beaucou~p
plus au marcoije de u-Ot:-ail. 
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