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PREFACE 

Le Fonds pour le D~veloppement de i'Afrique (FDA) a mis Acontribution
 
I'A.I.D., lui demandant d'examiner avec attention l'efficacit6 et ]'incidence de ses
 
programmes d'aide au dveloppement en Afrique et d'effectuer les ajustements
 
n~cessaires pour am6liorer les r6sultats pr6c6demment obtenus.
 

La Direction des Ressources techniques du Bureau pour l'Afrique (AFR/TR) a 
analys6 ]a maniere dont 'A.I.D. envisage le secteur agricole dans l'optique du FDA et de 
l'experience rkcente des pays d'Afrique subsaharienne. En particulier, certaines missions 
de I'A.I.D. en Afrique subsaharienne appuierit d6jA, ou envisagent d'appuyer, des 
r~formes en matiere de commercialisation agricole et de d6veloppement du secteur priv6, 
en particulier le d6veloppement de I'agroindustrie. 

Reconnaissant ]'importance de ces efforts, I'AFR/TR a prepare un document 
conceptuel ou CADRE STRATEGIQUE afin de partager l'information tir6e de nos 
experiences et d'6pauler les missions dans leur analyse des circuits de commercialisation 
agricole. 

Le Cadre strategique comprend une analyse historique et th6orique de ]a 
commercialisation agricole en Afrique subsaharienne. A partir de cette analyse, le 
document identifie les questions que les missions peuvent vouloir envisager si elles 
s'inttressent A]a commercialisation agricole ou Ades activit6s agroindustrielles. Tandis 
que ce document offre un cadre strat6gique pour une r6flexion sur le r6le de 
i'agroindustrie priv6e dans ]a commercialisation, r'AFR/TR pr6parera un document 
conceptuel suppl6mentaire qui analysera plus en detail des questions specifiques lies au 
developpement de l'agroindustrie. 

Nous voudrions remercier les nombreuses missions de I'A.I.D. qui ont fourni leurs 
avis concernant le Cadre strat~gique et exprimer notre reconnaissance Anos coll~gues de 
'AFR/DP, de l'AFR/MDI et de I'USDA pour leurs suggestions durant le processus 
d'examen et d'approbation par 'AID/W. 

Nous sommes certains que le Cadre strat6gique apportera des ides, des 
informations et des suggestions utiles aux missions qui mettent en place des activites de 
commercialisation agricole ou prennent part de telles activit6s. Nous continuerons 'a 
fournir une assistance analytique aux missions d'Afrique subsaharienne de manifre A 
pouvoir renforcer nos actions pour am6liorer et mesurer les r6sultats obtenus dars le 
secteur agricole. 

Richard Cobb 
Directeur 
Direction des Ressources techniques 
Bureau pour I'Afrique 
Agence pour le D6veloppement international 
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RESUME ANALYTIQUE 

L'agriculture est le secteur dominant des 6conomies d'Afrique subsaharienne et 
elle constitue un agent de catalyse susceptible d'engendrer une croissance 6conomique 
durable et reposant sur de larges assises. L'obtention de gains soutenus de la 
productivit6 agricole exige que l'on s'int6resse Ades questions techniques, 
environnementales et relatives ' la commercialisation. 

Malgr6 des r6sultats relativement m.diocres jusqu'A pr6sent, l'Afrique 
subsaharienne dispose d'un avantage comparatif certain pour divers produits de base et 
elle aurait la possibilit& de produire d'autres sp6culations d'une valeur 6lev6e. Alors qu'il 
faut continuer As'attaquer aux probl~mes techniques et envirorinementaux, la cause 
essentielle des mauvais r6sultats du secteur agricole n'en a pas moins 6t6 l'inefficacit6 des 
circuits de commercialisation. Am6liorer les circuits de commercialisation agricole peut 
avoir un impact b6n6fique important sur le revenu national et le revenu des m6nages, sur 
les recettes en devises, la consommation int6rieure et la s6curit6 alimentaire. 

Ce Cadre strat6gique propose des m6thodes pour promouvoir des circuits de 
commercialisation agricoles plus efficaces et plus comp6titifs. Le Cadre strat6gique 
refl~te les buts et les objectifs du Fonds pour le D6veloppement de l'Afrique (FDA). 
Les Missions sont encourag6es Aadopter une approche large et 6quilibr6e du 
developpernent des march6s afin de reduire les coots du march6, repondre aux exigences 
de celui-ci et accroitre la valeur ajoutee de la production du secteur agricole. 

Le Cadre strategique propose que les efforts pour promouvoir des circuits de 
commercialisation plus efficaces et comptitifs comportent les volets suivants: 

Une rfforme au niveau des politiques g6n6rales et r6glementaires pour 

stimuler, par des incitations, les activit s et les investissements en matiire 
de commercialisation; 

La r~habilitation des infrastructures et des institutions, leur 

maintien en 6tat et leur d6veloppement pour permettre le 
d6roulement et l'expansion d'activit6s de commercialisation; 

Le renforcement de la capacit6 des participants au march6 pour am6liorer 

les comp6tenct techniques, analytiques et administratives requises par les 
secteurs tant public que priv6. 

La commercialisation agricole est d6finie comme 6tant un processus par lequel les 
intrants sont fournis aux agriculteurs, la production est enlev6e A]a ferrne et les produits 
sont transformes avant d'6tre livr6s au consommateur. Durant le proc"-ssus de 
commercialisation, de ]a valeur est ajout6e aux produits agricoles, surtout par les 
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entreprises qui transforment les fruits et 16gumes. Ces entreprises, ou agroinduistries, 
prennent part Ade nombreuses activit~s de commercialisation, notamment les transports, 
le stockage, le conditionnement et la manutention, la fixation des prix, ]a promotion et la 
distribution. Les circuits de commercialisation agricoles comptitifs, dont font partie les 
agroindustries priv6es, sont susceptibles d'augmenter l'emploi, la productivit6 et les 
revenus dans les regions rurales. 

Le Cadre strat~gique apporte aux analystes un modile et des indicateurs 
conceptuels pour les ktapes de d~veloppement qui caract6risent les circuits de 
commercialisation agricole. Les Missions sont encouragees ' incorporer des analyses 
relatives A la commercialisation et Al'agroindustrie dans leurs 6valuations du secteur 
agricole. Le Cadre strat6gique contient des recommandations aff6rentes Ades questions 
qui m6ritent d'Etre examin6es: 

* 	 Dans quelle mesure la commercialisation agricole est-elle un obstacle A une 
croissance 6conomique durable, reposant des bases larges? 

* 	 A quel stade de d6veloppement les circuits relatifs aux diff6rents produits 
de base sont-ils pr6sents dans r'conomie? 

Quelles seraient les activitds de soutien les plus judicieuses pour s'assurer 
de ]a continuation du d6veloppement? 

Du fait de ]a gamme 6tendue des produits agricoles et des circuits de 
commercialisation en Afrique subsaharienne, les Missions sont encouragees Aconcentrer 
leurs efforts sur le ddmant6lement des obstacles les plus pr6judiciables aux circuits pour 
les principaux produits de base, tout en renforqant i'aptitude des agroindustries priv6es A 
accroltre le champ de leurs activit6s. 

Les Missions sont 6galement encouragees a etoffer leurs comp6tences analytiques 
et A 6valuer l'impact des changements intevenant sur le march6 pour 8tre mieux A 
meme d'aider Asurmonter de nouveaux probl~mes de commercialisation qui pourraient 
apparaitre. Le Cadre strat6gique fournit dgaleinent des indicateurs pertinents qui 
pourraient aider les Missions dans leurs 6valuations d'impact. 

Les projets et programmes de commercialisation peuvent contribuer de maniere 
appreciable aux objectifs des Missions de I'A.I.D. dans le secteur agricole, de mme 
qu'aux objectifs g6n6raux du programme de d6veloppement des pays. Le choix et la 
conception de projets et de lrogrammes pour promouvoir la commercialisation et le 
ddveloppement de l'agroindustrie devraient 8tre 6troitement coordonn6s entre les 
Missions, les bureaux REDSO, le Bureau Afrique concernd et les autres services de 
I'A.I.D. AWashington, surtout les services pouvant fournir une assistance analytique et 
technique aux Missions. 
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I. INTRODUCTION
 

A. Aericulture, commercialisation agricole et d~veloppement iconomique 

L'agriculture est le secteur 6conomique le plus important des pays d'Afrique 
subsaharienne. Cette importance est mise en 6vidence par la part du secteur agricole 
dans le produit int6rieur brut, l'emploi et les recettes en devises. Pour l'Afrique 
subsaharienne, l'agriculture est ]a fois: 

* 	 Le principal employeur de main-d'oeuvre - avec une fourchette de 65 et 80 pour 

cent de la population active travaillant dans l'agriculture ou dans des emplois qui 
fournissent ou utilisent des produits de l'agriculture (c'est-A-dire les services 
agricoles ou les industrie de transformation des produits agricoles); 

* 	 Une source majeure de revenus qui contribue 6galement pour une large part au 

produit int~rieur brut (PIB); (La valeur de ia production ]a ferme est estim~e 
par ]a Banque mondiale A42% du PIB dans les pays A faible revenu et A27% 
dans les pays Arevenu interm6diaire. La part de ]'agriculture dans la croissance 
du PIB est comprise entre 40 et 70 pour cent dans la plupart des pays si l'on 
inclut les services et les industries en rapport avec ]'agriculture.) 

* 	 La principale source de recettes en devises, la moyenne d~passant 50% pour les 
pays A faible revenu et A revenu intermediaire (A l'exception du Nig6ria). 

* 	 La principale source de produits aiimentaires n6cessaires pour rdpondre A la 

demande int6rieure; et 

* 	 La source ]a plus importante de matires premieres pour le secteur industriel 

(agrotransformation). 

En outre, les familIes rurales constituent le plus vaste march6 interieur potentiel 
pour les produits alimentaires, les textiles et les biens manufactur6s issus de la 
transformation de produits agricoles. 

Etant donn6 le r6le critique de l'agriculture en Afrique subsaharienne et les liens 
majeurs entre les secteurs agricole et industriel, c'est en am61iorant les r6sultats du 
secteur agricole que l'on aura les meilleures chances de stimuler ]a croissance 
6conomique et de ia maintenir. En fait, ies sp6cialistes du d6veloppement estiment 
depuis longtemps que le secteur agricole est en mesure de d6gager 1'exc6dent n6cessaire 
(production, main-d'oeuvre et capitaux) pour des investissements dans l'industrie et dans 
l'infrastructure sociale. 

1 



Comme le montre ]a Figure 1 (Arbre-objectif pour le secteur de I'agriculture et 
des ressources naturelles) Ala page suivante, l'am~lioration des r6sultats de l'agriculture 
est synonyme de productivit6 accrue. Des progr~s durables en mati~re de productivit6 
impliquent avant tout: 

* Un plus grand recours Ades technologies Ahaut rendement; 

* Une gestion am6lior~e de l'environnement des ressources naturelles; 

* Une commercialisation plus efficace des produits agricoles. 

L'A.I.D. et les autre donateurs bilat&aux et multilat6raux ont consacr6 de grandes 
quantit6s de ressources Aappuyer les efforts des gouvernements africains pour le 
d~veloppement du secteur agricole. Jusqu'a prdsent, ces efforts ont 6te gen6ralement 
ax6s sur l'accroissement de la production (offre) de produits agricoles de deux mani~res: 

Premi~rement, les sp6cialistes en d6veloppement agricole ont travaill6 avec les 
agriculteurs pour essayer d'am61iorer la production A la ferme. Cette approche a cherch6 
Aamcliorer les syst~mes existants de production (plus grande efficacit6) et A introduire 
des m~thodes de production plus performantes (plus grande efficience). 

Deuxiimement, les spccialistes en d6veloppement agricole ont appuy6 les efforts 
de recherche pour mettre au point de meilleurs intrants (comme les semences) et 
technologies. Us ont 6galement appuy6 les initiatives de vulgarisation pour la diffusion de 
technologies am6lior6es de production agricole. 

Malheureusement, dans l'ensemble, on n'a pas constat6 de progr~s sensibles ou 
soutenus sur le plan de la production. Les nouvelles technologies n'ont pas encore e't6 
largement diffusdes et leurs m6rites n'ont 6t6 vraiment ddmontrds aux agriculteurs. De 
meme, les progr~s faits par les m~thodes existantes de production n'ont pas conduit A 
une croissance durables de ]a productivite agricole. 

En fait, au cours des trois derni~res d6cennies, l'Afrique subsaharienne a et6 ]a 
seule region du monde ayant connu une croissance n6gative, par habitant, de la 
production agricole en termes reels. Ce manque de croissance du secteur agricole a eu 
un effet ncfaste sur l'ensemble de Ja croissance economique. 

Les questions techniques et les probl6mes environnementaux ont certes entrav6 ]a 
croissance agricole mais l'inefficacit6 des circuits de commercialisation agricoles a 
certainement constitu6 un frein majeur Ades gains soutenus sur les fronts de la 
productivit6 agricole et de la croissance 6conomique en g6n6ral des pays d'Afrique 
subsaharienne. 
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Par exemple, il y a un lien de compl6mentarit6, accompagn6 d'un renforcement
 
mutuel, entre les circuits de commercialisation et des accroissements durables de ]a
 

*production: 

* Des circuits de commercialisation efficaces sont n6cessaires pour garantir ]a 
fourniture aux agriculteurs, en temps voulu, d'une technologie adequate et 
appropri6e (engrais, pesticides, 6quipements et outils, par exemple). 

* 	 Des syst mes de commercialisatiori efficaces sont nccessaires pour garantir en 
temps vou!u 'achat de l'exc6dent g6n6r6 par ]a nouvelle technologie, Aun prix 
permettant aux producteurs de d6gager un b6n6fice, une fois que les nouveaux 
moyens technologiLues auront 6te paycs. 

Les circuits de commercialisation agricole africains n'ont pas fonctionn6 de
 
maniire efficace pour plusieurs raisons:
 

Premie'rement, les politiques g~nfrales et les rcglementations en vigueur ont 6t6 
souvent discriminatoires envers ie secteur priv6 et ont d6courag6 la concurrence. Les 
entrepreneurs privfs ont W exclus, par 'a loi, de nombre d'activit6s de commercialisation 
dans ]a plupart des pays africains. En outre, le climat de politique gcn6rale et 
r6glementaire a W impr6visiblt: et sujet Ade fr6quentes modifications. En consequence, 
dans maints p-,ys d'Afrique subsaharienne, le contexte g6n6ral et r6glementaire n'a pas 
comport6 d'incitations suffisantes pour contribuer Aune productivit6 plus 6]ev6e et A une 
plus grande efficacit6. 

Deuximement, les gouvernements africains, avec I'assistance ou I'assentiment des 
doiateurs, ont investi de manicre peu judicieuse dans de nouveaux projets, tout en 
negligeant l'entretien et la remise en 6tat de l'infrastructure et des services d'appui 
indispensables Ades activit6s efficaces de commercialisation agricole. En outre, mrvme 
dans les pays o les entrepreneurs priv6s avaieri le droit de participer 'a diverses activit6s 
de commercialisation, ces entrepreneurs ont 6t6 peu enclins Ainvestir dans 
l'infrastructure en liaison avec le march6 (comine les insitutions ou les services d'appui) 
en raison d'un climat peu propice aux investissements. 

Troisi~mement, dans de nombreux pays, les entit6s publiques de meme que les 
agroindustries priv6es n'ont pas toutes les connaissances et comp~tences n6cessaires pour 
arm6liorer ]a productivit6 ou pour 61argir lcurs activitds lorsque de nouvelles possibilites 
apparaissent. Par exemple, de nombreux pays subsahariens, n'ont pas les capacit6s 
nationales (particulitrement dans le secteur public) qui leur permettraient d'identifier et 
d'analyser les contraintes et de concevoir des strat6gies pour y rem6dier. Qui plus est, 
bien des pays ne sont pas en mesure (en particulier dans le secteur privd) d'identifier de 
nouvelles technologies ou de nouveaux crfneaux pour leur production actuelle ou 
potentielle. 
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Donc, i'am~lioration de I'efficacit6 des circuits de commercialisation agricole 
exigera des changements dans le climat de politique gnrale et r(glementaire, une base 
d'infrastructure plus solide et plus 6tendue, des agents de commercialisation plus 
compftents et mieux formes, dans le secteur public comme dans le secteur prive. 

Une meilleure efficacit6 des circuits de comrnercialisation agricole garantira que 
les incitations parviennent aux producteurs individuels et aux agroindustries pour 
accroitre la productivit6. Une meilleure efficacit6 des circuits de commercialisation 
garantira aussi que les agriculteurs et les agroindustries ont les movens de maintenir les 
gains de productivit6. 

B. Dfinition de la commercialisation agricole et de 'agroindustrie 

Par le pass6, de nombreux analystes ont associ6 ]a commercialisation de produits 
agricoles au mouvement des produits apr~s leur depart de ]a ferme. En rOalit6, la 
commercialisation agricole est une activit6 bien plus complexe. 

Le Cadre strat6gique adopte une approche large de la commercialisation agricole 
en la d~finissant comme un processus par lequel les intrants sont livrfs aux cultivateurs, 
les produits sont enleves apr~s ]a r6colte, puis transform6s avant d'etre proposes aux 
consommateurs. Durant le processus de commercialisation, de ]a valeur est ajout6e aux 
produits agricoles, surtout par les entreprises sp~cialis6es dans les fruits et I6gumes. Les 
entreprises qui ajoutent de ]a valeur durant le processus de commercialisation sont 
d(finies comme 6tant des agroindustries. 

Les agroindustries interviennent dans de nombreuses activit6s de 
commercialisation, y compris le transport, le stockage, ]a fixation des prix, la promotion 
et ]a distribution. Les circuits de commercialisation agricole et les agroindustries qui sont 
concurrentiels sont susceptibles d'accroitre Ia productivit6, les revenus et 'emploi dans 
les r6gions rurales. 

Un circuit efficace de commercialisation agricole a diverses fonctions cl6s, 
notamment: 

* 	 Le circuit de commercialisation transmet au producteur des informations 

concernant ]a demande pour des cultures particuli6res et des m6thodes pour 
produire celles-ci grAce 'a ]a technologie la plus appropriee, compte tenu de ]a 
base de ressources du pays; 

* 	 Le circuit de commercialisation livre les divers intrants n6cessaires pour permettre 

aux agriculteurs de produire. I assure I'enl vement de la r colte et paie cette 
production dans des d6lais raisonnables; 
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" 	 Le circuit de commercialisation est le syst~me par lequel transitent les produits 
agricoles, de la ferme au consommateur - processus durant lequel les 
agroindustries transforment les produits et leur ajoutent de la valeur, 

" 	 Le circuit de commercialisation transmet des informations au consommateur pour 
permettre Acelui-ci de maximiser son bien-etre; 

* 	 Le circuit de commercialisation transmet des informations aux agroindustriels 
pour qu'ils puissent ajuster leurs activites afin de maximiser leurs bntfices; et 

* 	 Le circuit de commercialisation r6compense les producteurs et les agents de 
commercialisation par des incitations, en particulier des revenus accrus, et par des 
possibilit6s d'utiliser ce revenu pour acheter des biens et des services pouvant 
am61iorer le niveau de vie. 

Effectivement, l'une des fonctions les plus importantes de tout circuit de 
commercialisation efficace est de fournir des incitations aux particuliers et aux 
agroindustries pour augmenter ]a productivit6. Le meilleur moyen d'y parvenir est de 
veiller ' ce que les particuliers et les entreprises regoivent un paiement juste et prompt 
pour leurs produits. 

Mettre de I'argent liquide entre les mains des cultivateurs est l'une des meilleures 
mznthodes pour s'assurer de gains de productivit6 durables. Mais, accroitre les revenus 
des cultivateurs ne peut dtre efficace que s'il existe des biens et des services pouvant 6tre 
obtenus avec cet argent en vue d'un meilleur bien-8tre. Ainsi, la commercialisation, des 
biens et des services agricoles et non agricoles est le lien entre le d6veloppement agricole 
et le rel~vement du niveau de vie des populations rurales. 

La commercialisation agricole est fonction de la demande. Les circuits de 
commercialisation efficaces font savoir aux producteurs quelles sp6culations particuli~res 
sont demand6es sur tel ou tel march6. Tout ce qui est produit d6pend de ce qui est 
demand6. Durant le processus de commercialisation, les produits sont transform6s pour 
parvenir aux consommateurs sous la forme demand6e. 

L'analyse du d6veloppement agricole dans une optique de commercialisation 
implique donc l'examen de questions en rapport avec ]a deinande de produits plut6t que 
de questions relatives Al'offre (production) desdits produits. On suppose que, s'il y a 
une demande pour un produit, un circuit de commercialisation comp6titif offrira des 
incitations qui mobiliseront les particuliers, les entreprises et les fac!eurs de production 
n~cessaires pour satisfaire cette demande. 

En 	cons6quence, le Cadre strat6gique postule que la distinction entre "cultures 
vivriires" Ct "cultures commerciales" est artificielle et non valable. Toutes les 

speculations sont produites en reponse a une demande particuli~re, qu'elle 6mane de 
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marches locaux (c'est-i-dire intdrieurs), de march6s r6gionaux (au-del de fronti~res 
nationales au niveau de l'Afrique), ou de marches internationaux (comme I'Europe). 

Tous les agriculteurs participent Ades activit6s de commercialisation agricoles. 
La distinction importante Afaire est de savoir dans quelle mesure les cultivateurs 
interviennent dans ]a production destin6e au march6 et pour quels march6s ils 
produisent. A partir de ces analyses, on peut concevoir des interventions qui 
am61ioreront des activit6s sp6cifiques de commercialisation, y compris des activites 
apparemment simples comme le stockage A]a ferme des c6r6ales secondaires ou le 
broyage, ]a transformation en farine et le conditionnement de c.r6ales pour les march6s 
int~rieurs. 

Pendant le processus de commercialisation, de ia valeur est ajout e aux produits 
agricoles. La valeur de ces produits augmente Iorsqu'ils sont transport6s dans l'espace 
(par exemple, d'une r6gion exc6dentaire 5 une r6gion d6ficitaire), lorsqu'ils sont gard6s 
dans le temps (par exernple, stock6s pour 8tre disponibles en fonction de Ja demr ide) et 
lorsqu'ils sont transform6s (par exemple, traitement et conditionnement). 

Les entreprises qui effectuent le transport, le stockage et ]a transformation 
augmentent la valeur des produits agricoles durant le processus de commerc-alisation. 
Ces entreprises sont souvent d6sign6es par le terme d'agroindustries, bien que les 
agroindustries puissent participer aussi Ades activit6s de production ]a ferme. 

Les dimensions et le champ d'activit6 des agroindustries vont de petites ou de 
moyennes entreprises (telles que des coopdratives de femmes qui broient, transforment 
en farine et conditionnent des c6reales secondaires) A de grandes entreprises 
verticalement int6gr6es qui se chargent de ]a production, du transport, du 
conditionnement et de ]a vente de produits agricoles, tout au long de la chalne allant du 
producteur au consommateur. Les agroindustries contribuent A la productivit6 accrue de 
l'agriculture et elles ajoutent de la valeur Ace qui a 6te produit. Elles sont susceptibles 
d'augmenter l'emploi, les revenus et les recettes en devises, ainsi que l'6pargne, dans les 
pays d'Afrique subsaharienne. 

Alors que 'es agroindustries sont l'un des principaux intervenants dans le 
processus de commercialisation, d'autres particuliers et d'autres entit(s se livrent 
6galement ' des activit6s de commercialisation agricole. Les participants au march6 
comprennent les d6cideurs, les administrateurs de march6s, les entreprises parapubliques, 
les commergants individuels priv6s, les n6gociants en denr6es et les agriculteurs. Les 
participants au march6 incluent tous les particuliers et toutes les entit6s qui ont un r61e 
direct ou indirect (de soutien) Ajouer dans le processus de commercialisation agricole. 
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II. LE CADRE STRATEGIQUE: ELEMENTS ET CONCEPTS 

L'Agence pour le D~veloppement international (A.I.D.) appuic le d6veloppement 
agricole de I'Afrique depuis pros de trente ans. Traditionnellement, les activit~s de 
I'A.I.D. dans le secteur agricole visaient Aaccroitre la production agricole en travaillant 
directement avec les agriculteurs ou en contribuant Atameliorn-r ]a recherche nationale et 
les syst~mes de vulgarisation. Mis Apart )'assistance de I'A.I.D. A ]a creation d'offices de 
commercialisation A]a fin des annes 60 et durant les ann~es 70, peu de soutien a 6te 
accord6 A l'am(lioration de ]a commercialisation des speculations produites par les 
agriculteurs africains. En outre, ]a contribution de I'A.I.D. dans le domaine de la 
commercialisation s'est concentre habituellement sur le secteur public et non sur le 
secteur priv6. 

L'approche sugg~r~e ici pour promouvoir ]a commercialisation agricole et le 
d~veloppement des agroindustries en Afrique subsaharienne repose sur l'am~lioration de 
trois elements fondamentaux du syst~me de commercialisation et elle s'inspire de guatre 
concepts sous-jacents. Cette strat~gie, qui met l'accent sur la concurrence comme 
m 	 thode optimale pour renforcer l'efficacit6 du march6, s'inscrit dans le droit fil des 
priorit~s 6tablies dans le cadre du Fonds pour le D6veloppement de I'Afrique (FDA). 

A. Le but du Cadre strat6gique 

L'obiet du Cadre strat~gique est d'aider le Bureau pour I'Afrique et ses Missions 
sur le terrair, Aaffiner ]a qualit6 de leurs activit~s en faveur de la commercialisation 
agricole et du d~veloppement de I'agroindustrie. 

Le but du Cadre strat6gique est d'offrir des conseils au Bureau pour l'Afrique et A 
ses Missions afin d'am~liorer: 

* 	 Les analyses des circuits de commercialisation agricole et ]a mani~re dont ces 
circuits fonctionnent; 

* 	 La conception d'activites pour promouvoir des circuits de commercialisation
 
agricole donnant un plus grand r6Je aux agroindustries privies;
 

* 	 La mise en oeuvre de projets ou programmes de commercialisation agricole ou de 
d~veloppement de I'agroindustrie; et 

Le 	suivi et i'6valuation des programmes et projets de d~veloppement du march& 

La m~thode pour I'apport de conseils consiste Adonner des exemples historiques 
et thboriques des probl mes rencontres dans les circuits de commercialisation agricole en 
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Afrique subsaharienne. A partir des enseignements tir6s des 6checs et des succ~s de ces 
march6s, le Cadre strategique pr6sente des recommandations A6tudier et Amettre en 
oeuvre. 

Aucun document ne suffit A Jui seul Ar6pondre Atoutes les questions pour une 
conception et une mise en oeuvre optimales de programmes efficaces de 
commercialisation agricole. N6anmoins, le pr6sent document, notamment dans son 
Analyse technique (Annexe A), tente d'identifier et d'analyser les problmes cruciaux qui 
affectent l'efficacitM des syst~mes de commercialisation agricoles en Afrique 
subsaharienne, et de sugg~rer des m6thodes pour les r6soudre. 

Les Missions sont encourag6es Autiliser le Cadre strat6gique pour leurs analyses 
des circuits de commercialisation agricole dans les divers pays d'Afrique subsaharienne. 
On les encourage 6galement A effectuer des analyses semblables Acelles pr6sent6es dans 
le present document et A l'Annexe A, ainsi qu'A 6laborer leurs strategies pour ]a 
commercialisation agricole et I'agroindustrie, ct pr6parer des programmes et des 
projets se fondant sur ces analyses. 

B. Le Cadre strat2iagiqe et le FDA 

L'importance de promouvoir ]a commercialisation agricole et le developpement de 
l'agroindustrie est reconnue dans le Plan d'Action du Fonds pour le D6veloppement de 
!'Afrique (FDA) de I'A.I.D. (mai 1989). 

Le but du FDA est d'encourager une croissance 6conomique qui ait de larges 
assises, soit ax6e sur le march6, et soit durable. La primaut6 accord6e dans le cadre du 
FDA A une croissance ax6e sur le march6 montre A l'vidence que les march6s 
comp6titifs et les prix du march6 constituent le m6canisme le plus efficace pour allouer 
des ressources lirnit6es, pour am6liorer l'efficacit6 et pour accroitre ]a productivit6. En 
fait, ce Cadre s*,at6gique reprend certains des objectifs et buts du FDA: 

* 	 R6duire ie r6le des pouvoirs publics dans la production et la commercialisation 

des biens et de services (Buts 1-2); 

* 	 Renforcer l'6quit6 et l'efficacit6 dans ia prestation de services publics cl6s,
 

notamment pour l'infrastructure - les transports par exemple (Buts 1-3);
 

* 	 Liberer les marches des produits et des facteurs de production (Buts 2-1 et 2-2); 

* 	 Ain6liorer les competences et ]a productivit6 dans le travail (Buts 3-3); 

* 	 Fournir des produits alimentaires et des revenus pour les populations d6favoris6es 
et augmenter ]a production et l'utilisation des produits agricoles (Buts 4-3 et 4-4). 
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C. Elements du Cadre stratgique 

L'objectif strat~gique de promotion de ]a commercialisation agricole et du 
dcvelcppement de I'agroindustrie est d'am~liorer ]a performance du secteur agricole en 
ALique subsaharienne, surtout en contribuant ' des augmentations durables de la 
productivit6 agricole. Am~liorer ]a performance du march6 consiste 6 accroitre 
l'efficacit6 et Aabaisser les coOts des activit~s commerciales. 

Pour am~liorer la performance et pour diminuer les coOts de la commercialisation 
agricole en Afrique subsaharienne, le Cadre strat~gique suggere que les trois 6lements 
fondamentaux des circuits de commercialisation soient perfectionn~s ou renforcds. (Voir 
Figure 2, L'arbre-objectif de la commercialisation agricole, A la page suivante.) 

Les trois WI ments fondamentaux du circuit de commercialisation sont: 

* 	 Les politiques macroe'ronomiques et sectorielles et les r~glementations qui 

affectent les activit~s de commercialisation et aident Adeterminer les incitations 
disponibles pour ceux qui interviennent sur le march6; 

* L'infrastructure (y compris les institutions et les services d'appui) n~cessaires au 

bon d~roulement et au d~veloppement des activit~s de commercialisation; 

" 	 Les participants au march6 eux-m~mes, en particulier les agroindustries, qui se 

livrent Ades activit~s de commercialisation. 

Afin d'amdliorer l'efficacite du marchd, ces 616ments du syst~me de 
commercialisation doivent tous fonctionner convenablement. L'objectif d'un soutien A 
l'am61ioration de chacune de ces trois composantes du systcme de commercialisation est 
de garantir que: 

* 	 Le contexte des politiques macrodconomique et sectorielles, ainsi que 

I'environnement r6glementaire propose des incitations approprides aux 
producteurs et aux entrepreneurs pour accroitre la productivit6; 

* L'infrastructure, en particulier les institutions et les services de soutien, puisse 

permettre le bon d6roulement de toutes les activitds de commercialisation agricole 
- des transports au regroupement et au stockage des produits, et de la 
transformation A ]a vente finale aux consommateurs; et que 

* 	 Les participants aient ]a capacit6 (comp~tences th6oriques et patiques, 

ressources) pour: identifier et analyser les problmes et les opportunit6s de 
commercialisation; concevoir et mettre en oeuvre des mesures pour r6soudre les 
probI~mes; et profiter des possibilit6s d'am6liorer ]a productivit6 et d'entreprendre 
avec succts de nouvelles activitds de commercialisation. 
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L'Annexe A (Analyse technique), dans sa Section III, examine ces trois 616ments
 
fondamentaux et analyse leurs r6les compl6mentaires dans l'am6lioration de l'efficacit.
 
des circuits de commercialisation agricole en Afrique subsaharienne.
 

D. Grands principes du Cadre strat~gique 

Le Cadre stratgique repose sur quatre grands principes: les 6tapes suc'cessives du 
d6veloppement du march6, ]a commercialisation comptitive, l'avantage comparatif et ]a 
valeur ajout6e. 

* Etapes du d~veloppement du march6 

Le Cadre strat~gique sugg~re que les systfmes de commercialisation agricoles 
passent par cinq 6tapes de d6veloppement successives. Ces 6tapes sont d.crites A 
l'Annexe A (Analyse technique), Section IV. B, pages 58-64. Un tableau r6capitulant les 
caractdristiques et les forces motrices pour chaque 6tape de d6veloppement du march6 
figure ' 'Annexe B. 

A partir d'une analyse indiquant '6tape du dtveloppement d'un systime de 
commercialisation agricole, le Cadre stratdgique recommande certaines actions qui 
pourraient contribuer au maximum ' renforcer l'efficacit6 du syst.me de 
commercialisation et favoriser son passage d'une 6tape Al'etape suivante. 

* Marches comptitifs 

Des 6tudes empiriques des circuits de commercialisation agricoles d6montrent, 
qu'A quelques exceptions pros, les march6s les plus efficaces sont ceux qui s'assortissent 
d'un degr6 de comp6titiit6 dlev6. En I'absence de concurrence, iln y a gure 
d'incitations qui encouragent les participants au march6 Aam6liorer leur efficacit6 et A 
accroltre leur efficience. 

En cons6quence, le Cadre strat6gique recommande que les Missions d6sireuses de 
collaborer avec les secteurs public et priv6 africains pour am61iorer les efficacit6s des 
march6s adoptent une strat6gle de commercialisat',n agricole qui pr6voit une forte 
participation du secteur priv6 aux activit6s de commercialisation, notamment de ]a part 
de l'agroindustrie. 
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* Avantage comparatif 

L'Afrique subsaharienne a un avantage comparatif dans la production et la 
commerciali3ation de nombreux produits de base. En outre, elle serait susceptible d'en 
produire et d'en commercialiser d'autres qui pourraient procurer des avantages 
6conomiques majeurs. 

Le Cadre strat~gique recommande donc que les Missions qui envisagent de 
participer A]a commercialisation agricole et au d~veloppement de l'agroindustrie, tirent 
profit de I'avantage comparatif dont dispose I'Afrique subsahrienne et examinent des 
creneaux potentiels. 

* Valeur ajout~e 

L'une des fonction; cruciale de tout circuit de commercialisation agricole est 
d'ajouter de la vale(ur aux produits agricoles. La valeur de ces produits est accrue 
lorsque des entrepreneurs apportent des modifications auxdits produits dans l'espace, 
dans le temps ou dans leur forme. 

En consequence, pour augmenter la contribution que ]a commercialisation peut 
apporter A ]a croissance du secteur agricole, et renforcer les liens entre ia ferme et le 
secteur industrie', la Cadre stratfgique recommande que les Missions appuient le 
d6veloppement de I'agroindustrie. 
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III. LE CADRE STRATEGIQUE: APPLICATIONS 

L'A.I.D. est susceptible de jouer un r6le d6terminant dans la promotion de ]a 
commercialisation agricole et le developpement de l'agroindustrie en Afrique 
subsaharienne. Du fait de son attachement traditionnel ti l'6conomie de march6 et A 
l'entreprise priv6e, I'A.I.D. b6n6ficie de l'exp6rience et des capacites requises pour 
accomplir plusieurs fonctions importantes Al'appui des efforts du secteur public africain 
(c'est-A-dire des gouvernements) et du secteur priv6 (c'est-h-dire l'agroindustrie) pour 
am6liorer les systcrnes de commercialisation agricole. Quatre des fonctions les plus 
importantes que peut remplir I'A.I.D. sont les suivantes: 

* 	 Effectuer des analyses; 

* 	 Appuyer des reformes de politique g~n~rale et reglementaire; 

* 	 Fournir une assistance technique au secteur public et priv6 pour arnliorer les 
capacit~s analytiques et administratives dans le court terme; et 

* 	 Fournir une formation au secteur public et priv6 afin d'ameliorer les capacites 
analytiques et administratives dans le moyen et le long terme. 

L'approche du Bureau pour l'Afrique concernant la commercialisation agricole et 
le developpement de l'agroindustrie cherche ' tirer parti des forces comparatives de 
I'A.I.D. et de 'avantage comparatif des pays d'Afrique subsaharienne avec lesquels 
I'A.I.D. travaille. (Pour davantage de d6tails sur les forces comparatives dont dispose 
'A.I.D. pour appuyer ]a commercialisation agricole et le d6veloppement de 

l'agroindustrie, se r6ferer A l'Annexe A (Analyse technique), Section IV. C, pages 65-73. 

Le Bureau pour l'Afrique recommande que les directives ci-apres soient suivies 
par les Missions de terrain qui envisagent d'appuyer des pays d'Afrique subsaharienne 
desireux d'ameliorer l'efficacite de leurs circuits de commercialisation agricole. Ces 
directives peuvent par ailleurs se r6v6ler utiles aux Missions qui appuient d6jA des 
reformes en mati~re de commercialisation et de developpement de l'agroindustrie mais 
qui ne savent peut-8tre pas exactement ce qu'il con\dent de faire ensuite. 

Dans un premier temps, ]a Mission devrait r6aliser une analyse pour determiner: 

* 	 Dans quelle mesure les contraintes pesant sur le secteur agricole freinent le 
developpement 6conomique gen6ral du pays; 

* 	 Quelles opportunit6s sont disponibles pour promouvoir une croissance
 
economique durable en privilegiant les activites du secteur agricole; et
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* 	 Quels aspects de l'6conomie politique sont pertinents. Par exemple: le climat 

politique du pays (y compris le degr6 de d6mocratisation et la volont6 de r0formes 
re elles de la part du gouvernement); l'exp6rience historique unique du pays en 
matiere de d6veloppement politique, 6conomique et social; et l'environnement 
socioculturel particulier du pays, notamment l'ampleur de sa base de ressources, 
sont autant de variables qui influent sur ]a rapidit6 et l'orientation du 
d~veloppement. 

Une analyse macro6conomique et politiquement orient~e de ces questions jette 
des bases solides pour des analyses sectorielles ulttrieures. Les directives pour 
l'utilisation d'un Cadre strat6gique dans la conception d'un programme d'assistance sont 
donn~es ci-dessous. 

A. Analyse du secteur agricole 

Toutes les Missions ne d6cidcront peut-8tre pas de s'int~resser au secteur agricole. 
Mais, une fois qu'une Mission aura d6termin6 qu'il existe des opportunites de 
promouvoir une croissance 6conomique durable par une assistance au secteur agricole, et 
lorsqu'elle aura ddcid6 de s'engager dans de telles activit(s, il faudra proc~der A une 
analyse en profondeur du secteur agricole. 

L'6valuation du secteur agricole doit identifier et classer par ordre d'importance 
les problmes qui influent sur le d~veloppement agricole. En particulier, l'evaluation doit 
indiquer quelles contraintes entravent ]a r6alisation de progrbs durables au niveau de la 
production agricole ou quels objectifs strat6giques pertinents ont 6t6 identifi6s par ]a 
Mission dans son Programme Cadre ou Plan de Strat~gie de Programmes (CPSP) pour le 
pays concern6. (Un Plan de Travail g6n6ral pour la r6alisation d'une analyse du secteur 
agricole peut 8tre obtenu, sur demande, aupr~s de AFR/TR/ANR/PA.) 

L'6valuation du secteur agricole comprendra l'identification et le classement par 
ordre d'importance des contraintes qui s'opposent Ades am6liorations durables de ia 
productivit6 dans les domaines suivants: 

* 	 Ressources naturelles, 

* 	 Technologie agricole et 

* 	 Commercialisation agricole et agroindustrie. 

L'analyse devrait s'effectuer avec une participation aussi importante que possible 
des responsables du pays h6te, des autres donateurs, des entreprises priv.es et d'autres 
institutions des secteurs public et priv6, et des particuliers qui interviennent dans le 
secteur agricole. 
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L'6valuation du secteur agricole devrait permettre 5 ]a Mission de classer les 
contraintes et les opportunit~s d'ordre primaire et secondaire relatives Ala croissance du 
secteur agricole. C'est A ce stade que 'a mission devrait pouvoir dcterminer quels 
domaines seraient de ses comptences et quels devraient etre prioritaires. Dans sa 
d6cision, la Mission devra identifier les activit6s susceptibles d'avoir l'impact le plus 
d6terminant en matiere de d veloppement, compte tenu de ses ressources limit6es, de 
ses 	propres capacit6s de gestion et autres facteurs, notamment les forces comparatives de 
I'A.I.D., les priorites et les cbjectifs de developpement du pays h6te et des activit6s des 
autrcs donateurs dans le secteur. 

Dans cette d6cision importante, ]a Mission devrait se pencher avec attention sur
 
les grandes questions suivantes:
 

* 	 Quelles sont les conditions ncessaires et suffisantes pour obtenir des
 
augmentations durables de la productivit6 agricole?
 

* 	 Que font, ou envisagent de faire, le gouvernement du pays h6te, les autres
 
donateurs bilat6raux et multilat6raux, la communaut6 des organisations
 
caritatives priv~es et des organisations non gouvernementales (ONG) pour obtenir 
des augmentations durables de la productivit6 agricole? 

* 	 Quelles activit6s peut appuyer, ou mettre en route, rA.I.D. pour crier des 

conditions n6cessaires et suffisantes Ades augmentations de la productivit6 
agricole? 

* 	 Quel poids relatif devrait accorder le programme de la Mission dans le secteur 
agricole aux aspects suivants: gestion des ressources naturelles, recherche agricole 
et commercialisation agricole? 

* 	 Quelle est la succession optimale des 66nements que devrait suivre I. Mission 
dans la mise en oeuvre de son programme pour le secteur agricole? 

Les r~ponses Aces questions varieront selon les pays d'Afrique subsharienne et 
selon leurs Missions respectives de i'A.I.D. Alors que des circuits de commercialisation 
agricoles peu efficaces et des agroindustries faibles sont peut-8tre le plus grand obstacle A 
des progr~s soutenus sur le front de la productivit6 agricole dans tous les pays, un 
examen des r6sultats r6cents de 'A.I.D. suggre que des gains au niveau de l'efficacitd de 
la comrmiercialisation agricole pourraient contribuer de mani~re importante A une 
croissance qui serait engendree par le secteur agricole dans son ensemble. 

Des circuits plus efficaces, au sein desquels les agroindustries bien g6r6es 
joueraient un plus grand r6le, peuvent avoir un impact positif sur l'utilisation de 
technologies am61ior6es par les cultivateurs et les agroindustries, et peuvent contribuer A 
am~liorer ]a gestion des ressources naturelles. 
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B. Analyse de la commercialisation agricole et de l'agroindustrie 

Lorsqu'une Mission de I'A.I.D. conclut que le manque d'efficacit6 du circuit de 
commercialisation agricole constitue l'entrave principale au d6veloppement agricole, cette 
Mission devrait effectuer une analyse exhaustive des divers syst~mes de 
commercialisation des produits qui entrent dans le circuit de cormmercialisation agricole 
du pays. 

Cette analyse consiste A: (1) mesurer le niveau relatif d'efficacit6 des syst~mes de 
commercialisation des produits; et (2) d6terminer Aquelle 6tape de son d6veloppement 
se situe le circuit de commercialisation des produits. 

1. 	Mesure de la performance commerciale 

A n'importe quel stade du d6veloppement des circuits de commercialisation, 
'analyse de l'efficacit6 constitue la meilleure mesure de ]a performance du march6, en 

fonction d'un certain niveau de technologie et d'un certain type d'infrastructure. 

I1y a trois mesures diff6rentes de l'efficacit6 des marches dans l'utilisation de 
ressources limitees face A la demande de biens et de services: 

SL'efficacit de la r6partition ou I'efficacit6 des prix: Cette mesure porte sur la 

mani~re dont les ressources sont allou6es entre diverses utilisations ou usagers en 
concurrence. Elle 6value la r6partition optimale de ressources limit6es entre 
utilisateurs finaux afin de produire une combinaison de biens et de services qui 
satisfasse au mieux ia demande nationale. 

SL'efficacit op6rationnelle ou technique: Cette mesure a trait Al'efficacit6 d'une 

entreprise ou d'une industrie Al'int6rieur d'une fronti~re technologique ou d'une 
infrastructure donn6e. Ce type d'efficacite peut se diviser encore en deux pour 
6tudier l'efficacit6 productive qui porte sur la production d'un produit donn6, au 
prix de revient le plus bas possible, et I'efficacit de distribution qui concerne les 
coots (par exemple, les transports, le stockage, ]a manutention et la publicit6) 
encourus par les entreprises dans ia distribution de la production - du stade des 
fournisseurs Acelui des consommateurs. 

" 	 L'efficacit &onomique: Cette mesure a trait Al'influence combinee des efficacit(s 

de r6partition et de fonctionnement, en maintenant les institutions, l'infrastructure, 
la techno!ogie, le capital humain et la gestion 'a des niveaux constants. 

Cette analyse de l'efficacit6 repose sur i'hypoth~se que, Acourt et moyen terme, 
au fur et A mesure que les systimes de commercialisation deviennent plus competitifs et 
plus efficaces, les frais de commercialisation diminueront, entrainant des gains nets pour 
les producteurs comme pour les consommateurs. C'est-A-dire, qu'en ouvrant les circuits 
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de commercialisation A une plus grande concurrence, on donne aux agroindustries 
individuelles une incitation Afonctionner de mani~re plus efficace, ce qui r6duira ies frais 
de commercialisation. 

Ainsi, dans un systtme de commercialisation moins ddvelopp6, des coits de 
commercialisation relativement 6levds peuvent 8tre lis t 'existence d'un monopole ou 
oligopole (tels les offices de cornmercialisation qui dependent de 'Etat) ou a des coits 
indirects resultant du ddlabrement de ]'infrastructure (de mauvaises routes qui 

- augmentent les frais d'entretien des vdhicules, par exemple). Ces coots sont imputables 
au fonctionnement inefficace de la commercialisation. 

Au fur et Amesure de l'6volution du circuit de commercialisation, on verra 
apparaitre sans doute une plus grande spdcialisation entre producteurs, surtout chez les 
agents de commercialisation, comme les agroindustriels qui interviennent dans le 
transport, le commerce, la transformation, le conditionnement et la distribution. Une 
plus grande spdcialisation devraient aboutir Aune efficacit6 accrue et Ades coits 
moindre pour chaque activit6 de commercialisation. 

S'il est vrai que l'efficacit6 est ]a mesure appropriee de ]a performance du march6, 
il n'en reste pas moins que les marches sont dynamiques. Durant rNvolution des 
marches, il s'op~re des changements au niveau des institutions du march6, de 
'infrastructure, de la technologie, des besoins en main-d'oeuvre et en gestion. 

Le meilleur moyen de mesurer cette qualit6 dynamique de ]a performance des
 
marches pourrait 6tre d'analyser les coots rdels des fonctions de commercialisation ou
 
des activitds dans le temps, afin de verifier que.s investissements en rapport avec le
 
march6 (par exemple, infrastructure, formation, technologic etc.) ou quels changements
 
dans la rdglementation contribuent "i]a baisse des coits de commercialisation.
 

En outre, en analysant le cost de la function ou de I'activit6 de commercialisation 
et en comparant ces cooits avec la valeur ajoutde par cette activit6 de commercialisation, 
on peut mieux comprendre la repartition des avantages qui rdsuftent d'une plus grande 
specialisation et d'une efficacit6 accrue du syst~me de commercialisation. 

Mesurer l'efficacit6 d'un syst~me de commercialisation peut indiquer qu'il y a un 
degr6 elev6 d'inefficacit6 r6sultant du fait que le systL ne de commercialisation se situe A 
un niveau relativement bas de ddveloppement du march6 (par exemple, technologie 
rudimentaire, infrastructure inad6quate, bas niveau des compdtences et du capital, etc.). 
La section suivante fournit des conseils aux analystes qui s'efforcent de determiner a quel 
stade du processus de developpement se situe un syst~me de commercialisation agricole. 

18
 



2. Les 6tapes du d6veloppement du march6 

La commercialisation agricole est un processus dynamique et les circuits de 
commercialisation agricole 6voluent constamment, en reponse Ades facteurs tant 
exog~nes qu'endog~nes. Des 6tudes empiriques des circui:s de commercialisation 
agricole ont d6montr6 que les march6s 6voluent. Au fil de leur 6volution, les circuits de 
commercialisation passent par plusieurs 6tapes distinctes du d6veloppement du march6. 

Le Cadre strategique suggere un module des diverses etapes de developpeme-'t 
par lequel passent les circuits des produits de base. Ce mod le a 6t6 _:.ngu comme un 
outil analytique fournissant des points de r6f6rence et des indicateurs qui puissent aider 
les sptcialistes en commercialisation Ad6crire les contraintes et les opportunit6s au sein 
d'un systeme de commercialisation agricole. 

Le module qui est sch6matis6 dans les Tableaux de I'Annexe B, "Etapes du 
developpement de la commercialisation agricole", indiquerait que les circuits de 
commercialisation agricoles passent par ciLn 6tapes successives de d6veloppement. 

Les syst~mes de commercialisation tendent Aevoluer d'un stade relativement isol6, 
sous-capitalis6, o6i peu de biens et de services circulent, A un stade relativement plus 
interd~pendant, capitalis6, oii il y a une gamme etendue de biens et de services en 
circulation. Chacune des cinq t6tapes est d6crite A l'Annexe A (Analyse technique), 
Section IV. B, pages 58-64. 

Lorsque l'expert en commercialisation a plac6 le syst~me de commercialisation 
d'un produit dans le contexte des cinq 6tapes du d6veloppement du march6, certaines 
interventions peuvent 6tre de r gle pour que le syst~me passe h 1'Ntape suivante. Ces 
interventions sont 6galement r6capitul6es Al'Annexe A (Analyse technique), Section IV. 
C, pages 65-73. 

Les tentatives pour classer les circuits de commercialisation agricole et pour 
reperer leur position le long d'une courbe 6volutive ne peuvent r6ussir que dans ]a 
mesure oii les analystes reconnaitront qu'il peut y avoir des diff6rences dans le degr6 de 
d~veloppement pour ce qui est du produit et de la rigion gographique 'a l'int~rieur d'un 
m~me pays. 

En d'autres termes, les 6tapes du d~veloppement du march6 ne devraient pas 
s'appliquer ? i'ensemble du circuit de commercialisation agricole d'un pays mais 
seulement aux systemes de commercialisation de divers produits dans un m~me pays. 
Par exemple, dans certains pays d'Afrique subsaharienne, les circuits de 
commercialisation des c~r~ales secondaires locales sont faiblement d~velopps par 
rapport aux syst~mes de commercialisation de cultures d'exportations plus 
traditionnelles, comme le the, le cafM et le coton. En outre, certaines regions d'un m~me 
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pays peuvent etre mieux desservies que d'autres par l'infrastructure de commercialisation 
(routes, par exemple). 

L'exp6rience r~cente en Afrique et dans d'autres parties du monde d6montre que, 
pour qu'il puisse y avoir un d6veloppement soutenu du march6, les deux premiers 
6l6ments fondamentaux (le contexte de politique g~n~rale et r~glementaire, et 
I'infrastructure et Jes services) doivent dtre solides et fonctionner convenablement pour 
que les incitations approprides parviennent Al'autre 616ment (les participants au 
march6), et encouragent et r6compensent ainsi une entire participation aux activit~s de 
commercialisation. 

Par exemple, lNincidence negative de politiques g~nrales et r~glementaires 
6tatiques et monopolistiques sur la croissance du march6 et le d6veloppement de 
l'agroindustrie est illustr6e Al'Annexe A (Analyse technique), Section III. A, pages 34-41. 

Les questions en rapport avec ]'importance de r'infrastructure du march6 
determiner par exemple qui devrait les construire, les entretenir et les remettre en 6tat -, 

et l'importance des services d'infrastructure ou de soutien sont 6galement analysees A 
l'Annexe A (Analyse technique), Section III. B, pages 41-45. 

Les questions en liaison avec la performance des participants au marchd sont 
6galement analys6es Al'Annexe A (Analyse technique) Section 11. D, et E, page 14-23 et 
24-26 respectivement; et Section III. C, pages 45-52. 

Se fondant sur ]a performance pass6e du secteur public comme du secteur priv 
dans les syst~mes de commercialisation de l'Afrique subsaharienne, le Cadre strat6gique 
sugg~re que I'A.I.D. appuie des activit&s qui renforceraient ]a capacit6 du secteur priv 
s'engager dans davantage d'activitds de commercialisation. Les agroindustries, qu'il 
s'agisse de petites entreprises familiales ou d'entreprises plus grandes se livrant Ades 
activit6s de commerz:J-.lisation complexes (comme ]a transformation), doivent avoir des 
competences et des ressources appropri6es pour saisir les opportunit6s que leur offre le 
march6 pour accroitre la productivit6. 

S'Eppuyant sur une analyse de nombreuses 6tudes des syst~mes de 
commercialisation de l'Afrique subsaharienne, l'Annexe A (Analyse technique) indique 
que ]a plupart des syst~mes de commercialisation agricole en Afrique subsahrienne sont 
bloquds Al'Etape Un ou Al'Etape Deux de leur d6veloppement. De ce fait, il y aura 
une difference marqu6e entre une strat6gie pour prornouvoir la commercialisation 
agricole et le developpement de l'agroindustrie dans la plupart des pays des pays 
d'Afrique subsaharienne, et une strat6gie qui s'appliquerait Al'Asie ou l'Am6rique 
latine - des r6gions o i la plupart des circuits de commercialisation en sont A l'Etape 
Trois ou ' l'Etape Quatre de leur d6veloppement. 
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Par exemple, en prenant pour point de d6part l'Analyse technique, le Cadre 
strategique recommande que les Missions de I'A.J.D. envisagent d'appuyer des activit6s 
qui renforcent la capacite des participants au marche, surtout des agroindustries, A 
r6pondre aux occasions qui apparaissent sur le marche au fur et Amesure de 
l'6limination des contraintes associes aux politiques des pouvoirs publics, A]a 
r6glementation et ' l'infrastructure. 

En 6tudiant les circuits de commercialisation des produits agricoles, les analystes 
doivent egalernent garder Al'esprit ]a contribution (tant r6elle que poientielle) des divers 
produits agricoles A]a croissance 6conomique. L'analyse devrait d6crire et classer par 
priorit6 la contribution des circuits commerciaux individuels dans l'conomie nationale. 

Par 	exemple, chaque pays dispose d'un rnombre incalculable de r~seaux de 
commercialisation, pour les intrants comme pour les extrants agricoles. Comme .1est 
impossible de s'attaquer Atoutes les contraintes h la fois, les Missions doivent faire 
porter leurs efforts sur les circuits de commercialisation des produits qui contribuent, ou 
pourraient contribuer, le plus Ala croissance sectorielle ou macro6conomique. 

Une fois ranalyse termin6e, les divers circuits de commercialisation des produits 

agricoles devraient 6tre examin6s en fonction des consid6rations suivantes: 

* 	 L'itape de d~veloppement du march6, 

* 	 Les cultures pour lesquelles le pays A un avantage comparatif pour ce qui est de 

la production, 

* 	 Le degi et l'itendue de la concurrence, et 

* 	 La mesure dans laquelle de la valeur est ajout~e pendant le processus de
 

commercialisation agricole.
 

En partant de ces analyses, IaMission devrait 8tre en mesure de determiner 
quelles activitds sont ndcessaires et appropri6es pour am6liorer l'efficacit6 et abaisser le 
coOt de la commercialisation agricole et pour promouvoir le ddveloppement de 
'agroindustie. La Mission devra aussi d6terminer ce que font le gouvernement du pays 
h6te, les divers donateurs et le secteur priv6 local pour s'attaquer aux obstacles Ala 
commercialisation. Le choix de la Mission quant aux interventions n6cessaires et 
appropriees determriincra le type d'activit~s qu'elle entreprendra - c'est-A-dire une activite 
dans le cadre d'un projet ou une activit6 hors-projet. 
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C. Elaboration d'un programme ou d'un projet de commercialisation agricole 

Une fois l'analyse de commercialisation termin6e, ]a Mission devra decider quels 
aspects elle va appuyer. Etant donn6 les ressources limitees de I'A.I.D., il est important 
que ces ressources se concentrent sur des activit~s qui contribueraient le plus A]a 
promotion de la commercialisation agricole et au d6veloppement de l'agroindustrie. La 
pr sente section fournit des conseils pour le choix d'un syste'me qui permettrait d'appuyer 
les capacit6s de l'agroindustrie et de s'en occuper. 

1. Choix d'un syst me de commercialisation des produits 

Du fait de diff6rences au niveau de l'organisation et de ]a technologie et de 
facteurs connexes, il se peut qu'il faille pri,il6gier diff6rents types d'interventions pour 
am61iorer l'efficacit6 des circuits de commercialisation de divers produits dans un pays 
donn6. 

Dans un pays donn6, I'efficacit des 616ments qui entrent en ligne de compte pour 
ia commercialisation (politiques et r6glementations, infrastructure et institutions, et 
comp6tences des participants) peuvent varier, rendant diff6rents types d'interventions 
plus ou moins pertinents. 

Par exemple, les contraintes A]a commercialisation des clr6ales et des produits 
horticoles sont souvent tr~s diff rentes. Les politiques gouvernementales et les 
rbglementations peuvent 6tre les principaux obstacles Aune commercialisation efficace 
des c6Treales (surtout pour les march6s r6gionaux) en Afrique subsaharienne alors que les 
problemes infrastructurels et institutionnels (tels le manque de capacit6s de stockage en 
chambre froide, de moyens de fret a6rien, de mat6riel d'emballage attrayant et de 
contr6le ad6quat de la qualit6) peuvent avoir une incidence n6gative sur ]a 
commercialisation des produits horticoles, surtout vers l'6tranger. 

En raison de telles diff6rences entre les circuits pour divers produits agricoles, il 
est possible qu'un objectif global pour am6liorer l'efficacit6 du syst~me de 
commercialisation agricole dans son ensemble n'ait pas un niveau de specificite suffisant 
pour concevoir et mettre en oeuvre un programme ou un projet efficace qui 
contribuerait A]a r6alisation des objectifs sectoriels. 

La s6lection d'un syst~me de produits agricoles, susceptible d'avoir un impact 
maximum sur ]a croissance 6conomique dans son ensemble, n6cessite que l'on se penche 
sur le cote demande de l'6quation du march6. C'est-A-dire, pour quel produits la 
demande est-elle la plus 6lev6e, soit au niveau int6rieur soit au niveau ext6rieur? 
Comment cette demande se refl~te-t-elle dans le prix du produit et dans ]a valeur 

. ajoutee par la transformation? Identifier les circuits des produits ayant le plus grand 
'impact 6conomique implique 6galement que l'on 6value les distorsions existantes du 
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march6 pour les diff6rents produits et que l'on estime l'impact attendu de 'limination 
des distorsions. 

Par exemple, dans le cas des exportations, la Mission, le gouvernement h6te et les 

agroindustries priv6es devraient voir s'il convient de mettre I'accent sur ]'exportation d'un 

produit brut ou sur V'augmentation de ]a valeur ajout~e dudit produit par ]a 

transformation et le traitement, avant ]'exportation. 

De surcroit, la Mission peut vouloir, au d6part, concentrer ses efforts sur le circuit 

de commercialisation qui contribue le plus au PIB (pour ce qu- est de 1'emploi, du 

revenu, etc.), ou sur un syst6me qui offrirait les meilleures chances d'y parvenir. 

Pour la conception du programme ou du projet, I'analyse du syst6me commercial 

devraient se concentrer sur 

* 	 La structure du march6 (nomb;e et types de participants au march6); 

* 	 Le comportement du march6 (le comporternent des participants. au march6); et 

* 	 La performance du march6 (le degr6 d'efficacit6 des participants au march6, 

comme les entreprises individuelles). 

L'analyse pourrait utiliser des techniques d'6valuation rapide. Les donn6es de 

r6f6rence obtenues grAce au processus de conception seraient implicitement les points de 

rep6re et les indicateurs par rapport auxquels les gains de productivit6 et ]a r6duction 
des coots pourraient 8tre mesur6s. 

Les 	donn6es de r6f6rence pourraient indiquer que les causes sous-jacentes au peu 

d'efficacit6 de ]a commercialisation se situent A la fois au niveau des participants 

individuels, des contr6leurs du gouvernement, des administrateurs du march6, des 

entreprises de transport priv6es, etc.) et A un niveau syst6mique plus g6n6ral (comme les 

politiques de l'Etat, les reglenientations, les institutions, ]'infrastructure, les services, etc.). 

2. 	 D6veloppement de i'agroindustrie 

Alors que les Missions de I'A.I.D. ont tout un choix d'activites ' appuyer, ilen est 

une que toutes devraient inclure dans leurs programmes de commercialisation agricole, A 
savoir la formation. L'exp6rience de ces derniers temps sugg~re quo de nombreuses 
firmes du secteur priv6, l o6i elles existent, n'ont pas les comp6tences, les connaissances, 
les ressources et la capacit6 de gestion n6cessaires pour participer activement aux 

activit6s de commercialisation. Qui plus est, le secteur public ne dispose pas des 

competences analytiques et administratives requises pour appuyer et promouvoir des 

gains d'efficacit6 des syst~mes de commercialisation. 
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Toute approche pour r6soudre les problmes de commercialisation agricole en
 
Afrique subsaharienne doit 6tre souple et 6quilibr6e afin d'anticiper les changements
 
clans le syst~me de commercialisation au fur et Amesure de son 6volution, et de faire
 

, 	face Aces changements. Toutefois, cette approche souple et 6quilibr6e, aura pour toile 
de fond un besoin continu de formation tandis que les circuits des produits agricoles 
passent d'une 6tape du d~veloppement du march6 Al'Atape suivante. 

L'A.I.D. a un avantage comparatif dans l'apport aux Africains d'un soutien pour le 
renforcement institutionnel dans le domaine des comp6tences de commercialisation
 
agricole. Cet avantage est i6 aux solides programmes techniques, analytiques et de
 
gestion qu'offrent des entreprises agroindustrielles americaines priv6es et des
 
6tablissements universitaires prives am6ricains. En faisant appel Aces programmes de
 
formation, I'A.I.D. peut contribuer utilement a renforcer la capacit6 du secteur public et 
priv6, au niveau institutionnel et individuel, pour contribuer au d6veloppement de la 
commercialisation agricole. 

Le Cadre strategique sugg~re que ]a formation au niveau du secteur public
privile'gie: 

* 	 Les comp6tences analytiques qui renforceront I'aptitude des institutions A 
effectuer des analyses, Adiagnostiquer des probl mes et A identifier des occasions 
de commercialisation Al'appui de r6formes de politique g6n6rale et r6glementaire; 

* 	 Les comp6tences techniques en liaison avec le contr6le de la qualit6 et la
 
promotion des investissements; et
 

* 	 Les comp~tences financi~res en liaison avec la v6rification des comptes et la 
comptabilit6 Ades fins budg6taires et r~glementaires. 

Lors de ]a conception de programmes ou de proje's, les analystes doivent 
rechercher les meilleures m6thodes qui pourraient renforcer l'aptitude e, ia capacitd du 
secteur priv6, notamment des agroindustries, Aex6cuter efficacement des activit6s de 
commercialisation. Ces options comprennent: 

* 	 Fournir un soutien direct aux entreprL es agroindustrielles par la formation et une 
assistance technique; 

* 	 Appuyer des changements en matiere de politique g6n6rale et r glementaire; ou 

* 	 Appuyer le d veloppement d'associations commerciales et professionnelles. 

Dans ]a conception de programmes de formation pour les agroindustries 
africaines, les Missions devraient analyser les forces et les faiblesses techniques, 
gestionnaires et entreprenariales des entreprises 6tudi6es. A partir de cette analyse, la 
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formation du secteur privi mettrait l'accent vraisemblablement sur le developpement et 
le renforcement des comp6tences suivantes: 

* 	 Les comp6tences techniques pour diff6rentes activit6s de commercialisation 

agricoles (par exemple, le transport, le stockage, le ramassage, la transformation, 
etc.); 

* 	 Les comp6tences de gestion pour les entrepreneurs du pays; 

* 	 Les aptitudes d'organisation et de travail en r~seau pour amdliorer la capacit, du 

secteur priv6 Aarticuler ses int6rets dans le pays et ' rassembler ds 
renseignements sur les opportunitds de commercialisation dans les domaines du 
commerce r6gional (Afrique subsaharienne) et international; et 

* 	 Les competences commerciales en liaison avec l'6tiquetage des produits, la 

p.n6tration 6e cr6neaux existant sur le march6, la publicit6 sur les produits et 
"utres activit6s du m~me genre. 

L'exp6rience rfcente des gouvernements des pays h6tes et des organismes 
donateurs en Afrique subsaharienne indique que le renforcement des capacitfs 
agroindustrielles est essentiel , ]a r6ussite de programmes de dfveloppement du march6. 
Sans un renforcement de la capacit' des agroindustries locales pour 6tendre ou amfliorer 
leur environnement de commercialisation, les initiatives visant A.lib6raliser le contexte de 
politique g6n6rale et reglementaire et ' amfliorer l'infrastructure pour la 
rommercialisation ne dfboucheront pas automatiquement sur une efficacit6 et une 
efficience accrues de la commercialisation. Ainsi, les Missions pourront estimer qu'il est 
prudent d'investir certaines ressources t6t dans le processus de dfveloppement de la 
commercialisation agricole pour s'assurer que le secteur priv6 soit en mesure de reagir 
aux opportunit6s (incitations) lorsqu'elles apparaissent. 

Le Fonds de Dveloppement pour I'Afrique (FDA) donne aux missions la latitude 
d'61aborer des initiatives qui s'attaquent aux contraintes critiques aff6rentes A la 
commercialisation. Les Missions peuvent utiliser les ressources du FDA pour 6pauler 
des am6liorations dans le syst~me de commercialisation par: 

" 	 Un mode dc programme d'assistance (qui, habituellement, comporte un soutien ' 

des reformes de politique g6n6rale et r6glernentsire ou Ades changements 
institutionnels) ou 

" 	 Une assistance fournie selon un mode de projet (qui implique habituellement tne 

assistance technique, des produits de base et une formation pour le secteur public 
et priv6), ou 

* 	 Une combinaison des modes d'assistance programme et projet. 
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En outre, chaque Mission est encouragee a essayer des approches novatrices pour 
promouvoir la croissance de la commercialisation agricole et le d6veloppement de 
'agroindustrie. 

Une approche novatrice pourrait consister Aassocier d'autres types d'assistance, 
comme ]a PL 480, Titre I/II, Titre II (Section 260), ou les Programmes des Vivres pour 
le Progrms, Ades modes d'assistance existants pour obtenir les resultats recherch&s. De 
m me, les Programme d'Importation de produits de base (Commodity Import Programs, 
ou CIPs) pourraient offrir ]a meilleure chance de faire participer le secteur priv6 
imm6diatemet au commerce des produits de base, notamment pour les produits qui 
sont 16galement soumis au monopole de soci6t6s parapubliques, avant le d6marrage des 
programmes de lib&aLisation du commerce. 

Pendant ]a conception du programme ou du projet, on devra s'efforcer de
 
determiner qui seront les gagnants et les perdants, surtout si l'activite implique des
 
changements dans le systime de commercialisation existant et dans le r6le des
 
participants au march6.
 

L'analyse de ]a pertinence sociale devrait 6galement examiner les questions de 
genre (homme-femme), les 6conomies d'6chelle, les options pour l'emploi et autres 
questions ayani trait aux diff6rents groupes sociaux qui participent au processus de 
commercialisation. Les questions de genre m6ritent une attention particuli6re dans 
I'analyse de ]a commercialisation en raison du r6Ie influent que jouent les femmes dans 
la plupart des systemes de commercialisation int6rieurs, notamment pour les cultures 
vivri~res (comme les c6r6ales, les produits horiicoles, le poisson, ]a volaille et autres 
produits importants). 

L'analyse de ]a pertinence sociale devrait identifier qui sortira gagnant ou perdant 
des changements au sein du circuit de commercialisation. Une fois que les gagnants et 
les perdants auront W identifi6s, le programme ou le projet devra s'efforcer, si possible, 
d'attenuer l'incidence n6gative que les changements pourraient avoir sur les diff6rents 
groupes sociaux. Une attention sp6ciale devrait 6tre apport6e aux besoins particuliers 
des groupes 6conomiquement ou socialement d6savantag6s comme les femmes des 
march6s qui n'ont peut-6tre pas les ressources ou les comp6tences n6cessaires pour faire 
face Aun changemeiit subit de leur r6le au sein du circuit de commercialisation. 

Durant ]a phase de conception du progran. -e ou du projet, rA.I.D. devrait veiller 
A6viter I'apparition de cfrconstances qui permettraient qu'un monopole priv6 vienne se 
substituer purement et simplement A un monopole d'Etat. Le concept sous-jacent de 
concurrence dans les activit6s de commercialisation Jevrait .tre un objectif que 
chercheraient Aatteindre les programmes et projets de commercialisation. (.'ette 
consideration est particulirement importante dans le contexte de 'Afrique 
subsaharienne en raison du climat sociopolitique et des questions ethniques qui sont A 
l'origine de ]a discrimination des gouvernements africains envers le secteur priv6 dans le 
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passe. (Concernant les ides fausses des pouvoirs publics vis-&-vis du r6le du secteur 
priv6, se r6f rer A 'Annexe A (Analyse technique), Section II. B, pages 10-11 et A]a 
Section II. D, pages 14-23. 

D. Mise en oeuvre, suivi et 6valuation 

1. Directives pour la mise en oeuvre 

Les activit6s de commercialisation agricole et de d6veloppement de 'agroindustrie 
requerront des analystes techniquement comp6tents qui seront responsables de la gestion 
de programmes ou projets. 

Par definition, la commercialisation est un processus dynamique et non une 
activit6 statique. En cons6quence, durant ]a mise en oeuvre, les responsables des 
programmes ou projets seront encourages a suivre et 6valuer continuellement l'impact, 
tant imm6diat qu'A moyen terme, de 'activit6 commerciale et agroindustrielle financ e 
par I'A.I.D., A]a fois sur les objectifs et buts du sous-secteur commercialisation et sur les 
objectifs et buts sectoriels plus genfraux. 

La mise en oeuvre des programmes et projets de d6veloppement de la 
commercialisation et de l'agroindustrie s'effectuera probablement sur plusieurs ann6es 
car l'd1aboration de circuits de commercialisation efficaces allant de pair avec des 
agroindustries saines est un processus A long terme. 

I est donc important que les programmes ou projets de commercialisatio et 
agroindustriels gardent une certaine souplesse pour 8tre sensibles aux changements des 
conditions du march6 - tout comme, dans une large mesure, les participants eux-memes 
r6agissent A l'volution des opportunit6s en ce qui concerne les activit6s de 
commercialisation. 

Par exemple, les changements de politique g~n6rale et r6glementaire en matie're 
de commercialisation et les r6formes dans l'administration dcs march6s ne seront ni 
rapides ni aises. Op6rer des changements sur un ou plusieur:, points peut mettre en 
6vidence un besoin d'ajustement dans d'autres domaines qui n'avaient pas 6t6 envisages 
lors de la conception du projet ou du programme. En outre, le d6veloppement des 
institutions, des infrastructures et des services necessitera un engagement 'a long terme et 
une aptitude Areagir ' '6volution des conditions et des opportunit s du march6. 

Enfin, l1s participants au march6 eux-memes auront des besoins de soutien 
diff6rents durant le developpement de leurs aptitudes Areagir aux occasions offertes par 
le march6. En minimisant les risques, les cultivateurs peuvent 6tre incites A utiliser 
davantage d'intrants agricoles et de nouvelles technologies. 
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En outre, au fur et Amesure que les march6s font apparaltre la valeur r.elle des 
produits agricoles et de leurs intrants (y compris ]a valeur commerciale de ]a terre, de ]a 
main-d'oeuvre et du capital), le coOt des facteurs de production pour diff6rents produits 
variera. Cette r6alite devrait encourager une production et une commercialisation ax6es 
sur i'avantage comparatif dont dispose - ou pourrait disposer - l'Afrique tropicale pour 
des produits particuliers. I1devrait en r6sulter une modification des cultures pratiquees, 
ainsi que des schemas d'utilisation de la terre et de la main-d'oeuvre. 

En cons6quence, ]a gestion d'un programme ou projet de commercialisation 
• agricole, ou de d6veloppement de l'agroindustrie, pourrait n6cessiter tout un ensemble de 

comptences. La gestion de programmes ou de projets pourrait s'effectuer avec un 
maximum d'efficacit6 si elle faisait appe! A une approche ax e sur 1'6quipe afin de 
mobiliser les comp6tences requises. Les 6quipes charg6es de la direction de programmes 
ou projets pourraient inclure des personnes ayant simultan6ment les comp6tences 
techniques suivantes: 

* 	 Des connaissance de I'analyse macro6conomique et micro6conomique; 

* 	 Des connaissances des techniques de production agricole; et 

* 	 Des connaissance des concepts de commercialisation et des entreprises privies, 
notamment du comportement des entreprises de commercialisation. 

La dynamique de la commercialisation agricole n6cessite que i'6quipe de gestion 
soit capable d'examiner et d'analyser les questions aff6rentes Ala commercialisation et au 
d6veloppement de l'agroindustrie Aplusieurs niveaux, notamment: 

* 	 Les intrants et les extrants; 

* 	 La r6alisation de I'objet du projet ou du programme; 

* 	 La r6alisation de l'objectif strat6gique sectoriel. 

Le module de Cadre strat6gique des 6tapes du d6veloppement de la
 
commercialisation agricole (voir Annexe B) fournit plusieurs indicateurs susceptibles
 
d'aider ]a Mission a mesurer l'objet, le but et ]'impact, au niveau de la population,
 
pendant ]a mise en oeuvre du programme ou projet.
 

2. 	 Directives pour le suivi et l'6valuation 

La commercialisation agricole est un processus dynamique. Ainsi, le syst~me de
 
suivi et d'evaluation (S & E) devrait 6tre souple et bien int.gr6. Le syst~me S & E
 
devrait suivre l'impact du projet ou programme de commercialisation, contribuer '
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'analyse de l'impact et identifier des interventions ulterieures qui contribueraient au 
processus de croissance du march6 et de d6veloppement de l'agroindustrie. 

L'61imination d'une contrainte dans le domaine de la commercialisation peut 
am6liorer l'efficacit6 d'une partie du syst~me de commercialisation mais, par ailleurs, 
d'autres problmes continueront de se pr6senter durant l'6volution du syst~me de 
commercialisation. L'A.I.D. devrait donc s'engager dans un processus interactif et souple 
pour identifier les contraintes, recommander des actions pour les surmonter, proc6der au 
suivi et 'a'6valuation des ajustements subsequents et formuler de nouvelles 
recommandations pour des interventions supplfmentaires se fondant sur les leqons 
apprises. 

Le succ~s de la mise en oeuvre d'une activit6 de commercialisation n cessite 
l'etablissement d'une base de donn6es solide et d'un syst~me de suivi et d'6valuation qui 
fournissent des donn6es pertinentes sur une base r6guli~re et p6riodique. 

Les Missions qui sont dfj activement engag6es dans le soutien au d6veloppement 
de l'agriculture et disposent d'un solide plaa S & E, peuvent vouloir int6grer leur plan S 
& E en rapport avec ]a commercialisation et I'agroindustrie au plan S & E pour le 
secteur agricole. L'int6gration des plans S & E contribue A un systeme de S & E plus 
robuste. 

Le plan S & E pour la commercialisation et l'agroindustrie peut apporter A la 
Mission de I'A.I.D. et au pays h6te les donn6es n6cessaires pour d6terminer les types 
d'investissements ou autres activit6s n6cessaires pour continuer de renforcer l'efficacit6 
du systeme de commercialisation agricole. Au niveau sectoriel, les analyses peuvent 
contribuer ' des d6cisions relatives aux activit6s qui dfboucheraient sur des 
augmentations durables de ]a productivit6 agricole. 

Les participants au march6, dans le secteur public comme prive, devraient avoir 
un r6Ie dans le plan S & E. Les renseignements obtenus devraient 6tre Ala disposition 
de tous les participants au march6, y compris les dfcideurs au niveau du gouvernement, 
les administrateurs de ]a commercialisation et les entreprises privfes. 

Les indicateurs pertinents, ou les critres de performance dont la liste est donn6e 
ci-dessous, sont prdsentfs en fonction de leur rapport avec les objectifs du FDA. Les 
indicateurs sont pertinents au niveau des buts et des objectifs. Les intrants et les extrants 
sp6cifiques pour les programmes de commercialisation et d'agroindustrie varieront selon 
les contraintes auxquelles on s'attaque et les possibilitfs qui sont cr66es, et selon la 
maniere dont ]a Mission envisage de structurer son activit6 dans les domaines de ]a 
commercialisation et de l'agroindustrie. 

Les indicateurs et les points de rep~re ont valeur d'illustration; les indicateurs 
sp6cifiques que ]a Mission choisira comme indicateurs cl6s varieront et ne comprendront 
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pas touiours tous les 6lments ci-apres. En fait, l'exp~rience acquise Ace jour indique 

qu'il est difficile d'obtenir de solides r~sultats dans toutes les cat6gories ci-apr~s. 

3. 	 Indicateurs pertinents 

(A) 	 Objectif du secteur strat~gique agricole: productivit6 agricole accrue sur 
une base durable. 

Points 	de rep~re pour ]a performance: 

* 	 Valeur de ]a production agricole par unit6 de terre;
* 	 Valeur de la production agricole par unit6 de travail; 
* 	 Valeur de la production agricole par unit6 de capital; 
* 	 Valeur ajout6e par unit6 de capital dans l'agroindustrie; et 
* 	 Valeur ajout~e par unit6 de travail dans l'agroindustrie. 

(B) 	 Mesures de la liaison entre I'objectif pour la commercialisation et 

l'agroindustrie, et i'objectif strat6gique du secteur agricole. 

Points 	de rep~re pour ]a performance: 

* 	 Reduction des coots de commercialisation par unit6; 
* 	 Augmentation des prix au producteur par unit6; 
* 	 Diminution des prix Ala consommation par unit6; et 
* 	 Augmentation de ]a part de profit dans l'agroindustrie. 

(C) 	 Objectif pour la commercialisation et I'agroindustrie: commercialisation 
plus efficace. 

Points 	de rep~re pour la performance: 

* 	 Existence de marches ayant de la concurrence; 
* 	 Differences de prix dans l'espace pour refl~ter les coots de transfert (transport, 

manutention, 	pertes et frais de transaction), plus un b~nefice normal pour 
'accomplissement d'une fonction d'arbitrage dans l'espace; 

* 	 Differences de prix des produits agricoles dans le temps pour refl~ter les coots 
r6els de stockage (amortissement, int6ret et pertes), plus un bfn~fice normal 
pour l'accomplissement de ]a fonction d'arbitrage dans le temps; 

* 	 Diff6rences de prix des produits agricoles non transform6s et transform~s pour 
reflter les coots r6els de la transformation (amortissement de l'immobilisation, 
coots de fonctionnement variables, coot de ]a main-d'oeuvre), plus un b6n fice 
normal pour l'ex6cution de ]a fonction de transformation;

* 	 Investissements se fondant sur I'avantage comparatif et le plus grand profit 
escompt6; et 
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Recettes accrues au niveau de l'entreprise. 

(D) 	 L'impact des E16ments du syst~me de march6: 

(1) 	 R&Iuction de la distorsion prix/cofit des politiques de I'Etat 

Points 	de rep~re pour la performance: 

* 	 Le diff6rentiel de prix priv6-social diminue. 
* 	 Le diff6rentiel entre le ratio coot priv6-ratio du cout des ressources int6rieures 

diminue. 

(2) 	 Infrastructure am~lior6e du march6 

Points 	de rep~re pour la performance: 

* 	 RMduction des coots de transport par unit6 pour l'investissement dans les 

routes, les vojes ferr6es, les ports, etc. 
* 	 Rdduction des coOts de stockage par unit6 pour l'investissement dans des 

installations de stockage ou conservation; et 
* 	 R6duction des coOts de transformation par unit6 pour des investissements dans 

la fabrication/transformation. 

(3) 	 Renforcement de ia performance des participants au march6 

(agroindustrie) ou niveau de productivit6 de rentreprise 

Points 	de rep~re pour ]a performance: 

* 	 Amelioration des coefficients intrants/production; et 

* 	 Investissement accru dans la capacit6 productive. 

(E) 	 L'impact des programmes et projets de commercialisation et 
d'agroindustrie sur d'autres secteurs. 

Points 	de rep~re pour la performance: 

* 	 Les facteurs de production (y compris les ressources naturelles) sont utilis~s en 

fonction de leurs prix relatifs en tant qu'intrants; 
* 	 L'adoption accrue de technologies lorsque les prix de certains produits 

agricoles deviennent relativement plus 6leves ou que le coot de technologies 
peu exigeantes en ressources tombent en dessous du coot de la ressource rare; 

* 	 Une plus grande efficacite dans l'utilisation d'intrants pour produire des 
extrants pour le secteur manufacturier (agroindustrie); 
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* 	 Une augmentation des recettes en devises ou de l'6pargne du fait d'une 
productivit6 accrue. 

Les enquetes de rcf6rence et les indicateurs de r6f6rence peuvent g6n6rer de3 
statistiques globales indiquant le nombre d'entreprises priv6es qui participent Ades 
activites de commercialisation, ou d'autres sortes de donnees quantitatives en liaison avec 
l'impact des programmes et projets de commercialisation et d'agroindustrie sur tous les 
intervenants au march6. Cependant, il peut 8tre difficile d'obtenir des mesures 
qualitatives substantielles de rimpact de programmes et projets de -:ommercialisation et 
d'agroindustrie sur tous les intervenants au march6, qu'ils soient parmi les gagnants ou 
les perdants. 

En cons6quence, afin de mesurer l'impact direct de ces programmes et projets sur 
les participants eux-m~me, et l'impact indirect sur d'autres personnes, on encourage ]a 
Mission ' r6aliser des profils repr6sentatifs des participants au march6 dans le cadre de 
leur plan S & E. 

Cette approche devrait permettre A la Mission de rapporter un impact au niveau 
du producteur, du consommateur, tout comme de l'entreprise (qu'il s'agisse de petites 
firmes, d'entreprises familiales ou de vastes soci&6ts agroindustrielles verticalement 
int6gre'es).
 

E. R6les et responsabilit~s de I'A.ID. 

Le choix et la conception d'activit~s specifiques de commercialisation agricole et 
agroindustrielle devraient etre etroitement coordonn6s entre les Missions de I'A.I.D 
prises individuellement et l'A.I.D./Washington (AID/W). 

A partir de l'analyse initiale effectu6e par une Mission de I'A.I.D. dans le cadre de 
son CPSP (l'analyse macroeconomique), ladite Mission devrait savoir dans quelle mesure 
les contraintes Ala commercialisation agricoles sont un obstacle Ala croissance 
economique, tant sectorielle que g6ndrale, et a quel niveau se situent habituellement ces 
contraintes (par exemple, quels 616ments du circuit de commercialisation ne sont pas 
solides ou ne fonctionnement pas bien). 

C'est essentiellement aux Missions de I'A.I.D. de d6terminer si elles veulent 
apporter leur soutien - et sous quelle forme - Ades activit6s de d6veloppement de la 
commercialisation agricole et de l'agroindustrie dans les pays particuliers d'Afrique 
subsaharienne oii elles op~rent. 

I1incombe Achaque Mission d'effectuer des analyses sur les secteurs, ]a 
commercialisation et l'agroindustrie qui serviront de point de depart aux programmes ou 
projets. Toutefois, I'AID/W peut fournir une assistance durant l'valuation sectorielle 
agricole, l'6valuation de la commercialisation et de I'agroindustrie, ou durant ]a 
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conception d'un programme ou projet en pr6vision de la soumission de la documentation 
appropri6e, tels que PAIP ou PID. 

Chaque Mission est 6galement charg6e de ]a mise en oeuvre de programmes ou 
projets ainsi que du suivi et de l'valuation. 

Le r6le de I'AIDIW est d'apporter des conseils, des principes d'actiorn et un 
soutien aux Missions lorsqu'elles effectuent leurs analyses et qu'elles pr6parent leurs 
programmes ou projets. Ce document s'inscrit dans le cadre du processus visant A 
fournir de telles recommandations. 

Plusieurs services au sein de I'AID/W peuvent offrir une assistance technique et 
analytique aux Missions. 

AFRTR/ANR peut apporter son concours durant le processus d'analyse au niveau 
tant sectoriel que sous-sectoriel. Ce concours comprend les types d'activit6s suivants: 

* 	 Examiner les termes de r6f6rence propos6s par la Mission pour les analyses 'a 

effectuer; 

* 	 Faire office de centre d'6change de renseignements et d'exp6riences (leqons 

apprises) pertinents pour ]a conception et ]a mise en oeuvre de programmes ou 
de projets ayant trait A]a commercialisation et A l'agroindustrie; 

* Participer A]a conception de programmes ou projets de commercialisation et 

d'agroindustrie, de l'tape initiale (analyse sectorielle et analyse sous-sectorielle) A 
l'etape finale (preparation PAAD ou PP); 

* 	 Participer au processus d'examen AID/W du programme ou projet propos6 dans 

le domaine de ]a commercialisation e, de l'agroindustrie; 

* 	 Fournir des directives et une assistance Ala Mission pour mettre au point des 

programmes de formation qui renforceraient leur propre capacit6 Ag6rer de telles 
activites ainsi qu'A accroitre l'aptitude des participants eux-m~mes ' profiter des 
nouvelles opportunitfs commerciales; 

* Participer A ]a pr6paration de syst~mes S & E qui contribueraient au Programme 

d'Action de Ja Mission et Ala compr6hension de l'impact de l'activit6 sur le 
secteur et 'economie. 

AFRTRI/EHR complete les services fournis par ANR par l'intermddiaire de son 
projet d'Assistance au D6veloppement des Ressources humaines. Cette activit6, qui 
6largit son chz,-mp d'action pour y incorporer les activit6s rurales et en liaison avec 
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l'agriculture, donne aux Missions un acc~s &des possibilit6s de formation en agroindustrie 
qui r6duisent le fardeau administratif au niveau des Missions. 

Cet efforts peuvent 8tre 6paul6s par AFR/DP et son corps d'6conomistes et de 
sp6cialistes des sciences sociales. L'une des forces du service AFR/DP est sa capacit6 A 
apporter une assistance qui liera les questions ayant trait A ]a commercialisation agricole 
et ' l'agroindustrie &]a performance economique de la nation. AFR/DP a 6galement une 
experience considdrable dans l'analyse de la pertinence sociale et des syst~mes S & E qui 
compltent les propres capacit6s d'AFR/TR dans ces domaines. AFR/DP a donc un r6le 
important Ajouer dans le travail analytique initial et celui, ult6rieur, de conception et de 
suivi. 

Ces actions peuvent 8tre renforc6es en faisant appel AAFR/MDI. GrAce &son 
personnel expfrimente et h sa capacit6 Aconclure des contrats pour s'assurer des services 
d'entreprises agroindustrielles et de sp6cialistes amdricains experiment6s, AFR/MDI peut 
aider au d6veloppernent de liens entre les march6s et les entrepreneurs des Etats-Unis et 
d'Afrique tropicale. Promouvoir les investissements amOricains dans le secteur agricole 
de l'Afrique subsaharienne est une maniere pour AFR/MDI d'aider les Missions et les 
gouvernements h6tes A accroitre les investissements, la productivit6 et les capacit6s 
locales. AFR/MDI fournit 6galement une ressource importante par sa capacit6 
d'6valuation du secteur priv6 (MAPS). 

En outre, durant l'analyse initiale ou la conception d'un projet ou programme de 
commercialisation, les Missions peuvent faire appel aux services des bureaux r(gionaux 
respectifs de ]'AID, de REDSO/WCA et de REDSO/ESA. Ces bureaux peuvent 
6galement fournir du personnel pour prendre part &des 6valuations a mi-parcours ou 
des 6valuations finales des activit6s de commercialisation et d'agroindustrie. 

Enfin, le Bureau S & T a une exp6rience dzris le domaine de la commercialisation 
se fondant sur plusieurs projets qu'il dirige. Parmi ces projets figurent le Projet des 
Strat6gies pour l'Amdlioration de la Commermialisation agricole (AMIS), le Projet 
d'Analyse des Politiques agricoles (APAP I et II) et le Projet pour la S6curit6 
alimentaire. Les enseignements tires ces dernires ann6es des activitds entreprises par 
ces projets constituent un apport important pour l'analyse technique des circuits de 
commercialisation d' Afrique tropicale prdsentde A l'Annexe A. 

En faisant appel aux diverses sources en personnel et ressources qui sont A leur 
disposition, les Missions devraient 8tre en mesure d'6laborer des approches globales, 
souples et dynamiques de la commercialisation agricole et du d6veloppement de 
I'agroindustrie qui contribueraient dans une large mesure Ades am6iiorations durables du 
bien-8tre gfn6ral des populations africaines. 
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I. INTRODUCTION
 

A. 	 Le r6Ie de la commercialisation agricole et de I'agroindustrie dans le 
d~veloppement &onomique 

L'agriculture est le :,ecteur dominant de ]a plupart des 6conomies d'Afrique 
subsaharienne. Le secteur agricole pr~sente les caract~ristiques suivantes. C'est: 

* 	 Le plus grand employeur de main-d'oeuvre (65 A 80 pour cent de la main

d'oeuvre de ]a plupart des pays travaille dans l'agriculture ou dans un emploi A 
l'ext&ieur de la ferme mais qui utilise des mati~res premieres agricoles); 

* 	 La principale source de revenu qui fournit en outre ]a part ]a plus importante du 
produit int~rieur brut (PIB) (entre 40 et 70 pour cent dans la plupart des pays); 

* 	 Le secteur qui rapporte le plus de devises (de 40 A90 pour cent, Al'exclusion 
Nigeria); 

* 	 I - source ]a plus importante de produits alimentaires pour satisfaire la demande 
int~rieure; et 

* 	 La source la plus importante de mati~res premieres pour le secteur industriel 
(agrotransformation). 

En outre, les families rurales sont le plus grand march6 potentiel pour les produits 
issus de la transformation des produits agricoles. 

Du fait du r6le crucial de ]'agriculture en Afrique subsaharienne et des liaisons 
importantes entre les secteurs agricole et industriel, le meilleur moyen d'obtenir une 
croissance economique durable est d'am61iorer la performance du secteur agricole. Et 
donc, depuis longtemps, les sp6cialistes du d6veloppement se sont int6ress6s au secteur 
agricole pour degager l'excedent (epargne et capital) n~cessaire Ades investissements 
d'infrastructure 6conomique, sociale et industrielle. 

L'amlioration de la performance du secteur agricole passe par une productivite 

accrue. Des progr~s durables sur le front de ]a productivit6 peuvent 8tre obtenus par: 

* 	 l'adoption plus r6pandue de techniques ' haut rendement; 

* 	 une meilleure gestion des ressources naturelles; et 

* 	 une commercialisation plus efficace de la commercialisation des produits agricoles. 



Les circuits de commercialisation agricole et les agroindustries efficaces jouent un
 
r6le c16 dans ia promotion d'une croissance 6conomique durable et contribuent A]a
 
s6curit6 alimentaire. Les circuits de commercialisation agricole
 
fournissent des produits alimentaires aux consommateurs des villes, ajoutent de la valeur
 
Ace qui est produit, et exportent des denr6es permettant ainsi au pays d'obtenir les
 
devises dont il a besoin pour importer ce qu'il n'est pas en mesure de produire.
 

Compte tenu de la tendance ' l'urbanisation en l'Afrique, un nombre croissant de 
families continueront A6tre tributaires uniquement du march6 pour s'approvisionner en 
nourriture. (Alors qu'environ seulement 27 pour cent de ]a population d'Afrique 
subsaharienne vivait en vlle en 1988, le taux de ]a crcissance urbaine, soit 6,9 pour cent 
par an, est le plus 6lev6 du monde.) En coIIsecquence, une meilleure commercialisation 
agricole et la mise sur le march6 de ]a production alimentaire sont cruciales pour garantir 
la s~curit6 alimentaire. 

B. DOfinitions de ]a commercialisation auricole et de I'agroindustrie 

Traditionnellement, de nombreux analystes ont associ6 la commercialisation des 
produits agricoles uniquement au cheminement de ceux-ci 6 partir du lieu de production. 
Toutefois, ]a commercialisation agricole comporte bien d'autres activit6s. 

La commercialisation agricole est un processus par lequel les intrants sont livr6s 
aux agriculteurs, la r6colte est enlev6e A]a ferme, et les produits transform3(s avant d'6tre 
livres aux consommateurs. 

La commercialisation des intrants agricoles implique l'achat et ]a vente, le 
transport et le stockage de produits tels que semences, engrais, instruments et 
6quipement agricoles, pesticides et herbicides, animaux de trait et technologies 
appropri6es. 

La commercialisation de ]a production agricole implique l'achat et la vente, ainsi 
que le transport, le stockage, le calibrage et le triage, la transformation, l'emballage, la 
promotion et la distribution de ce qui est produit A la ferme. 

Cela ne signifie pas cependant que ia commercialisation soit un processus 
purement extractif. Au contraire, l'une des fonctions les plus importantes de tout circuit 
de commercialisation etficace est de mettre de I'argent liquide entre les mains des 
agriculteurs. Le meilleur moyen d'y parvenir est de veiller Ace que les r6coltes soient 
enlevees et pay6es en temps voulu. 

Une commercialisation efficace n6cessite que ]'on offre des incitations aux 
agriculteurs pour qu'ils produisent davantage. Une incitation susceptible d'encourager les 
agriculteurs ' produire pour le march6 est de leur payer des prix eleves. Mais, relever 
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le revenu des agriculteurs ne donnera des r6sultats que s'il existe des biens et des services 
que les agriculteurs puissent acheter avec l'argent qu'ils ont obtenu, ameliorant ainsi leur 
bien-8tre. Ainsi, la commercialisation devient le lien entre le d6veloppement agricole et 
le rel~vement du niveau de vie en milieu rural. 

De fait, ]a comrnercialisation agricole est un processus gui est g6n&6 par la 
demande. En r6ponse Ala demande du consommateur pour un produit donn6, les 
agriculteurs r6clament des semences et des moyens technologiques pour produire ces 
denrees, et les agroindustries livrent les intrants, ramassent la recolte et la transforment 
pour satisfaire la demande du consommateur (march6). 

Certains produits tendent A6tre demandes sur les marches locaux (c'est-a-dire au 
village); d'autres tendent 'a !'8tre sur les march6s tant locaux que r6gionaux; et d'autres 
enfin le sont sur plusieurs march6s: local, r6gional, national et international. Cependant, 
toutes les denr6es sont produites par les cultivateurs en reponse a une deniande 
sp~cifique. 

Des preuves empiriques indiquent nettement que presque tous les agriculteurs 
africains (hommes ou femmes), quoi qu'ils produisent, vendent une partie de leur recolte 
au march6 afin d'acheter ce qu'ils ne produisent pas Ala ferme. 

En cons6quence, tous les agriculteurs participent Ala commercialisation agricole. 
I n'y a aucune diff6rence inh6rente majeure entre les cultivateurs gui tendent 5 produire 
des "cultures de rapport" (c'est-A-dire des cultures pour le march6 d'exportation), et ceux 
gui pratiguent une "agriculture de subsistance". La distinction importante consiste A 
savoir dans quelle mesure les agriculteurs produisent pour le marchC, et pour quels 
march6s ils produisent. Une fois que l'on connait ]a r6ponse Aces questions, on pourra 
6laborer une strat6gie efficace pour accroitre la participation de i'agriculteur 'a la 
commercialisation. 

Un circuit de commercialisation agricole lie, dans l'espace et dans le temps, les 
diverses fonctions execut6es par les participants au processus de commercialisation et 
permet aux participants d'harmoniser les activites de production, de distribution et de 
consommation. 

Au nombre des intervenants dans ]a commercialisation agricole figurent: les 
agriculteurs (producteurs), les commerqants priv6s, les cooperatives, les offices de 
commercialisation parapublics, les entreprises priv6es (nationales et internationales), les 
institutions priv6es et publiques, des organismes de r6glemernation et des agences du 
gouvernement. 

Au cours du processus de commercialisation, de la valeur est ajout6e aux produits 
agricoles, surtout par les entreprises qui transforment les produits agricoles. 
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Les entreprises qui t.-ansformcnt les produits agricoles sont souvent d.sign~es par 
le terme d'agroindustries, bien que les agroindustries interviennent 6galment dans 
d'autres activit6.. de commercialisatior. 

Par definition, une firme qui participe ' une ou plusieurs activitrs qui entrent dans 
]a commercialisation agricole, est une agroindustrie. Et, s'il est vrai que certaines 
agroidustries, surtout des entreprises verticalement int6grres, interviennent dans la 
production, ce n'est pas 'une des fonctions envisagees. 

Par exemple, les agroindustries interviennent dans ]a fourniture (transport et 
vente) d'intrants aux producteurs; dans I'achat, I'enl vement et le stockage des produits 
des agriculteurs; ainsi que dans la transformation, le conditionnement, la promotion et ]a 
distribution des produits finis aux d6taillants ou aux consommateurs. Les agroindustries 
interviennent 6galement dans des travaux de recherche et de vulgarisation, de. meme que 
dans d'autres activitds de ddveloppement. 

La taille et le champ d'action des agroindustries vont d'entreprises de petites ou 
de moyennes dimensions (par exemple, une cooprrative de femmes qui concasse et moud 
des c.r~ales secondaires) Ade grandes entreprises verticalement intdgr6es qui gerent la 
production, la transformation et la vente de produits agricoles, de la ferme au 
consommateur. 

Souvent les marches sont is entre eux par la transformation d'un produit durant 
le processus de commercialisation. IIpeut donc ,tre utile d'analyser les divers circuits de 
produits agricol'.s qui constituent I'ensemble du syst~me de commercialisation agricole. 
Les produits ont des exigences de commercialisation diff6rentes et il est important de les 
noter dgalement. 

Cette annexe technique n'analyse pas les m~thode pour I'am~lioration de Ia 

production des biens et des services qui sont 6chang6s sur le march6 agricole. La 
production est n6cessaire pour que ]a commercialisation ait lieu mais l'une des 
hypotheses cl6s de I'analyse du march& est que, s'i existe une demande suffisante pour 
un bien ou un service, il y aura une r6ponse appropriee du c6t6 de ]a demande. (On 
postule aussi qu'il y a une technologie appropriee pour produire le bien ou le service et 
que ]a production s'effectue en perturbant le moins possible I'environnement des 
ressources naturelles.) 

Donc, lorsqu'il n'y a pas de reaction de I'offre A]a demande pour un produit ou 
un service agricole, c'est souvent la cons6quence d'un mauvais fonctionnement du circuit 
de commercialisation. Par exemple, le circuit de commercialisation ne transmet pas 
l'information relative Ai!a demande et les producteurs ne peuvent y r6pondre. Les 
imperfections du marche sont imputables 'a de nombreux facteurs. La pr6sente annexe 
technique d6crit ces contrainies et sugg6re des methodes pour y rem6dier. 
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C. Strategies de commercialisation agricole 

Etant donn6 qu'une commercialisation agricole et qu'une agroindustrie efficaces 
contribuent largement Ades augmentations durables de ]a productivit6 agricole et de la 
croissance 6conomique, plusieurs modules ont 6t6 mis au point pour aider les 
planificateurs du d6veloppement Aparfaire l'efficacit6 du march6. Ces modules reposent 
sur cinq approches de base. 

* Approche de politique de commercialisation: 

Elle met I'accent sur les obstacles A la commercialisation qui sont i~s aux 
politiques g6n6rales et r6glementaires. Cette m6thode comporte l'analyse de l'effet des 
politiques des prix agricoles, de la politique des taux de change et des variables 
macro6conomiques (Asavoir le budget de l'Etat, ]a masse mon6taire, l'inflation) sur les 
incitations A la commercialisation et les r6sultats de celle-ci, et de l'effet de la politique 
commerciale sur les importations et les exportations agricoles. 

* Approche fonctionnelle: 

L'accent est mis sur la performance des fonctions et m6thodes de 
commercialisation pour am61iorer 'efficacit6, r6duire les coots et accroltre la 
productivit6. Cette approche comporte 'analyse de )a manutention, du calibrage et du 
triage, du transport, du stockage, de la transformation et de la vente au niveau du gros et 
du d6tail. 

* Approche institutionnelle: 

L'accent est mis sur les questions de fond relatives au respect des contrats, au 
droit de propri6t6 et A des questions institutionnelles et de politiques g6n6rales (telles 
que stabilit6 et incertitude). Cet:; strat6gie implique l'analyse des avantages et des 
inconv6nients de dispositions institutionnelles envisageables, notamrnment le r6le que 
devraient jouer le secteur public et le secteur priv6. 

* Approche ax6e sur les circuits de diff6rents produits: 

L'accent est mis sur un produit particulier et sur des m6thodes pour am61iorer les 
circuits de commercialisation du produit en question. Cette strat6gie implique une 
analyse de l'organisation du circuit, de ses coots de commercialisation et des cours dudit 
produit sur le march6 mondial. L'approche peut 6galement etre M1argie de mani~re A 
inclure une analyse du circuit de commercialisation, du point de vue de sa structure 
(concurrentielle, monopolistique, oligopolistique, etc.), de son comportement (]'attitude 
des parties intervenant dans la commercialisation) et de sa performance (utilisation 
efficace des ressources). 
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* Approche ax6e sur l'agroindustrie 

L'accent est mis sur le r6le de commercialisation que peut jouer l'agroindustrie 
dans ]a production, ]a transformation (traitement) et ]a distribution des produits 

-"agricoles. Telle qu'appliqu6e aux pays en d6veloppement, cette approche implique 
l'61aboration et le perfectionnement de syst~mes int6gr6s pour les sp6culations qui 

g6n.rent et ajoutent de la valeur Ades produits habituellement destines Ades marches 
urbains et 6tiangers qui sont d'un m- leur rapport. 

R6cemment, deux autres approches ont 6te recommand6es par les planificateurs 
du d6veloppement qui travaillent en Afrique subsaharienne. Ces approches associent des 
aspects des modules pr.c6dents mais elles ont aussi leurs propres objectifs particuliers: 

* Approche de ]a s6curit, alimentaire: 

L'accent est mis sur la recherche et la mise au point de cultures de denr6es de 
base (c6r~ales secondaires en particulier), la compl6mentarit6 entre les circuits de 
produits vivriers et commerciaux, et les options de sp6cialisation et commerciales pour 
parvenir A la scurit6 alimentaire. 

7 * Approche axle sur le d~veloppement des villes-march~s: 

r Elle met l'accent sur les investissements (tels que ]'infrastructure, les services des 
collectivites locales, l'obtention de revenus plus dlevds, et des activit6s agroindustrielles 
petite et ' moyenne echelle dans des villes secondaires en expansion, qui sont 
susceptibles de d6centraliser les fonctions de commercialisation tout en renforgant les 

. liens entre la campagne et les villes. 

Chacune de ces approches part d'hypoth~ses diff6rentes quant au processus de
 
croissance 6conomique et aux investissements qui devraient 8tre prioritaires pour
 
stimuler ]a croissance.
 

La presente annexe ne cherche pas i s'attaquer A]a question th6orique de savoir 
quelle approche serait ]a meilleure pour I'Afrique subsaharienne. Au contraire, le 
document vise Aint6grer les 616ments de ces approches en une strat6gie souple et 
efficace. I est essentiel de faire preuve de souplesse car la croissance 6conomique est un 
processus dynamique. Toute tentative visant Airrposer une approche rigide et 
dogmatique A un processus dynamique ne donnera que des r6sultat partiels, voire m.me 
un dchec. 
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D. Approche du Bureau Afrique 

Une analyse de l'6volution historique de la commercialisation agricole en Afrique 
subsaharienne indique qu'il faut adopter une optique de ]a commercialisation agricole 
plus large que celles d6finissant la commercialisation agricole comme 6tant simplement le 
commerce des produits agricoles. 

L'analyse technique ci-dessous indique que tout syst~me de commercialisation 
comporte trois 616ments fondamentaux: 

* 	 les politiques macro6conomiques et sectorielles et les r~glementations qui influent 
sur les activites de commercialisation; 

* 	 l'infrastructure (y compris les institutions et les services) n~cessaire au
 

deroulement des activitds de commercialisation; et
 

* 	 les participants qui interviennent dans des activit6s de commercialisation,
 

notamment les agroindustries.
 

La force relative de chaque 616ment est rvlatrice du d6veloppement relatif du 
circuit de commercialisation agricole. Les analystes sont donc encourages 'a examiner et 
Aenvisager le degr6 de comp~titivit6 du syst me et la mesure dans laquelle les facteurs 
commerciaux, financiers et juridiques (structure du march6) ont une incidence sur la 
commercialisation." Cette approche implique aussi l'analyse du comportement (conduite 
du march6) des divers participants au processus de commercialisation, surtout les 
secteurs public et privd, afin de determiner leur efficacit6 relative. Enfin, cette approche 
comporte l'analyse de ]a performance du syst~me de commercialisation pour ce qui est 
de son efficacit6 engendrer des augmentations durables de la productivit6 et de ]a 
croissance 6conomique. 

L'analyse ci-apr~s examine ]a performance passee des participants Ala 
commercialisation du secteur public et du secteur prive et suggre le r6le qui pourrait 
etre le plus appropri6 pour l'un et pour l'autre. En cons6quence, la priorit6 est accord6e 
Ades m6thodes pour am6liorer l'efficacite du systeme de commercialisation en renforgant 
la performance de tous les participants qui interviennent dans des activitcs de 
commercialisation. 

L'analyse indique que, dans ]a plupart des cas, il est plus important de s'assurer 
qu'une fonction est ex~cut~e de mani~re efficace et rentable plut6t que chercher A 
garantir qu'elle soit accomplie par une certaine entitd ou une certaine personne. En 
d'autres termes, il est important de laisser le soin au march6 lui-mcme (c'est-A-dire aux 
forces de l'offre et de la demande) de d6terminer qui effectuera telle ou telle fonction, 
plut6t que se fier Ad'autres forces. 
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De toute 6vidence, les consid6rations politiques et sociales ont eu, et continueront 
d'avoir un impact sur les d6cisions du march6, surtout pour ce qui est des politiques. 
Nanmoins, les d6cideurs devraient essayer de minimiser les variables qui provoquent 
des distorsions dans le libre jeu des forces concurrentielles du marchk afin de 
promouvoir la croissance de circuits de commercialisation efficaces. 
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II. EXPERIENCE HISTORIQUE RECENTE EN AFRIQUE
 

A. Les ressources naturelles et l'environnement 

La base de ressources naturelles et le climat sont les 61ments determinants les 
plus importants de la production agricole globale et, en tant que tels, ils ont une 
incidence indirecte sur le volume des produits agricoles commercialis~s. La base de 
ressources, et la mani~re dont les agriculteurs utilisent la technologie pour s'adapter Ases 
contraintes, d~terminent quelle est ]a combinaison la plus r~alisable d'activit~s dans le 
domaine de l'agriculture et de l'61levage, et elle fixe les limites techniques des possibilit(s 
de production et de commercialisation. 

L'Afrique subsaharienne dispose d'une base restreinte de ressources et d'un 
contexte agricole qui est loin d'etre ideal. La mto est le facteur environnemental le 
plus critique pour l'Afrique, surtout ]a repartition des precipitations dans le temps et 
dans l'espace. Les pr6cipitations sur ]'ensemble de I'Afrique ont un caractre hautement 
saisonnier et le debut des saisons humides et s~ches est tr~s variable. 

Les variations pour ce qui est du moment et de la quantit6 des pr6cipitations ont 
un impact majeur sur les niveaux de ]a production totale et, par voie de consequence, sur 
]a commercialisation car l'agriculture en sec est le principal mode de culture et d'6levage 
en Afrique subsaharienne. Les differences d'une annie sur I'autre pour les niveaux de 
production et de commercialisation resultant de variations m~t6orologiques contribuent A 
l'instabilit6 du march6. Reconnaissant ]'importance de ]a gestion des ressources naturelles 
et de !a technologie appropri~e pour l'agriculture dans de telles conditions, le Bureau 
Afrique a mis au point deux plans pour les activit~s de I'A.I.D. dans ces domaines 
respectifs. 

La g~ographie est 6galement pr~judiciable A la capacit6 de maints pays d'Afrique 
subsaharienne d'accroltre leur commercialisation agricole. Nombre de pays sont enclaves 
ou leurs populations vivent loin des ports des c6tes, et il y a peu de voies d'eau naturelles 
permettant un acheminement relativement peu on~reux. Les agriculteurs et les 
consommateurs sont donc tributaires de quelques m~thodes de transport relativement 
on~reuses, comme les voies ferries et les routes. 
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B. L'environnement Dolitique 

I1y a deux raisons pclitiques fondamentales qui ont emp~che la plupart des
 
gouvernements africains d'6laborer des strat6gies de commercialisation agricoles:
 

* Premi~rement, depuis l'independance, les Etats ethniquement divers d'Afrique 
subsaharienne ont donn6 ]a priorit6 A]a formulation d'objectifs nationaux et A]a 
recherche d'une identit6 nationale. 

* Deuximement, ces gouvernements ont 6t6 caract6risds par une l6gitimit fragile, 
des institutions repr6sentatives faibles et une absence g6nOralisee de traditions 
administratives. 

Pratiquement toutes les nations d'Afrique subsaharienne ont des fronti6res tr~s 
arbitraires qui ont W etablies par les puissances coloniales il y a moins de cent ans. Ces 
Etats sont form~s d'une multitude de groupes culturels et linguistiques. Le pluralisme 
ethnique des nations d'Afrique subsaharienne est en net contraste avec ]a relative 
homog6n6it ethnique des autres pays en d6veloppement, tels ceux d'Am rique latine et 
d'Asie du Sud. 

Cette diversite ethnique et linguistique contribue Ades tensions au niveau de 
l'conomie politique. Par exemple, la position relativement influente qu'occupent 
respectivement les communaut6s asiatiques et libanaises dans le commerce en Afrique de 
l'Est et de rOuest donne une dimension politique compl6mentaire Atoute d6cision des 
pouvoirs publics en faveur de 'entreprise priv6e. Pour faire face Aces tensions, les 
gouvernements ont essay6 de cr6er des institutions qui contribueront A batir une unit6 
nationale. 

L'une des mdthodes choisies par les gouvernements pour construire une telle unite 
nationale est de permettre aux entreprises du secteur public de participer ' une activit6 
dconomique qui transcende les diff6rences ethniques. Cependant, s'il est vrai que les 
entreprises publiques peuvent r6aliser leur objectif politique d'unir des groupes diff6rents 
du point de vue linguistique et culturel pour qu'ils oeuvrent Aun but commun, ces 
entreprises publiques n'ont g6n~ralement pas am~lior6 l'efficacit6 des activit~s 
6conomiques auxquelles elles ont particip6. Cette constatation tient au fait que les 
objectifs politiques d6volus aux entreprises publiques sont souvent contraires aux 
principes fondamentaux du march6 qui permettent aux forces de l'offre et de ]a demande 
de determiner l'affectation la plus efficace des ressources. 

La 1Mgitimit des premiers dirigeants des Etats ind6pendants de l'Afrique reposait 
sur leur r6le crucial dans la lutte contre les puissances coloniales. Avec le temps, ce 
fondement fragile de lgitimite a 6t6 6branl par divers coups d'Etat et contre-coups 
d'Etat militaires successifs. 
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Alors que la plupart des Etats nouvellement ind6pendants ont 6t6 cr66 avec 
plusieurs partis politiques repr.sent~s au sein d'assembl6es democratiquement 6lues, 
pratiquement tous les pays d'Afrique subsaharienne sont devenus des nations A parti 
unique. En outre, peu de pays ont eu des 61ections pluripartites, libres et ouvertes, 
depuis 1970. En cons6quence, &ucours des trois dernires d6cennies, ces gouvernements 
sont devenus moins representatifs des divers groupes sociaux, ethniques et economiques 
6 l'int.rieur de leurs fronti~res. Les groupes d'int6rets sp6ciaux, se trouvant pour 
1'essentiel dans les capitales, ont g6n6ralement eu tendance Adominer l'ordre du jour 
politique et 6conomique de ces gouvernements. 

A l'ind6pendance, la plupart des Etats ne disposaient pas de traditions 
administratives nationales bien d~velopp6es. Les administrations h6rit~es par les 
Africains de leurs puissances coloniales 6taient faibles. Les administrations nationales 
manquaient de bureaucrates autochtones et techniquement comp6tents. Meme une fois 
que iaplupart des Africains ont eu am6liore leurs comptences analytiques, financi~res et 
de gestion, ces administrations n'etaient gu~re en mesure d'irifluer sur les grandes 
d6cisions politiques. 

Maintes administrations d'Etat ne disposent pas d'un syst~me de r6compenses 
pour les techniciens capables. Au contraire, ces syst~mes sont caract6ris6s par le 
n6potisme et le favoritisme politique qui s'opposent A l'tablissement de syst.mes fond6s 
sur le merite. Qui plus est, peu de circuits institutionnels sont ouverts aux petits 
exploitants et auxentrepreneurs priv6s pour leur permettre de faire connaitre leurs 
besoins aux d6cideurs et aux techniciens qui seraient en mesure de r6soudre leurs 
problmes. 

En cons6quence, les 61ites au pouvoir sont rarement responsables envers 
quiconque - ' part elles-m~mes - de leurs d6cisions politiques et 6conomiques. Et le 
processus par lequel se font les d6cisions de politique g6n6rale, par lequel l'infrastructure 
et les institutions sont cr66es et les transactions 6conomiques contr6l6es, est tris sensible 
A l'influence de quelques groupes d'int~r ts repr6sent6s au sein du pouvoir politique. 

C. La crise 6conoraique de I'Afrique 

Depuis le milieu des annees 80, la plupart des pays d'Afrique subsaharienne sont 
confront6s A une grave crise 6conomique qui n'a toujours par perdu de son acuit.. Au 
nombre des facteurs exog.nes ayant contribu6 A]a crise figurent: 

* 	 des conditions m6teorologiques defavorables A la fin des ann6es 70 et au d6but 

des annees 80; 
* 	 la hausse des prix du p6trole; 
* 	 la baisse des cours mondiaux des produits de base; 
* 	 1'escalade des taux d'int&.r6 .:els sur les march6s financiers internationaux; et 
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* le net recul du total de l'assistance fournie par les donateurs. 

Cependant, les causes sous-jacentes de la crise sont endogtnes, notamment: 

* des politiques gouvernementales malavis6es; 
* une forte progression du secteur public et de son r6le dans l'6conomie; 
* )a mont~e du total des emprunts pour financer des activit~s d'investissement; et 
* des investissements malavises des pouvoirs publics. 

La crise 6conomique a 6t6 caract6risce par des d6ficits permanents de la balance 
des paiements, des p6nuries periodiques de devises, des d6ficits chroniques du budget de 
I'Etat et une augmentation de la dette int6rieure et exterieure. 

Le probl~me macro6conomique le plus s6rieux de l'Afrique subsaharienne est
 
l'6norme poids de sa dette ext6rieure. Cette dette extdrieure se montait en 1988 A
 
environ 71 milliards de dollars, dont 51 milliards sont dus Ades entit6s officielles,
 
notamment le Fonds montaire international.
 

Ces dettes (mis Apart le Nig6ria et la C6te d'Ivoire) ne menacent pas le syst~me 
financier international, du fait de leur montant relativement faible et de l'engagement 
limit6 des banques commerciales, mais elles constituent un fardeau plus !,,urd pour les 
pays africains que pour les pays endett6s A revenu intermfdiaire. 

Les paiements au titre du service de ]a dette pour les pays d'Afrique 
subsaharienne sont de 4 milliards de dollars par an, dont 2 milliards qui vont 'a des 
bailleurs de fonds officiels. Le ratio dette/exportations est de 415, le ratio dette/PNB est 
de 99 et le ratio du service de ]a dette est de 29. 

Ainsi, les pays d'Afrique subsaharienne devront accroftre leurs recettes 
d'exportation pour faire face 'a leurs obligations au titre du service de la dette et devront 
continuer de couvrir les importations n6cessaires pour soutenir la croissance. Etant 
donn6 que les exportations agricoles reprOsentant 40 pour cent des exportations totales 
de I'Afrique subsaharienne, ia croissance de ]a commercialisation agricole peut contribuer 
Aatt6nuer ]a crise de ]a dette. 

Toutefois, le secteur agricole est lui-aussi en crise. L'Afrique subsaharienne est la 
seule r6gion du monde dont la production agricole par habitant ait diminu6 entre 1965 
et 1985. 

Depuis 1970, la production agricole a progress6 en moyenne de 1,5 pour cent par 
an mais, avec un taux de croissance d6mographique moyen de 3,0 pour cent par an, le 
r6sultat a 6te un recul net de ]a production. Cette situation a eu un impact negatif sur 
ies disponibilit6s alimentaires et sur les recettes d'exportation. 
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Selon une 6tude de ]a Banque mondiale, le faible niveau des recettes en devises et 
le deficit commercial croissant tiennent essentiellement au d6clin du volume global des 
exportations agricoles, et non A]a baisse des cours mondiaux des produits de base. 

Les cours des produits primaires de l'Afrique subsaharienne sur les march6s 
mondiaux sont tombfs depuis 1980 mais deux fois moins que la moyenne des produits 
agricoles A1'6chelle mondiale. Les cours des principales exportations africaines, telles que 
le th6 et la cacao, sont rest6s relativemerit 6lev6s alors que ceux des c6r(ales ont chut6 A 
un rythme beaucoup plus rapide. De nombreux pays importent, plut6t qu'exportent, des 
c6r(ales (comme le riz au Sahel et le bl' en Afrique de l'Est), mais !e faible impact 
positif qu'auraient pu avoir les baisses de prix sur les balances commerciales a 6t6 mitig. 
par l'augmentation du volume des importatiols de c6r6ales. 

En outre, les pays d'Afrique subsaharienne ont vu leur part du commerce 
international diminuer pour de nombreux produits pour lesquels ils jouissaient d'un 
avantage comparatif. La part du march6 mondial qui revenait Al'Afrique pour les 
gTaines ol6agineuses, le caf6, le th6, les bananes et le coton a fortement regresse. Par 
exemple, ]a part du Ghana dans le commerce mondial du cacao a chut6 de 30 pour cent 
(1967) A 12 pour cent seulement (1983); le Ghana est ainsi tomb6 de la premiere a ]a 
troisi'me place mondiale pour le commerce du cacao. Alors que la C6te d'Ivoire a 
bn6ficie partiellement de ce recul, et est devenue le premier exportateur mondial de 
cacao, le Brdsil et la Malaisie ont gagn6 une part importante du commerce mondial du 
cacao. Le Br6sil a rattrape le Ghana, lui ravissant Ia deuxi~me place pour les 
exportations de cacao. La Malaisie, qui se situe en quatri~me place, a depass6 le Nig6ria 
et pourrait bient6t d6passer le Ghana 6galement. 

Une 6volution semblable a 6t6 observ.e pour le commerce des graines 
ol6agineuses - un secteur dans lequel Je Br6sil et la Malaisie ont aussi d6pass6 de 
nombreux pays africains pour ce qui est de leur part du commerce mondial et de leur 
productivite pour des cultures telles que l'arachide et 'huile de palme, respectivement. 

Les trois domaines pour lesquels 'Afrique subsaharienne a pu accomplir de 
modestes progr~s au niveau du commerce international en augmentant sa part de march6 
sont le tabac, le sucre et les produits horticoles. 

Depuis 1970, les volumes export6s par l'Afrique (p6trole exclu) sont rest6s plus ou 
moins inchang6s, tandis que les volumes des exportations de tous les pays en 
d.veloppement ont plus que tripl6. Si 'Afrique subsaharienne avait simplement 
maintenu sa part du march6 qu'elle avait en 1970, ses recettes d'exportations auraient 6t6 
plus 6lev(es d'environ 4 milliards de dollars en 1988, chiffre qui est sensiblement 6gal au 
service annuel de sa dette. 

Alors que des facteurs exog~nes ont exacerb6 la crise dans le secteur agricole, les 
causes principales du recul de la position d'exportation de l'Afrique subsaharienne ont 
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6t6 des politiques int6rieures malavis6es et tin manque d'innovation technique dans les
 
entreprises agricoles. Les gouvernements:
 

* 	 ont permis que leurs taux de change deviennent sur~valu6s, ce qui a encourag6 les 
importations mais d6courag6 les exportations; 

* 	 ont consenti des subventions qui ont entraine des distorsions dans les schemas de 
consommation et de production; 

* 	 sont intervenus sur les marchfs par des mesures de contr6le des prix et autres 
pratiques restrictives qui ont d6courag6 les init;itives du secteur priv6 dans le 
domaine de la commercialisation; 

* 	 ont accru de mani~re excessive le roie du secteur priv6 dans le secteur agricole, 
surtout dans les activitfs de commercialisation; et 

* 	 ont fait des investissements malavis6s tout en n6gligeant l'entre#ien et la remise en 
etat de l'infrastructure de commercialisation. 

C'est pourquoi les circuits de commercialisation de i'Afrique subsaharienne sont 
devenus moins concurrentiels et plus inefficaces. 

Bien que les gouvernements africains soient les principaux responsables de la crise 
6conomique ' laquelle ils -0ont confront~s actuellement, les donatvurs ont leur part de 
responsabilit6. Tout au long des ann6es 70, les donateurs ont fourni un soutien qui a 
implicitement encourag6 les orientations qu'ont adop,6es les gouvernements africains. 
Ce n'est qu'au d6but de la d~cennie 80, lorsque I'ampleur de la crise 6conomique est 
devenue 6vidente, que les donateurs ont encourag6 les gouvernements africains A 
reorienter leurs politiques, et que les Africains -ux-memes ont pris conscience que qu'ils 
devaient op6rer des changements dans la mani~re dont leurs 6conomies 6taient 
structur6es. 

D. Le r61e des secteurs public et priv 

1. 	 Les offices de commercialisation agricole 

La 	politique peut-6tre la plus dommageabie qu'aient suivie les gouvernenlents 
africains a 6t6 d'accroitre le r6Ie du secteur public au d6triment du secteur priv6. La 
predominance actuelle du secteur public en mati~re de commercialisation agricole est un 
vestige de ]a periode coloniale. 

Les premiers offices parapublics de commercialisation avaient et6 crees pour 
essayer d'augmenter les prix ' ]a production, les revenus des agriculteurs et les recettes 
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d'exportation. Les regimes coloniaux estimaient que le contr6le du commerce par les 
pouvoirs publics rdduirait les cofits de commercialisation, A l'avantage des producteurs, 
tout en augmentant les revenus de l'Etat grAce au contr6le des exportations et A la 
perception de droits ' l'exportation. 

Le 	premier office parapublic de commercialisation en Afrique subsaharienne a 6t6 
6tabli au Zimbabwe ( l'poque, la Rhod6sie du Sud), en 1931, en reponse aux pressions 
de fermiers europ6ens qui r6clamaient un soutien pour le prix du ma's A l'exportation. 
En 1933, l'Office du Caf6 du Kenya 6tait mis en place par des fermiers britanniques et, 
en 1945, il existait six autres offices de commercialisation au Kenya. Au moment des 
independances, tous les pays britanniques d'Afrique de l'Est et du Centre 6taient dotes 
d'offices de commercialisation pour .les produits agricoles. 

La meme chose s'est produite en Afrique de l'Ouest. Le West African Control 
Board, 6tabli par les Britanniques en 1942, a 6t& le point de d6part des offices de 
commercialisation dans cette partie du continent. En 1950, huit conseils de 
commercialisation contr6laient les exportations d'arachide, de cacao, de produits 
provenant du palmier Ahuile et du coton en Gambie, au Nig6ria, en Sierra Leone et au 
Ghana, avec des ressources financires sup6rieures Acelles de ces gouvernements 
coloniaux respectifs eux-m6mes. 

L'6volution des offices de commercialisation en Afrique francophone a 6t6 plus 
complexe et le principal effort apr~s la Deuxieme guerre mondiale a eu pour point focal 
la Caisse de Stabilisation qui a tent6 d'att6nuer les variations des prix en op6rant 
parall'lement A des societ6s privees. Les diverses caisses faisaient office d'acheteur de 
dernier recours, detenant des stocks mettre sur le march6 ult6rieurement. 

Les gouvernements independants d'Afrique subsaharienne ont progressivement 
dlargi le r6le du secteur public dans les activit6s de commercialisation agricole. Les 
gouvernements africains ont tent6 d'utiliser des entreprises publiques pour: 

* 	 r6duire les risques pour les petits exploitants; 
* 	 garantir 'approvisionnernent des march6s et l'offrt. de facteurs de production en 

encourageant la stabilit6 des prix; 
* 	 fournir des revenus au secteur puoiic; 
* 	 fournir des inestissements importants Ala transformation; et 
* 	 s'attaquer aux contraintes cr66es par des march6s financiers inadequats. 
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Au d6but des ann(es 70, les 
entreprises d'Etat non seulement avaient 
des monopoles officiels sur les 
exportations de cacao, de cafM, de th6, de 
coton, d'huile de palme et d'arachide mais 
elles contr6laient 6galement la 
commercialisation de certaines denr6es 
alimentaires de base, notamment !e maYs 
et le riz. Les racines et tubercules, les 
fruits, les 16gumes et la plupart des 
cr6ales secondaires (mil et sorgho) ont 
6te laisses aux soins des commergants 
priv6s apres I'v6chec des tentatives 
d'organismes parapublics poui intervenir 
dans la commercialisation. 

Des etudes de cas relatives aux 
entreprises publiques de 
commercialisation agricole op6rant en 
Afrique subsaharienne indiquent que ia 
plupart des offices n'ont pas am6lior6 
l'efficacit6 des syst~mes de 
commercialisation et n'ont pas servi les 
int6r~ts des agriculteurs comme ils 6taient 

En Tanzanie, les offices parapublics 
de commercialisation avaient le 
monopole de l'achat et de la vente de 
la plupart des cultures d'exportation, 
notamment le coton, le tabac et le 
cafM. Dans les ann6es 70, le 
gouvernement fixait le prix au 
producteur en dessous des cours 
mondiaux pour accroitre les recettes 
de l'Etat. En cons6quence, la part 
des agriculteurs dans les recettes 
d'exportation est tombee en dessous 
de 50 pour cent. Les exploitants 
tanzaniens ont reagi A cette structure 
des 	prix en se reconvertissant dans 
des cultures vivri~res de base, et les 
exportations de coton, tabac et caf6 
ont chut6 de 33 pour cent en 7 ans 
seulement. 

cense le faire. 

Les organismes de commercialisation agricoles n'ont pas am6lior6 'efficacit6 du 
march6 pour les raisons suivantes: 

* 	 ils ont fonctionn6 comme des monopoles et, sans concurrence, ils n'6taient gu~re 
pousses Aam6liorer leurs services; 

ils ont 6tendu la gamme de leurs oprations pour y inclure des activit6s ne 
convenant pas A leurs comptences et pour lesquelles ils n'6taient pas 
convenablement compens6; et 

les sommes exc&entaires d6gages par les offices de commercialisation grAce A 
des activit6s de stabilisation des prix dans les ann6es 60 ont W utilis6es par les 
gouvernements, ]a d6cennie suivante, pour des investissements et des activitts de 
d6veloppement qui n'ont pas profit6 aux exploitants. 

Donc, lorsque les cours mondiaux ont chut6 A la fin des ann6es 70, les entreprises 
publiques et les gouvernements n'avaient pas les fonds n6cessaires pour maintenir les 
prix au producteur, ce qui a conduit Ades prix et des niveaux de production plus bas 
pour les denr6es d'exportation, ou Ala vente, par les exploitants, de leurs produits sur les 
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marchds paralleles offrant des prix gen ralement plus elev6s. Inversement, tandis que les 
prix 6taient maintenus ' des niveaux non durables, de nombreuses entreprises d'Etat 
cuntinuaient de fonctionner simplement en accumulant des dettes importantes aupres 
d'institutions financi~res parapubliques. 

La plupart des entit6s de commercialisation du secteur public, telles que les 
entreprises publiques et les cooperatives, n'ont pu fonctionner efficacement en raison de 
contraintes internes ainsi que de politiques gouvernementales. 

Parmi les contraintes internes, on peut citer: 

* 	 une gestion inefficace et inexp6riment6e; 
* 	 une mauvaise tenue des registres et du contr6le des stocks; 
* 	 'arriv& tardive des acheteurs dans les zones de production des cultures; 
* 	 des contr6les financiers midiocres pour ce qui est de ]a comptabilit6 et de l'audit; 
* 	 des ressources en espces insuffisantes pour acheter les produits, entrainant des 

retards et/ou des paiements incorrects pour les exploitants; 
* 	 un manque de v6hicules de transport et une gestion logistique mn~diocre; et 

* 	 des effectifs pi6thoriques et des coots de fonctionnement dlev6s. 

Malgr6 leur r6le dans l'apparition ou ]'aggravation des probl~mes du secteur 
agricole, les entreprises publiques continuent d'exister en Afrique subsaharienne. Le 
maintien de grands organismes de commercialisation agricole ayant de s6rieuses 
difficult6s financieres tient Aleurs importantes fonctions politiques et sociales. 

" 	 Les entreprises d'Etat permettent aux pouvoirs publics d'exercer leur contr6le sur 

des activit~s 6conomiques qui sont consid6rbes comme strat6giques ou dans 
l'int6r~t national. 

" 	 Les offices, eux-m~mes, ont un pouvoir consid6rable en raison du contr6le qu'ils 

exercent sur des ressources et des emplois. 

* 	 Les entreprises publiques continuent d'6tre des instruments d'unite nationale et un 

moyen relativement facile d'obtenir des fonds pour l'Etat. 

* 	 Les entreprises publiques veillent Ace que les populations locales aient un certain 

r6le ' jouer dans le circuit de commercialisation agricole face A ]a concurrence 
et ]a menace de domination - des grosses entreprises 6trang~res priv6es ou des 
circuits de commercialisation priv6s cqui correspondent Ades communaut6s 
particulires. 
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En outre, certaines entreprises 
publiques s'acquittent efficacement dc 
leurs fonctions de commercialisation et 
ont 	bien servi leurs clients. I1pourrait 
donc etre possible d'ameliorer l'efficacit6 
d'entreprises publiques que les 
gouvernements africains seraient peu 
enclins Aprivatiser, grAce aux actions 
suivantes: 

* 	 une confrontation aux forces du 
march6; 

* 	 des techniques de gestion 

am~lior~es; et 


* 	 rapplication de proc&Iures 

commerciales normales. 


2. 	 Les agroindustries (agents de 
commercialisation priv6s) 

Les gouvernements d'Afrique 
subsaharienne ont encourage les 
entreprises d'Etat Aprendre en charge 
diverses activit~s 6conomiques car ces 
gouvernements ne voulaient pas perdre le 

Certaines des soci6t6s d'Etat ont 6t6 
bien g6r6es: la Kenya Tea Authority, 
]a Botswana Livestock Marketing 
Authority et plusieurs entreprises 
publiques pour le coton dans des pays 
francophones d'Afrique de l'Ouest 
(Togo, C6te d'lvoire et Burkina 
Faso). La Kenya Tea Authority est 
efficace car elle dispose d'une 
autonomie d'organisation (elle 
6chappe aux interferences politiques), 
d'un syst~me efficace de 
responsabilit6s, et d'incitations pour 
les cultiva'eurs, le personnel de 
terrain et ,es gestionnaires des usines. 
Le systime d'incitation repose sur le 
diff6rentiel de prix accord6 aux 
cultivateurs pour la qualit6 de leur 
the. Un prix fixe, unique, ferait 
disparaitre l'incitation Aam6liorer ]a 
qualit6 du th6 qui est produit. 

contr6le de ressources strat6giques ou d'activit6s rev~tant une importance nationale. 

Les gouvernements africains se sont employ6es activement ' 6viter que des 
entreprises 6trang~res ou des communaut6s ethniques particulires exercent une 
influence dominante sur la commercialisation et d'autres activites 6conomiques. 

Entre autres choses, les gouvernements redoutaient que les entreprises privees
fassent des bdn6fices excessifs aux d6pens des petits exploitants. Ces craintes ont leur 
origine dans ]a r6action nationaliste au colonialisme durant la premiere decennie des 
independances. 

A i'Npoque colonlale, nombre de soci6t6s europ6ennes ont investi en Afrique car 
la puissance coloniale garantissait: 

* 	 une administration efficace (surtout pour les questions juridiques); 
* 	 ]a stabilit6 politique; et 
* 	 un climat fiscal et d'investissement favorable. 

Parmi les premieres socidt~s ' investir en Afrique coloniale figuraient: 
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" 	 la British Royal Niger Company 

(connue ensuite sous le nom de 
United African Company, qui 
devait etre rachet6e par Lever 
Brother's ou Unilever, l'une des 
plus grandes soci6tds mondiales de 
transformation des huiles 
v6g6tales); 

* 	 La Compagnie Frangaise de 
l'Afrique Occidentale (C.F.A.O) 
qui est toujours l'une des grandes 
soci6t6s de gros et de d6tail en 
Afrique de l'Ouest; et 

* 	 Brooke Bond and British American 
Tobacco (BAT) en Afrique de 
l'Est. 

Le transport maritime entre 
I'Afrique de l'Ouest et ]'Europe 6tait 
assurd par Elder Dempster (compagnie 
qui est toujours tr s active dans la r6gion), 
et le financement pour les investissements 
en liaison avec ]a commercialisation 
provenait de la Bank of British West 
Africa et de ]a Banque de l'Afrique 
Occidentale. I1y avait une collaboration 
entre les n6gociants, armateurs et 
banquiers europ6ens pour l'achat 
d'arachide, de cacao et de produits du
palmier destines Aetre exp6di6s d'Afrique 

de I'Ouest vers ]'Europe oui ces denr6es 
6taient transform6es en hvile pour salade, 
en margarine, en chocolat et autres 
produits vendus aux consommateurs 
d'Europe et d'ailleurs. 

En Afrique du Centre et de I'Est, 
le degre d'int6gration verticale 6tait plus 
marqu6 en raison de la pr6sence de 
colons europ6ens et de l'absence de 
restrictions sur ]a production directe. 
Tandis que les agriculteurs africains 

Unilever a construit des usines pour 
'extraction et la transformation de 

I'huile de palme et pour la fabrication 
de savon et de margarine au Nig6ria 
et au Za're dans les ann6es 30; au 
Zimbabwe, en Zambie et au Malawi 
dans les ann6es 40, au Kenya en 1953; 
au Ghana en 1963; et en Ouganda 
pendant les ann.es 70. A la fin de la 
d6cennie 50, Urilever avait int gr6 
son industrie des graisses veg6tales 
dans plusieurs pays africains, de la 
production ou de l'achat aux 
plantations de produits bruts, ' leur 
transformation et A leur vente comme 
biens de consommation. Cependant, 
son activit6 principaie demeurait 
l'exportation de vastes quantit6s de 
graisses pour la transformation et ]a 
vente en Europe. Pendant les annees 
50, Unilever a progressivement form6 
du personnel africain pour prendre la 
relive. Mais, cette approche 
graduelle s'est sold6e par un echec 
lorsque les turbulences provoqu6es 
par l'africanisation ont entrain, un 
depart rapide et massif du personnel 
europ6en. Unilever a rfagi en 
diversifiant ses activitfs 
manufacturi~res et a commenc6 A
c6der son commerce direct avec les 

consommateurs et les producteurs 
africains Ades negociants locaux, 
aidant ceux-ci pour 'obtention de 
credits qui leur permettraient de jouer 
un r61e d'interm6diaire pour 
I'enlvement de la production chez les 
exploitants et ]a distribution de 
produits de consommation import6s 
comme les bicyclettes et les machines 
agricoles. 
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produisaient pratiquement tous les biens 6changes en Afrique de l'Ouest, ',aproportion 
de grands domaines et plantations appartenant Ades expatri6s 6tait plus 61ev6e en 
Afrique de l'Est et du Centre. 

A l'ind6pendance, la plupart des gouvernements africains ont nationalis6 la 
commercialisation des exportations des produits primaires et remplac6 les propri t6s des 
colons par une combinaison de fermes d'Etat, de grandes exploitations africaines privdes 
et de petits producteurs africains. 

Cette perturbation initiale rdsultant d'une africanisation abrupte de nombreuses 
activit6s de commercialisation a ralenti le rythme des investissements des compagnies 
multinationales europ(ennes. 

Progressivement toutefois, les soci6t6s europ6ennes et am6ricaines ont forg6 des 
relations nouvelles avec les gouvernements africains et avec des entit6s locales, publiques 
et privdes. Parmi les m6thodes nouvelles de conduite des affaires figuraient les contrats 
de gestion et les consultations, les coentreprises et ]a fourniture de services logistiques et 
d'affaires. 

Les investissements 6trangers restent toutefois moins 6lev6s en Afrique qu'ailleurs 
dans le monde en d6veloppement. Cette situation a frein6 la diffusion de nouvelles 

L	technologies et le d6veloppement des comp6tences de gestion n6cessaires pour des 
activit6s de commercialisation plus performantes, surtout au niveau de la transformation 
et du conditionnement des produits agricoles. 

Les investisseurs continuent d'6tre attires par les pays ayant ies caract~ristiques 
suivantes: 

* un climat Iibral pour les investissements; 
* une proximit6 par rapport aux march6s d'exportation potentiels; 
* une solide demande pour des ressources peu on~reuses; et 
* la possibilit6 de servir un march6 int~rieur ou ext~rieur en expansion. 

Malheureusement, toutes ces conditions ne sont r~unies que dans peu de pays
 
d'Afrique subsaharienne.
 

Et, paralllement h cela, les investisseurs 6trangers doivent g~nralement traiter 
avec des 6&onomies qui sont caract~ris~es par: 

* des entreprises d'Etat dominantes; 
* des restrictions sur I'acc~s Ala terre; 
* des politiques d'investissement strictes; 
* des limites sur les prises de participation; 
* une r~glementation sur le rapatriement des bWn~fices; et 
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* des mesures de contr6le des changes. 

Alors qu'il est possible de n~gocier des contrats entre des gouvernements et des 
compagnies individuelles qui contournent ces contraintes et permettent la r6alisation d'un 
investissement, ]a persistance d'un contexte rcglementaire tr~s rigide, de pair avec des 
probl~mes d'infrastructure et institutionnels, limitera l'impact b6n6fique, direct et 
indirect, d'un tel investissement. 

Un autre facteur a complique 'approche des gouvernements d'Afrique 
subsaharienne vis-A-vis de l'entreprise privce: il s'agit du facteur ethnique. 
Historiquement, certains des entrepreneurs reussissant le mieux n'6tait pas des Africains 
mais des immigrants. 

Durant ia p6riode coloniale, des commnunaut6s restreintes mais importantes 
d'entrepreneurs non africains ont commenc6 Ajouer un r6le d6terminant dans ]a 
commercialisation. Les principaux groupes sont: 

* les communaut6s libanaises d'Afrique de l'Ouest, et 
* les communaut6s asiatiques d'Afrique de l'Est et d'Afrique du Sud. 

Ces groupes ont 6 actifs dans ]a commercialisation des intrants et de ]a 
production agricole, ainsi que dans la transformation, mais leur r6le commercial le plus 
important a ete en tant que d6taillants de biens de consommation (incitations) achetes 
par les agriculteurs avec leur revenu disponible. 

A l'independance, iorsque les gouvernements africains ont voulu accroitre la 
participation des populations locales aux activites e'conomiques, les communautcs 
ethniques non africaines sont devenues ]a cible facile de politiques et pratiques 
gouvernementales discriminatoires. 

En Afrique de I'Ouest, nombre d'affaires appartenant Ades Libanais (notamment 
des industries de transformation) ont 6t6 nationalis6es et les commergants priv6s se sont 
trouv6s en concurrence avec les agents de commercialisation parrain6s par l'Etat, qu'il 
s'agisse de coop6ratives ou d'offices de commercialisation b6n6ficiant de subventions soub 
forme de marges de commercialisation plus 6lev6es ou de taux d'int6ret plus bas sur les 
cr'dits regus d'entit's financi~res publiques. Ces politiques ont eu pour effet d'exclure 
les entreprises libanaises de ]a commercialisation dans les r6gions rurales et de les 
confiner progressivement au commerce d'importation en gros dans les zones urbaines. 

En Afrique de I'Est, ]a nationalisation et d'autres actiois gouvernementales plus 
directes ont provoqu6 ]a fermeture de ]a plupart des commerces appartenant Ades 
Asiatiques, ou la reprise de ces commerces par des Africains qui n'etaient pas tous des 
gestionnaires comp6tents. Ces politiques ont restreint la concurrence au niveau des 
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circuits de commercialisation et elles ont contribu6 Arendre plus difficile 
I'approvisionnement en biens et services dans les r6gions rurales. 

Enfin, au lieu de bqtir Apartir des syst~mes de commercialisation locaux qui 
transcendent souvent les fronti.res nationales, les politiques des gouvernementales ont, 
en r alit6, souvent nuit A leur performance. 

La grande pluralit6 culturelle et linguistique qui existe dans ]a plupart des pays et 
l'importance de la confiance, du cr6dit et du respect des contrats dans les transactions 
6conomiques a largement contribu6 A]a formation de monopoles ethniques et 
d'associations de commerqants. 

Alors que ces associations commerciales regroupent g6n6ralemeot des personnes 
d'une m~me ethnie, certaines ont aussi un caractere transethnique, comme les Mourides 
(fraternite religieuse musulmane) en Afrique de l'Ouest. 

Les associations commerciales r6gionales sont courantes dans toute 'Afrique et 
elles sont ant6rieures Ala p6riode coloniale. En fait, la pr6sence A l'6poque 
contemporirie de populations de langue fulani i travers tout le Sahel, la presence de 
populations serahuli et jola dans toute la r6gion S6n6gambie/vall6e de la Guin6e, et les 
vastes communaut6s de langue swahili dans l'ensemble de l'Afrique de rEst et du Centre 
attestent de l'influence 6tendi,, qu'ont eues ces diasporas commerqantes dans leurs 
regions respectives. 
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Au moment oO ont 6t6 cr(6ees les 
frontieres de la plupart des pays africains 
A l'6poque coloniale, les territoires de 
maints groupes culturels et ethniques ont 
W divises de maniire arbitraire. Des 

gens qui formaient des communaut6s 
socio conomiques int6grales ont 6t6 
scpar6s par des frontiires nationales et 
soumis Ades r¢glementations qui 
limitaient leur coop6ration 6conomique. 
Cette situation a donn6 lieu Ades activit6s 
de commercialisation ill6gales et 
paralltles, le long des frontiires des Etats 
africains, et organisees en groupes 
ethniques. Malgr les obstacles juridiques 
entravant leurs activit6s, ces groupes de 
commercialisation semblent toujours 
fonctionner de mani~re efficace. 

De fait, alors que les agents de 
commercialisation du secteur priv6 ont 6t6 
exclus de ]a plupart des activit6s officielles 
pour la commercialisation de denr6es 
destinees 'exportation, des groupes 
continuent d'avoir une inftience 
consid6rable sur les march6s formels et 
parall~les pour les cultures d'exportation. 

Scion des 6tudes em:,iriques, 
lorsque le secteur priv6 peut fonctionner 
libremc'nt - comme pour les cultures 
arbustives au Kenya, )a commercialisation 
ies c6r6ales secondaires en Afrique de 
'Ouest et ]a commercialisation horticole 

ou du betail dans d'autres pays -, les 
syst~mes de commercialisation marchent 

Le territoire des Gourmantch6s est A 
cheval sur les frontitres de trois Etats: 
Burkina Faso, Ghana et Togo. Les 
march6s de Fada N'Gourma au 
Burkina Faso et de Gambaga au 
Ghana attestent de l'unit6 
6conomique transfrontalire des 
Gourmantch6s. Le ma's et le riz du 
Ghana sont vendus au Burkina Faso 
darts le but d'obtenir des devises 
fortes. I1y a aussi un march6 du 
b6tail parall~le florissant. La taxe 
d'exportation de 13 pour cent 
appliqu6e par le Burkina Faso sur le 
bdtail n'est pas respect6e par les 
n6gociants qui conduisent leurs 
animaux au Togo "pour y paltre" et 
qui ne les raminent pas Aleur retour. 
Le rdseau d'inforfination des 
negociants est extrrmement efficace: 
les op6rateurs sont tenus au courant, 
en permanence, des prix des produits, 
des changements de politiques et des 
fluctuations des taux de change avec 
les pays limitrophes. Au Ghana, la 
marchandise est transport6 surtout 
par camion puis transf6r6e sur des 
bicyclettes pour le franchissement de 
]a frontire. Les jours de march6, 
quelque 730 bicyclettes environ 
traversent la fronticre pour se rendre 
au Burkina Faso. 

relativement bien et restent relativement efficaces. 

En discriminant contre le secteur priv6, les gouvernements africains ont empt~ch6 
le dcveloppement de classes d'entrepeeneurs locales et de systemes de commercialisation 
concurrentiels reposant sur des bases larges. 
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E. L'appui des donateurs aux activit~s de commercialisation 

S'il est vrai que ]a croissance des institutions de commercialisation du secteur 
public est le fait de gouvernements africains, elle n'aurait pas se faire A une telle 6chelle 
sans un soutien implicite des donateurs. Pendant les ann6es 60 et 70, les principaux 
donateurs bilat~raux et multilat~raux ont accept6 la pr66minence des institutions du 
secteur public et ont travaiIl6 directement avec elles - ou par leur truchement - pour 
appuyer des activiits de commercialisation agricole. Peu de programmes ou projets 
6taient congus pour changer le contexte de politique g6n6rale ou ]a structure des 
6conomies africaines jusqu'au d6but des ann6es 80. 

Quatre modifications majeures sont intervenues dans Ia stratVgie adoptke par les 
gouvernements et les donateurs pour le secteur agricole depuis ]a d cennie 60. Ces 
modifications sont les suivantes: 

Etape Un: Initialement, ]a plupart des strat6gies de ddveloppement des 
gouvernements cherchaient avant tout A stimuler Iacroissance dans les secteurs non 
agricoles. Les gouvernernents africains se preoccupaient davantage de l'int6gration 
politique, du d6veloppement de l'infrastructure et du d4veloppement du capital humain, 

,, que de )a production agricole. 

Dans 'agriculture, la priorit6 etait accord6e At Ia production et A la 
commercialisation de cultures d'exportation, un h6ritage de la p6riode coloniale. Les 
donateurs ont appuy6 ces objectifs. Dans le secteur agricole, ils ont fourni une assistance 
technique et financi re pour des activit6s de recherche et de vulgarisation, pour 
l'irrigation et une l'infrastructure ax6es sur les cultures d'exportation. 

Etape Deux: L.a s6cheresse de 1973-74 a marqu6 un changement dans les niveaux 
et ]a configuration de I'assistance au d6veloppement de l'Afrique. La mont6e des cours 
mondiaux des c6r6ales et l'puisement des stocks alimentaires mondiaux a aviv6 
l'inquidtude des oonateurs quant A]a vuln6rabilit6 accrue des pays en d6veloppement 
face aux fluctuations de l'offre de produits alimentaires et a engendr6 un plus grand 
inter t pour ulie expansion de Iacapacit6 de production vivriire en Afrique. 

Les gouvernements africains ont r~agi A la hausse rapide des prix des denr~ts 
alimentaires par rapport aux cultures d'exportation en d6cidant de parvenir Ai 
I'autosuffisance alimentaire au niveau national. Cette nouvelle strat6gie pour le secteur 
agricole impliquait que l'accent soit mis, non plus sur ]a production et la 
commercialisation des cultures d'exportation, mais sur des denr!es alimentaires locales 
de base. Du milieu des annees 70 au debut des ann6es 80, les niveaux de 'assistance des 
donateurs ont progresse tous les ans, en termes reels, par habitant, de mcme qu'en 
pourcentage du PIB et des d0penses gouvernementales. 
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Etape trois: Pendant les ann6es 80, un troisi~me changement est intervenu dans la 
strat6gie de d6veloppement. La nouvelle approche mettait l'accent sur l'importance de 
procdder Ades changements structurels au niveau de l'conomie, surtout par des 
r6formes gouvernementales. 

Cette approche consistait A "trouver le juste prix", A rationaliser le secteur public 
et encourager la production et la commercialisation des cultures d'exportation afin 
d'obtenir les devises ntcessaires pour faire face aux obligations importantes de l'Afrique 
au titre de sa dette. Cette strat6gie est g6n'ralement associee A ]a publication du 
Rapport Berg (1981) par la Banque mondiale car cette 6tude 6nongait les arguments qui 
sous-tendent les programmes d'ajustement structurel de ]a BIRD. 

Etape quatre: Depuis ]a fin des ann6es 80, ily a eu une prise de conscience 
accrue que des changements structurels sont n cessaires mais non suffisants pour 
am6liorer la performance du march6 et la croissance 6conomique. Cette p6riode actuelle 
est marqu6e par des efforts explicites des responsables de la conception et de la mise en 
oeuvre pour atteindre une situation d'6quilibre. A preuve de cette tendince, on peut 
citer le regain d'int6r~t relatif de la Banque mondiale pour l'assistance Ades projets, et 
des initiatives de I'A.I.D. pour integrer l'Assistance 1-lors-Projet Al'Assistance Projet et 
aux ressources de ]a P.L. 480 pour r6aliser des objectifs strat6giques couvrant plusieurs 
domaines. 

De cette vue d'ensemble, on peut conclure que, jusqu'A r6cemment, tant les 
gouvernements d'Afrique subsaharienne que les donateurs avaient tendance Aadopter 
l'approche du 'Tunou l'autre" face au secteur agricole. Les programmes des donateurs 
et les politiques des gouvernements africains privil6giaient la production et la 
commercialisation, soit des cultures d'exportation, soit des cultures vivri~res. 

Cette dichotomie se retrouve surtout dans les strategies de s6curit6 alimentaire 
nationale, avec I'autonomie alimentaire associ6e A la promotion des cultures 
d'exportation (c'est-a-dire l'utilisation des devises provenant des exportations pour 
importer des produits alimentaires), et l'autosuffisance alimentaire associ6e A une 
intensification de la production alimentaire int6rieure. I1n'y a pas eu d'approche du 
secteur agricole qui soit g6n6rale et int6gr6e, et qui encourage un d6veloppement 
6quilibr6, A]a fois des cultures d'exportation et des cultures vivri~res. 

Un examen des activit6s des donateurs multilat6raux et bilat6raux durant les 
ann6es 60 et 70 montre que, si les donateurs n'avaient pas de politique explicite en ce 
qui concerne les organisations parapubliques, leur politique implicite consistait A 
approuver, sans trop les critiquer, les entreprises publiques et leur r6le dans l'6conomie. 
Rien n'6tait fait pour encourager le d6veloppement de circuits de commercialisation 
competitifs. En r6alit6, c'est l'inverse qui s'est produit. 
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En fournissant une assistance massive aux entit(s du secteur public, surtout sous 
forme de fonds de roulement A des conditions tres favorables, les donateurs ont donnd 
aux entreprises publiques un avantage comp(titif injuste par rapport Aleurs homologues 
du secteur privd dans le domaine de ia commercialisation. Cette situation a 6vinc6 du 
march6 de nombreux agents de commercialisation du secteur priv6 pourtant efficaces, et 
a renforc6 le pouvoir monopolistique de facto du secteur public sur beaucoup de circuits 
de commercialisation du secteur priv6. 

A la longue, cette situation a eu une incidence d6sastreuse sur les liaisons entre 
les familles exploitants en r6gion rurale et le reste de i'conomie. Les agents publics de 
commercialisation avaient tendance Ase concentrer uniquement sur ]a commercialisation 
des intrants et de la production, tandis que les petits commercants priv6s, 6vinc6s par les 
entreprises d'Etat, faisaient aussi un important commerce de d6tail en biens de 
consommation (incitation) avec les agriculteurs. En cons6quence, 'exclusion des 
interm(diaires par les cooperatives publiques et les agents de commercialisation 
parapublics a perturb6 le mouvement des biens entre les zones rurales et urbaines. 

L'approche suivie par les donateurs au cours des trois derni~res d6cennies avait
 
d'autres faiblesses. Nombre de projets des donateurs mettaient l'accent avant tout sur
 
I'amelioration ou le remplacement I'infrastructure de commercialisation (Asavoir les
 

*abris pour le stockage, les usines de transformation, les installations de transport et les 
vhicules, etc.) plut6t que sur des changements institutionnels ou juridiques pour 

encourager une utilisation plus efficace du materiel existant. S'il est vrai que 
'investissement dans l'infrastructure 6tait - et demeure - appropri6, il ne suffit pas, A lui

seul, Asusciter ]'impact d(sir6, comme le prouve le nombre d"'l6phants blancs" qui 
jonchent les campagnes africaines. 

En outre, la plupart Jes projets des donateurs ont appr~hend6 de mani~re tr~s 
statique la commercialisation et ils n'dtaient pas sensibles au march6. Les donateurs 
appuyaient g(n6ralement la commercialisation d'une culture particuli~re pour un march6 
"assure". Toutefois, lorsque les prix reiatifs changeaient, et que le comportement des 
commergants publics et priv6s 6voluait en consequence, ces projets n'6taient pas en
 
mesure d'op(rer les ajustements n6cessaires. En rdalit6, de nombreux projets des
 
donateurs ont essay6 de continuer ' privile'gier la culture concern6e en de'pit des
 
pressions s'exergant sur le march6 ' 'encontre de cette m~me culture.
 

Enfin, il y a eu peu d'initiatives pour une meilleure information Apropos les 
marches spkialis6s pour chaque produit agricole, et pour percer sur ces march6s, ain 
de s'assurer un creneau et de pouvoir augmenter le volume du commerce en 
cons6quence. 
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F. Etudpj de cas 

Tant I'A.I.D. que ]a Banque mondiale ont recemment achev6 des etudes 
exhaustives et critiques des activit6s de d6veloppement agricole. Ces 6tudes de cas 
mettent en 6vidence plusieurs themes importants qui ont te mentior. i6s dans l'analyse 
precedente. Les etudes 6valuent les exp6riences dans le temps de six pays d'Afrique 
subsaharienne: S6n6gal, Cameroun et Nig6ria en Afrique de l'Ouest, et Kenya, Tan:.anie 
et Malawi en Afrique de l'Est et du Centre. 

Les 6tudes aboutissent Ala conclusion que, malgre des niveaux de richesses 
diffeients, le Cameroun, le Kenya et le Malawi ont eu des taux de croissance plus 6leves 
que le Senegal, ]a Tanzanie et le Nig6ria car ils avaient adopt6 Ades politiques 
macroconomiques et sectorielles plus judicieuses. 

Les gouvernements du Cameroun, du Kenya et du Malawi ont choisi le secteur 
agricole comme pierre angulaire pour un d6veloppement soutenu. Promouvoir ]a 
croissance du secteur agricole a eu pour effet d'accroitre le taux de croissance d'autres 
secteurs, d'oi la forte expansion de ]'ensemble de ]'6conomie. Ainsi, ]a part de 
l'agriculture dans la PIB total a bel et bien diminue au Cameroun, au Kenya et au 
Malawi. Par contre, lorsque les politiques gouvernementales ont 6t6 pr6judiciables A 
l'agriculture, comme en Tanzanie, on a vu une augmentation de la part de l'agriculture 
dans le PIB - ce qui signifie un faible taux de croissance pour l'ensemble de l'economie. 

En outre, parmi les pays de l'6chantillon, seuls le Kenya et le Malawi ont accru 
leur part du march6 mondial pour les grandes cultures d'exportation; tous les autres ont 
perdu du terrain. En Tanzanie, il y a eu une r6orientation des cultures d'exportation 
vers les cultures vivri~res, surtout chez les petits exploitants, alors qu'augmentait la vente 
par des circuits parall les de tous les produits agricoles, notamment du maYs, au Kenya 
en 6change de biens Je consommation devenus difficiles Atrouver en Tanzanie. 

Paradoxalement, malgr6 des augmentations de la production de mais au Kenya, 
en Tanzanie et au Malawi, ces trois pays ont accru leurs importations de denrees 
alimentaires et requ davantage d'aide alimentaire. Le Malawi a export6 du ma's 
pratiquement tous les ans, en raison peut-6tre de ]a faiblesse de ]a demande int6rieure 
effective resultant d'une structure fonci~re fauss6e et d'une r6partition des revenus en 
cons6quence. La progression des importations de produits alimentaires au Kenya peut 
traduire la tendance inverse; le plus grand dynamisme de la demande interne pour le 
mal's et le bW6 pourrait 8tre li A une croissance des revenus reposant sur de larges bases. 
Les politiques malavis6es de ]a Tanzanie ont conduit ' une progression des importations 
alimentaires et A un besoin accru d'aide alimentaire. 

Les r6sultats agricoles du Cani!-roun se sont am6lior,'s mais sont rest6s peu 
impressionnants par rapport au Kenya et au Malawi. Les exportations d'huile de palme, 
de coton et de caf6 robusta ont augmente alors que toutes les autres exportations ont 
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stagn6. La production de racines et tubercules, de sorgho et de mil a avanc6 au meme 
iythme que la croissance d6mographique et la production de riz, limit6e au d6part, a 
progress6. Les importations de riz se sont 6galement accrues, refl6tant une croissance 
rapide de la demande ;i6e i l'urbanisation, Ala progression du revenu et Ades 
subventions implicites en faveur de ]a consommation. 

Le Nig6ria a perdu sa part des march6s nondiaux et est devenu un importateur 
net de produits tels que les huiles de cuisine et le coton. La production de denrdes 
alimentaires et de racines et tubercules a progress6 au m~me rythme que ]a croissance 
d6mographique mais n'a pu rattraper la hausse de ]a demande resultant de l'urbanisation 
et de ]a progression des revenus. En fait, les importations alimentaires (b1W, riz et mais) 
ont continu6 d'augmenter rapidement jusqu'A ce que le Nig6ria interdise ces importations 
en 1986. 

Le 	secteur agricole du Sn6gal a 6galement stagn6, bien qu'il y ait eu des 
variations importantes d'une annde sur l'autre. Des gains de production ont 6t6 rdalises 
pour de nombreuses cultures par la mise en exploitation de nouvelles terres. Des 
variet6s d'arachides r6sistantes Aia s6cheresse ont contribu6 A6viter des baisses de 
production durant les ann6es de s6cheresse. Calculde par habitant toutefois, ]a 
production alimentaire intdrieure a baiss6. Dans le meme temps, les politiques des 
pouvoirs publics ont encourag6 la consommation de riz import6 plut6t que de c r6ales 
secondaires produites localement, d'oii une augmentation des importations alimentaires. 

Ces 6tudes de cas montrent Al'evidence que les d6cisions de politique 
macro conomique et sectorielle sont d6terminantes pour les taux de croissance car ils 
affectent ]a mani~re dont les gouvernements utilisent les ressources dont ls disposent. 
Les decisions relatives A des investissements publics ont une incidence sur le niveau des 
taxes et des subventions A)a production et la consommation que les gouvernements 
adoptent pour mettre en oeuvre et soutenir des activit6s de d6veloppekent. 

La plupart des pays ont tent6 de diversifier leurs 6conomies par le truchement de 
leurs programmes d'investissement pour le ddveloppement. II y a eu des tentatives de 
diversification: 

* 	 de l'agriculture vers l'industrie et ]a construction; 

* 	 dans I'agriculture, en faveur de cultures vivri6res de substitution des importations; 

* 	 par de petits exploitants qui se sont r6orient6s vers des opportunit6s en dehors 
d'activit s traditionnelles et contr616es (march6 informel). 

Les politiques macro6conomiques de chaque pays sont d6terminantes pour ]a 
performance dn secteur agricole, notamment ]a sur6aluation des taux de change qui a 
conduit Aune importante taxation implicite de ]'agriculture d'exportation. 
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* 	 Seuls le Kenya et le Malawi ont ajust6 r6gulidrement leur taux de change. 

* 	 Le Skn6gal et le Cameroun n'ont pu ajuster leur taux de change puisque le franc 

CFA est rattach6 au franc frangais. 

* 	 La Tanzanie et le Nig6ria sur6valuent r6guliirement leur monnaie. 

En Yanzanbe, cette taxation implicite s'est accompagnee de taxes explicites sur le 
caf6 durant le boom du caf6 des ann6es 70. 

Au Nig6ria, les subventions des prix Aila production pour les denrees 
d'exportation n'ont pas compens6 de mani~re adequate les exploitants pour un taux de 
change sur valu6. 

Seul le Kenya s'est dispens6 d'imposer des taux explicites importants sur ses deux 
grandes cultures d'exportation (le caf6 et le th6) en permettant que les forces du march6 
international soient refl6chies dans la structure des prix interieurs. Le Kenya a offert par 
ailleurs le m~me prix aux petits producteurs qu'aux grands planteurs, ce qui a encourage 
la 	croissance de ]a production ax6e sur le march6. 

Les petits producteurs du Malawi ne pouvaient toutefois cultiver qu'un certain 
type de tabac et 6taient oblig6s de vendre Aune 'entreprise d'Etat, un prix fix6 
officiellement, tandis que les plantations pouvaient cultiver diverses vari6t6s de tabac 
qu'elles pouvaient vendre aux ench~res. Cette politique a impos6 une taxe implicite 
d'environ 50 pour cent sur les petits exploitants. 
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La plupart des pays, Al'exception 
du Kenya (et du Malawi pour les cultures 
pratiqu es en plantation), avaient des prix 
fixes pour les cultures d'exportation, et ]a 
structure des prix ' ]a production a 6volu6 
en faveur des cultures vivri~res. Cette 
6volution s'est produite bien que les 
importations alimentaires de ces r6gions 
aient augment6 et que les marches des 
denr~es alimentaires soient contr6l6s 
comme en Afrique de l'Est, ou libres 
comme en Afrique de l'Ouest (A 
)'exception du riz). 

Ainsi, les politiques des pouvoirs 
publics qui affectent ]a structure des prix 
relatifs ont contribu6 largement au 
passage de cultures d'exportation Ades 
cultures vivri~res dans tous les pays, mis A 
part le Kenya. 

Les 6tudes de cas ont aussi 
confirm6 que des facteurs autres que les 
gnix influent de maniere importante sur ]a
commercialisation agricole. 

L'acces relativement facile des 
petits agriculteurs kenyans ' des r~seaux 
de qualit6 pour la recherche, ]a 
vulgarisation, le credit et la 
commercialisation des intrants, la 
manutention, la transformation et 
l'information est particulirement 
important si on le compare A l'acc~s et A 
la qualit6 de services disponibles aux 
agriculteurs de Tanzanie, du Malawi et du 
Cameroun. 

Les paysans kenyans ont facilement 
acces Ades services de qualit6 car 
]'influence des technocrates sur ]a 
planification des strategies et sur les 
decisions des pouvoirs publics est plus 

Nombre des succes de ]a petite 
agriculture au Kenya, surtout pour le 
cafe, le th6 et les produits laitiers, 
sont attribuables Al'h.ritage des 
institutions et des politiques 
britanniques. Les cooperatives de 
petits planteurs de cafe kenyans et la 
Kenya Tea Development Authority 
(KTDA) sont consid6es comme 
Etant parmi les institutions de petits 
agriculteurs les plus efficaces pour la 
fourniture de services destines aux 
cultures d'exportation. Leur clientele 
comprend une proportion 
anormalement 6lev~e de petits 
exploitants qui sont politiquement 
avertis et vigilants, ce qui atteste du 
bon d~veloppement g~n~ral, au 
niveau communautaire, des 
institutions commerciales et 
6conomiques du Kenya. I1est difficile 
de quantifier l'importance relative de 
ces facteurs par rapport aux prix pour
6valuer 'efficacit6 et ]a rentabilitE de 
cultures particuli~res mais il ne fait 
aucun doute qu'ils ont eu une 
incidence positive. Les autres facteurs 
ayant contribu6 au succ~s de la 
KTDA sont: (1) une aptitude A 
maintenir une autonomie 
d'organisation; (2) le contr6le de ses 
propres ressources et leur utilisation 
pour les tiches les plus critiques ' 
effectuer; (3) une responsabilit6 
op~rationnelle qui procure au 
personnel les incitations n6cessaires; 
et (4) des incitations 6conomiques aux 
producteurs par un lien direct ertre 
les prix du' march6 et les prix Ala 
production. 
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forte au Kenya (et au Malawi) que dans la plupart des autres pays d'Afrique. 

L'une des raisons essentielles du succ~s du Kenya est que la philosophie de 
"harambee" a suscit6 une forte participation communautaire qui a permis aux paysans de 
faire connaltre leurs besoins. Ces facteurs ont am6lior6 les incitations qui encouragent 
les agriculteurs Aproduire pour le march6. En cons6quence, les rendements de caf6, de 
th6 et de mais sont de deux Aquatre fois plus 6lev~s au Kenya qu'il ne sont au Malawi, 
au Cameroun et en Tanzanie. 

L'exp~rience des planteurs de coton au Cameroun montre aussi que les niveaux 
des prix ne constituent pas le facteur le plus d6terminant pour les niveaux de production 
et de commercialisation des recoltes mais que les dispositions institutionnelles et 
l'infrastructure jouent 6galement un r6le majeur. 

Les prix A )a production au Cameroun pour le coton 6taient nettement inf6rieurs 
aux prix pratiqu6s au Kenya, au Malawi ou au Nigeria durant toutes les ann6es 70 (en 
termes nominaux et r6els), bien que le coton camerounais soit, pour l'essentiel, de 
meilleure qualit6. Malgr6 des prix au producteur relativement bas, les rendements de 
coton au Cameroun 6taient de 4 8 fois plus 6Iev6s qu'au Kenya ou en Tanzanie. 

Le succ~s du coton au Cameroun est semblable celui du caf6 et du the cultives 
sur de petites exploitations au Kenya, dans ]a mesure ob, un organisme du secteur public, 
la SODECOTON, offrait d'excellents services aux agriculteurs. Ce succ6s est aussi 
attri i ' en Afrique de l'Ouest.iable ]a recherche internationale effectufe par les Frangais 
En fournissant des services de qualite aux exploitants, la SODECOTON s'est assur e que 
la commercialisation du coton augmenterait ses revenus. Cependant, A]a difference de 
nombreuses entreprises d'Etat en Afrique, ]a SODECOTON payait les exploitants au 
moment de ]a rfcolte. (La situation a chang6 en 1986 lorsque, au moment de la chute 
des cours mondiaux, I'Etat a demand6 A ]a SODECOTON de maintenir ses prix au 
producteur ' un niveau artificiellement 6lev6, tout en assumant de nouveaux services de 
developpement dans les zones de culture du coton. Ii en a r6sult6 de s6rieux probl~mes 
financiers pour ]a SODECOTON.) 

Ces etudes demontrent qu'il n'existe aucune solution unique Ala question 
complexe de la politique des prix. Les donateurs et les gouvernements doivent tenir 
compte les possibilit6s de production des cultures particuli&es pour les diff6rents pays et 
6laborer un ensemble 6quilibr6 de politiques appropri6es. 

Par exemple, si une taxation 6lev6e Al'exportation de denr6es peut r~duire les 
prix ' la production pay6s au exploitants, les cocits pour ces derniers de cette taxation 
peuvent 6tre compens6s par des d6penses publiques qui aident, directement ou 
indirectement, l'agriculture - en donnant par exemple aux agriculteurs un meilleur accs A 
la recherche, Ala technologie, aux intrants et 6 l'information. 
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Par ailleurs, une stratdgie de stabilisation des prix peut 8tre appropri6e dans 
certains cas. Les cultures annuelles peuvent ben6ficier davantage de la stabilisation des 
prix que les cultures arbustive:s pour diverses raisons: 

" 	 les prix et les rendements des cultures aimuelles tendent Afluctuer davantage que 
ceux des cultures arbustives qui augmentent les risques et les incertitudes pour 
l'exploitant; 

* 	 la plupart des cultures d'exportation annuelles ont une valeur relative moindre 
que les recoltes arbustives, aux prix internationaux, de sorte que le rendement par 
rapport aux facteurs utilis6s est generalement moins attrayant par rapport aux 
cultures vivri~res concurrentes, ce qui rend plus probable un passage de cultures 
d'exportation annuelles A des cultures vivri~res annuelles; et 

* 	 les fluctuations dans la production sont 6galemcnt plus prononc6es pour les 
r6coltes annuelles que pour les cultures arboricoles et cette situation peut affecter 
l'utilisation des capacit6s dans les activit6s de transformation en aval, comme c'est 
le cas pour I'arachide au Sen6gal ou pour le coton au Kenya. 

Donc, une politique de stabilisation des prix peut aider Agarantir une offre fiable 
du produit en permettant une utilisation accrue des intrants achet6s. Augmenter ]a 
capacit6 d'utilisation des installations de transformation peut r6duire les marges de 
transformation et permettre des prix plus dlev6 i la production. 

I1y a eu une difference significative entre les investissements agricoles effectues 
par divers gouvernements africains et leurs r6sultats lors de ia commercialisation. 

Les pays d'Afrique de I'Est ont diversifi6 leur production de cultures vivrieres en 
investissant dans le sucre, une speculation qui pr6sente certains avantages comparatifs. 
De ce fait, ils ont r6ussi Aaccroftre leur part commerciale sur le march6 mondial de ce 
produit. 

Les pays d'Afrique de I'Ouest ont beaucoup investi dans la production de riz 
irrigud pour laquelle ils ne disposent d'aucun avantage comparatif. 

La plupart des pays d'Afrique de 'Ouest sont confrontes Ade s~rieux problimes 
de change, et ]a production de riz irrigu6 exige d'importants investissements en devises, 
surtout par rapport aux cultures vivri~res traditionnelles comme les c r6aJes secondaires. 
En outre, les coOts d'une unit6 de production de riz irrigu6 en Afrique de l'Ouest sont 
tre's 6levds par rapport Al'Asie, et la chert6 du transport int6rieur pour l'exp6dition du 
riz vers les centres urbains se traduit par un besoin continu de subventions - dont 
certaines peuvent atteindre 100 pour cent du prix du riz sur les march6s internationaux. 
De tels projets ont aussi des charges r6currentes 61ev6es, comme l'assistance technique 
n6cessaire Aleur gestion. 
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Cependant, les gouvernements africains et les donateurs continuent de financer 
des politiques peu judicieuses d'investissement agricole. Les faibles ressources 
disponibles et le personnel competent seraient sans doute plus utiles s'ils 6taient affectcs 
a l'expansion des cultures existantes pour lesquelles il existe un avantage comparatif. 

Au lieu de continuer a investir dans la culture du riz irrigu6 dans la region du 
Fleuve, le S¢ncgal ferait peut-6tre une meilleure utilisation de ses ressources s'il 
investissait dans ]a production d'arachide - une speculation pour laquelle il dispose d'un 
avantage comparatif prouv6 - avec des techniques amcliorees en Casarn -nce. C'est 
toutefois un domaine dans lequel les facteurs politiques, Asavoir un souci de securit6 
alimentaire au plan national (c'est-A-dire l'autosuffisance), pourraient etre plus 
d6terminants que les consid6rations 6conomiques de rentabilit6. 

Ces etudes d6montrent aussi que les politiques de subvention ont eu des effets 
n6gatifs sur les resultats de la commercialisation. Des subventions implicites ont 6te 
attribuees par le truchement de taux de change sur6valu6s, et des subventions explicites 
ont 6t6 cnsenties sur des produits tels que le riz et les engrais importes. Les distorsions 
des prix en resultant ont cr66 une demande accrue pour le riz import6, une baisse de la 
demande pour les c6r~ales secondaires produites localement, ainsi qu'un gaspillage et 
une mauvaise utilisation des engrais. 

Le Kenya est le pays qui a le moins fait appel Ades subventions explicites sur les 
engrais, les supprimant en 1977, tandis que le Nigeria et ]a Tanzanie ont accord6 les 
subventions les plus importantes Aces produits. La plupart des pays ont aussi 
subventionn6, Aun moment ou A un autre, leurs taux d'interet dans le domaine agricole. 

Cependant, une synthise recente des 6valuations de projets de cr6dit rural de 
I'A.I.D. a conclu que subventionner les taux d'int6rkt et fournir des cr6dits cibl6s ou des 
cr&lits en nature aux exploitants est une politique qui cr6e plus de problmes qu'elle 
n'en resout. Avant tout, les programmes de subvention n'onat pas rem6di6 aux probl~mes 
fondamentaux de liquidit6 et de technologie auxquels les petits exploitants se trouvent 
confront6s. 
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III. ELEMENTS DES CIRCUITS DE COMMERCIALISATION AGRICOLE 

Les circuits de commercialisation agricole sont compos~s de trois 6l6ments 
fondamentaux: (1) les politiques et r~glementations macro6conomiques et sectorielles qui 
influent sur les activites de commercialisation; (2) l'infrastructure qui est n~cessaire pour 
que les activit6s de commercialisation puissent avoir lieu; et (3) les participants qui 
prennent part aux activit6s de commercialisation, les agroindustries en particulier. 

A des fins analytiques, les variables qui influent sur ]a comp6titivit6 et l'efficacit6
 
des circuits de commercialisation agricoles sont envisag~es dans le cadre de ces trois
 
grandes categories.
 

A. Politique g nkrale et r~glementation 

Etant donnd ]a base de ressources naturelles et le climat, les prix agricoles
 
constituent l'616ment essentiel qui d~terminera ce qui sera produit et commercialis6, et
 
les technologies qui seront utilis6es pour ]a production et la commercialisation.
 

Dans un marche oji pr~vaut une concurrence parfaite, les prix sont dtermin~s 
uniquement par les forces du march6, de l'offre et de ]a demande. Cependant, dans ]a 
plupart des pays du monde, y compris ceux d'Afrique subsaharienne, les prix ne sont pas 
•d6termin6s uniquement par le march6; il, sont influenc6s par nombre d'autres variables, 
]a principale 6tant la politique des pouvoirs publics. 

Les politiques de 'Etat ont une incidence majeure sur le degr6 de competitivit6 
des marches agricoles. L'orientation politique des gouvernements africains determine 
souvent la nature de la politique economique nationale. Par exemple: 

* 	 Les regimes autoritaires ont tendance Aadopter une approche hautement
 
centralisee et r6glementaire pour questions 6conomiques.
 

* 	 Les gouvernements d6mocratiques tendent A adopter une approche lib6rale des 
affaires 6conomiques. 

L'heritage colonial des nations d'Afrique slibsaharitnne a 6galement eu une 
influence sur les politiques des gouvernements. 

Par e :emple, dans de nombreux Etats francephones, le gouvernement central 
continue d'exercer un contr6le strict sur les questions politiques et 6conomiques, ne 
laissant que peu de pouvoirs aux collectivit6s locales. Dans de tels pays, les politiques 
gouvernementales sont tres 6tatiques, elles font largement appel au secteur public, 
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notamment aux entreprises publiques, pou, assurer et g6rer les activit6s 6conomiques 
consid6r es comme stratdgiques ou dans l'int6ret national. 

Dans de nombreux Etats anglophones, les gouvernements ont des politiques 
liberales, ax es sur le marche, surtout en matinre commerciale. Cependant, du fait de la 
crise conomique actuelle en Afrique, ces g6n6ralisations peuvent 8tre moins prccises 
qu'il y a une dccennie. Par exemple, le Ghana, qui a un r6gime autoritaire, a adoptd l'un 
des programmes de r6forme les plus libcraux du continent. Nanmoins, la structure 
politique et I'h6ritage colonial des pays d'Afrique continuent d'influencer largement les 
politiques 6conomiques des Etats. 

Les politiques des pouvoirs publics qui influent le plus sur les r6sultats de la 
commercialisation agricole sont: 

* 	 Les politiques des prix (qui conprennent le taux de change, les taux des droits de 

douane et de la fiscalit6, et les subventions); 

* 	 Les politiques budg6taires et mon6taires; et 

* 	 Les politiques commerciales. 

En outre, les textes rglementaires et leur application (tels les contingents 
d'importation, les critres pour l'obtention de licences et les lois ayant trait aux activit6s 
de commercialisation), ont 6galement un effet majeur sur 1'efficacit6 du fonctionnement 
des 	circuits de commercialisation agricole. 

1. 	Politique des prix 

Les politiques des prix sont habituellement soit peu contraignantes et d~termin6es 
par le march6, soit contr6l6es d'une mani~re ou d'une autre. Dans un regime ayant une 
politique lib6rale, le gouvernement adopterait une attitude de laisser-faire et permettrait 
aux forces de l'offre et la demande de fixer les prix (comme c'est le cas sur un march6 de 
"parfaite concurrence"). 

Tr~s peu de pays d'Afrique subsaharienne, ou du reste du monde, ont des 
politique des prix pleinement conformes au principe du laisser-faire; tous les 
gouvernements interviennent soit directement soit indirectement pour influencer certains 
prix. I est done important de savoir dans quelle mesure les politiques des prix des 
pouvoirs publics affectent les forces de l'offre et de la demande sur le march6 et 
encouragent ou d6couragent ainsi les activit6s de commercialisation agricole. 
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* 	 LE TAUX DE CHANGE: 

Les gouvernements influencent tous les prix au sein de '6conomie par des 
d6cisions de politique macro6conomique. Ils contr6lent les prix soit directement, en 
fixant le prix de produits particuliers, soit indirectement, en utilisant d'autres politiques 
en liaison avec les prix. La d6cision la plus importante d'un gouvernement en mati~re de 
prix est la mani re dont il d6termine le prix de sa monnaie (le taux de change). 

Dans le cadre d'une politique de laisser-faire, ]a monnaie nationale fluctuerait par 
rapport aux devises fortes, comme le dollar des Etats-Unis ou la livre sterling du 
Royaume-Uni, laissant le soin Ar'offre et de la demande pour ]a monnaie nationale et les 
autres monnaies de d6terminer leurs prix relatifs. Trcs peu de regimes d'Afrique 
subsaharienne ont les moyens d'une telle politique car leurs sources de recettes en 
devises sort limitees. 

Neanmoins, beaucoup de gouvernements d'Afrique anglophone se fondent 
habituellement sur les indications qui dmanent du march6 pour fixer leur taux de change. 
Cettz stratcgie minimise les distorsions sur les marches et permet Aces indications 
d'atteindre les producteurs pour que ceux-ci puissent allouer leurs ressources limitces le 
plus efficacement possible. 

Cependant, la plupart des pays francophone appartiennent A]a zone du franc 
CFA, ce qui rattache leur taux de change au franc frangais, au taux de 50 pour 1. 
Lorsque le franc frangais fluctue par rapport aux autres devises fortes, la monnaie des 
Etats d'Afrique francophone suit le m~me mouvement. Cette formule enlve aux 
gouvernements d'Afrique subsaharienne de ]a zone franc une part importante de 
contr6le sur les prix. Ces Etats doivent se fier Ad'autres m6canismes, surtout aux taux 
d'intcr~t, pour modifier les prix en fonction de leurs objectifs de politique 
macrodconomique. 

Le taux de change, ou le prix de ]a monnaie d'un pays, est un facteur trcs 
important pour ]a commercialisation agricole car il influe largement sur la capacit6 du 
pays concerne Aprofiter de son avantage comparatif. 

Un taux de change sur6valu6 p~nalise avant tout les agriculteurs et constitue un 
obstacle A]a commercialisation pour les raisons suivantes: 

* 	 il diminue le prix des importations de produits agricoles qui peuvent
 
concurrencer la production int rieure;
 

* 	 il augmente simultan6ment le prix des exportations agricoles, les rend moins 
concurrentielles sur les march6s mondiaux; et 
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* 	 ilgonfle les salaires et rend plus difficile l'utilisation de m6thodes de production et 

de commercialisation A forte intensit6 de main-d'oeuvre. 

Lorsque le taux de change refle!e les forces de l'offre et de ]a demande, le prix 
des exportations du pays sur les march6s mondiaux est g6ndralement bas mais les 
recettes des exploitants, en unit6s d, monnaie locale, sont 6levoes, et l'incitation A 
participer Ades activitcs de commercialisation devient plus forte. 

Compte tenu de la difficult6 Aajuster les taux de change dans les pays de ]a zone 
franc, une fagon de stimuler la comp6titivit6 consisterait Aamdliorer ]a productivit6 de la 
terre et du capital, deux facteurs cl6s qui d6terminent l'avantage comparatif. 

* 	 POLITIQUE FISCALE 

La politique fiscale, en particulier les taux d'imposition, est un autre 616ment 
crucial pour la fixation des prix. Traditionnellement, les taxes, comme les droits 
d'importation et d'exportation, ont W une source importante de revenus pour tes 
gouvernements africains. 

Cependant, l'adoption de taxes d'exportation trop 6levces peut nuire aux 
exportations, soit en rendant les prix de celles-ci relativement trop 6lev6s sur les marchs 
mondiaux, soit en diminuant le prix pay6 aux agriculteurs, ce qui d6courage la 
commercialisation. 

De mcme, les taxes d'importation sur les intrants agricoles peuvent avoir un effet 
n~gatif sur Ia commercialisation (et la production) en rendant les intrants trop chers pour 
que Iaplupart des agriculteurs puissent les acheter et les utiliser, ou bien en augmentant 
le prix de Ia production lorsque les effets de la hausse du prix 6lev6s des intrants sont 
r6percut~s, des exploitants sur le consommateur, par l'intermddiaire des commerqants. 

Donc, en instaurant des droits d'importation et d'exportation, ilest important que 
les gouvernements encouragent la production et la commercialisation des produits pour 
lesquels le pays jouit d'un avantage comparatif. 

* 	 POLITIQUE DE SUBVENTION: 

La politique budg6taire de l'Etat pour ce qui est des subventions influe egalement 
sur les prix et affecte Iacommercialisatioi. Les subventions ont une incidence sur les 
d6cisions de production et de consommation qui 6manent des exploitants et des 
consommateurs, par exemple des salari6s des villes. 

A court terme, les subventions peuvent 6tre un instrument efficace pour 
encourager la production et ]a commercialisation de nouvelles sp6culations ou l'utilisation 
de nouvelles technologies. 
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A long terme cependant, les subventions faussent les forces de l'offre et de ]a
 
demande et elles ont un effet cumulatif pernicieux sur les budgets de l'Etat car efles ne
 
Reuvent durer indffiniment.
 

Les subventions ax6es sur les consommateurs des centres urbains ont un effet tr~s
 
n6gatif sur ]a production et ]a commercialisation int(rieures. Subventionner ]a
 
consommation alimentaire urbaine (ils'agit habitullement de c6r6ales import.es comme
 
le riz ou le ble en Afrique) d~courage ]a production et ]a consommation int.rieures de
 
ces c6r.ales et d'autres prod'lits alimentaires qui pourraient se substituer aux denrees
 
import6es.
 

Subventionner les fonctions de commercialisation donne 6galement un avantage 
injuste aux entit6s qui bn6ficient de subventions. et fausse le jeu des forces 
concurrentielles s'exerqant sur le march6. A terme, une telle politique 6vincera du 
march6 les entit6s qui ne sont pas subventionn6es et se traduira par des march6s 
inefficaces lorsque les entit6s de commercialisation restantes deviendront tributaires des 
subventions pour couvrir leurs frais. 

* POLITIQUE MONETAIRE: 

La politique mon.taire des autorits influe aussi sur les prix et elle affecte la
 
commercialisation.
 

Le taux d'int6ret sur l'.pargne et les pr~ts est un facteur important pour 
determiner comment les ressources sont allou.es dans des d6cisions de 
commercialisation. Des taux d'int6r~t artificiellement bas d6couragent 1'6pargne 
int.rieure (mobilisation des ressources) et encouragent l'emprunt (d6penses), ce qui a un 
effet inflationniste sur '6conomie, si l'on permet qu'une telle situation continue. En 
outre, ces politiques peuvent entrainer un exode des capitaux lorsque les investisseurs 
dtplac int leur 6pargne vers des march6s d'investissement qui offrent de meilleurs 
rendements. 

De m6me, les d6cisions des pouvoirs publics qui entravent les forces oe l'offre et 
de ]a demande en allouant des cr6dits Ades emprunteurs ou Ades activit6s sp6cifiques 
tendront Aprovoquer, A la longue, une utilisation inefficace de ces cr6dits, et des 
problmes financiers pour les organismes charges des programmes de cr6dit. 

Des 6valuations d'impact r6cemment r6alis6es en rapport avec cinq projets de 
cr.dit rural en Afrique subsaharienne montrent que les op6rations de cr6dit 
subventionn6es et cibl6es ne sont viables ni dans l'optique des r6sultats obtenus pour ]a 
production et ]a commercialisation, ni sous l'angle de solvabilit6 financi~re des institutions 
qui desservent le secteur rural. Toujours selon ces 6valuations, permettre que les taux 
d'interdt soient d6termin6s par le march6 fournira des indications appropriees aux 
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6pargnants et aux emprunteurs, et contribuera As'assurer qu'il existe un certain 6qui :hre 
entre la demande et 'offre de cr6dit. 

* POLITIQUE COMMERCIALE: 

La commercialisation agricole est largement affect6e par la politique commerciale 
du gouvernement. Les actions des pouvoirs publics qui encouragent le commerce, en 
particulier les importations et les exportations, encourageront implicitement les activitfs 
de commercialisation agricole. La politique commerciale est affect6e par ]a politique de 
taux de change des autoritfs, la structure fiscale (notamment les taux des droits de 
douane) et la rfglementation commerciale. De fait, iln'existe peut-6trr aucune autre 
activit6 de commercialisation sur laquelle les pouvoirs publics puissent exercer autant de 
contr6le que sur le commerce. 

L'une des contraintes majeures A]a 
croissance du commerce en Afrique tient 
aux obstacles juridiques et reglementaires 
entravant le commerce entre rfgious 
africaines. Habituellement, les personnes 
qui participaient 'a des activites 
6conomiques, diff6rentes mais 
compl.mentaires, Atravers I'Afrique, 
faisaient du commerce au niveau regional. 
Les populations c6tiires, riveraines et 
lacustres ont chang6 des produits de la 
p.che avec les populations des savanes et 
de la for.t susceptibles de fournir du 
b6tail, des produits avicoles, des c6r6ales 
ou des fruits et 16gumes. 

Certains analystes affirment que, 
m~me si les barriires commerciales 
dtaient lev6es, il y aurait peu de 
possibilit6s commerciales au niveau de 
l'Afrique subsaharienne car la plupart des 
pays de ]a r.gion produisent les m~mes 
sp6culations que leurs voisins. Toutefois, 
on dispose de solides preuves que de 
telles theories sont sans fondement. 

Le Nigerian Export Promotion 
Council a organis6 une exposition de 
produits nigerians AAccra, du 31 
octobre au 4 novembre 1990. Peu de 
temps aprs, la Ghana Chamber of 
Commerce, 'Association of Ghana 
Industries et l'International Trade 
Center ont organis6 une rencontre 
acheteurs-vendeurs r6unissant des 
fabricants ghan6ens de mat6riel pour 
la transformation des produits 
alimentaires et des entrepreneurs 
nigerians qui voulaient importer ce 
genre d'6quipement. Des contrats 
d'une valeur d'environ 300.000 dollars 
ont 6t6 conclu entre agroindustriels 
nig6rians et ghanfens. A l'issue des 
r6unions, les hommes d'affaires 
nig6rians et ghanfens ont demand6 A 
leurs gouvernements respectifs de 
r6duire les entraves au commerce 
entre leurs deux pays. 

L'existence dans toute l'Afrique d'un commerce transfrontalier actif, bien 
qu'illicite, indique que, m~me Al'intfrieur d'une region pr6cise (comme les Etats c6tiers 
d'Afrique de l'Ouest), certaines zones ont un avantage comparatif pour la production de 
certaines sp6culations. Cette remarque vaut non seulement pour la production agricole 
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proprement dite mais aussi pour toute une gamme d'activit6s de commercialisation 
agricole qui s'effectuent durant le processus de commercialisation. En r alit6, malgr6 ces 
obstacles, certaines entreprises agroindustrielles privies commencent Afaire leurs propres 
arrangements de commercialisation avec des Etats voisins. 

2. 	 Application des politiques et r~glementations 

I ne suffit pas d'avoir des politiques 6conomiques judicieuses pour proi .')uvoir 
des circuits efficaces et comp6titifs de commercialisation agricole. Les politiques doivent 
se traduire dans les faits par l'application des r~gles et r~glementations par les pouvoirs 
publics. IIest de plus en plus clair que l'obtention de r~sultats 6conomiques substantiels 
presuppose qu'une attention accrue soit port~e Al'application journali~re des r~gles et 
r~glementations qui sous-tendent la mise en oeuvre des decisions du gouvernement. 

Par exemple, une politique gouvernementale peut lib~raliser ]a commercialisation 
des c~r~ales en d&r glementant le monopole de droit dont jouissait une entreprise d'Etat 
pour le commerce des c6r6ales. Cependant, il n'y aura pag v6ritablement de 
lib6ralisation du crmmerce tant qu'existeront des r~gles qui limitent I'acc~s au march6. 

Les dispositions qui limitent la participation des agroindustries priv6es aux 
activit6s de commercialisation comprennent: 

* 	 l'obligation pour les commer~ants et les entreprises d'etre agrs; 
* 	 le cotlt eilev des droits de licence; 
* 	 de nombreuses conditions A remplir (par exemple, certification fiscale, inscription 

de I'entreprise) pour demander une licence; 
* 	 des permis sp~ciaux pour d~placer certaines quantit6s de produits, mime en 

disposant d'une licence; et 
* 	 des contingents sur les quantit~s de biens qui peuvent 6tre n6goci6es ou
 

transform~es et vtndues.
 

I1peut y avoir aussi des obstacles int~rjeurs au commerce auxquels ne s'attaquent 
m0me pas les changements de politique macro6conomique, comme ]a capacit6 d'une 
administration provinciale A6valuer sa propre taxation des commergants en c~r6ales. 
Donc, pour garantir le succ~s ult6rieur des programmes de r6forme, il faudra veiller 
attentivement A la bonne application des r~gles et r~glements relatifs aux activit6s de 
commercialisation. 

Les r~glements qui limitent ou contr6lent I'entr~e sur le march6 ont pour r~sultat 
djaugmenter le cofit de la commercialisation et ils entrainent des d~faillances dans le 
circuit de commercialisation. En outre, le contingentement des importations ou des 
exportations entrave le bon fonctionnement de l'offre et de la dernande en modifiant 
artificiellement l'offre de biens. 
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Par exemple, en Afrique de 'Ouest, les restrictions sur les exportations de 
c6r6ales produites localement (par exemple, le mil et le sorgho) ont souvent entrain6 une 
offre interieure exc6dentaire qui pousse Ala baisse les prix locaux et d6courage 
ult rieurement la production destin6e au march6. Inversement, des reglements 
commerciaux restrictifs ont pouss6 ]a production exc6dentaire vers des march6s 
parall~les, d'oi les produits sont export6s vers des pays voisins. Une telle situation 
pourrait certes apporter certains gains imm6diats aux commergants concern s mais elle 
encourage des inefficacites dans le circuit de commercialisation agricole et elle a une 
incidence n6gative nette sur la croissance 6conomique et le d6veloppement. 

Etant donnd 1'6troitesse de ]a plupart des march6s nationaux africains, il 
semblerait appropri6 que les gouvernements s'attachent davantage Aencourager, et non 
Ad6courager, les exportations, et recherchent I'autonomie alimentaire plut6t que 
I'autosuffisance alimentaire. 

* LE SYSTEME JURIDIQUE: 

Le syst~me juridique (et la mise en application impartiale de ]a ]oi) est un autre 
facteur important pour le d~veloppement de circuits de commercialisation comp~titifs et 
efficaces. Les arrangements de commercialisation reposent souvent sur des relations 
contractuelles. d'une nature d'une autre. Elles impliquent aussi des droits de propr't6. 

Ces droits, obligations et relations doivent pouvoir 6tre mis en oeuvre par le 
truchement du systime juridique, habituellement les tiibunaux. Ii n'existerait 
autremont aucun moyen efficace de s'assurer que rordre est maintenu Al'intrieurdu 
circuit de commercialisation. Si le syst~me juridique n'est ni impartial, ni prompt pour 
statuer sur les pr6tentions d6coulant de diff~rends relatifs ' des obligations contractuelles 
ou Ades droits de proprik6, le coat de ]a commercialisation et l'efficacit6 du circuit de 
commercialisation agricole s'en ressentiraient. 

B. Infrastructure de la commercialisation 

En pr6sence d'une solide base de ressources, de conditions climatiques fiables et 
d'un contexte politiquement sain, tout syst~me efficace de commercialisation des produits 
agricoles devra pouvoir compter sur des march6s (au sens concret) et installations 
connexes qui permettent aux intervenants, comme les agroindustries, d'exercer leurs 
fonctions de comm( rialisation. L'infrastructure n6cessaiie A ia commercialisation 
agricole peut 6tre divisde en infrastructure lourde (structures mat6rielles) et en 
infrastructure 16g&re (services financiers et d'information qui renforcent 'efficacit6 des 
activit s des participants au march6). 
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L'infrastructure lourde comprend: 
(1) les routes; 
(2) les voles ferr6es; 
(3) les centres de march6; 
(4) les centres de stockage; 
(5) les installations portuaires (fret); 
(6) i-s installations des adroports (fret); 
(7) les installations pour le transport fluvial; 
(8) les usines 6lectriques; 
(9) les installations pour l'approvisionnement en eau; et 
(10) les installations de triage, calibrage et transformation. 

L'infrastructure 1Mgare comprend: 
(1) les services postaux; 
(2) les services de t616communications; 
(3) les services radio; 
(4) les services d'infomation du march6; et 
(5) les services financiers. 

L'infrastructure n6cessaire pour une commercialisation agricole efficace est 
fonction, dans une large mesure, de ]a richesse en ressources d'un pays ainsi que du 
nombre et de 'endroit oi se trouvent les participants au march6. 

La plupart des pays d'Afrique subsaharienne ont des march6s 6troits; c'est-h-dire 
qu'il y a un nombre relativement restreint de pr )ducteurs et de consommateurs dispers6s 
sur un vaste territoire et disposant d'un faible pouvoir d'achat en raison de leurs faibles 
revenus. En fait, 19 des 25 pays les plus pauvres au monde, pour ce qui est de leur PIB, 
se situent en Afrique. 

En cons6quence, une structure de commercialisation extensive plut6t qu'intensive, 
qui atteindrait de nombreux producteurs et consommateurs, 6 un coot aussi bas que 
possible, pourrait constituer la meilleure mani~re de r6aliser des 6conomies d'6chelle et 
de capitaliser sur tout avantage comparatif possible, sous I'angle de la production et de ]a 
consommation. 

En gen6ral, un faible d6veloppement de Iinfrastructure augmentera le coat de la 
commercialisation tandis qu'une infrastructure commerciale hautement d6velopp6e peut 
permettre de limiter les frais de commercialisation. Avec des populations relativement 
peu nombreuses et dispers6es sur de vastes territoires, ]a majorit6 des pays d'Afrique 
subsaharienne rjnt extr6mement tributaires du r~seau de transport pour acheminer leurs 
produits agricoles (intrants et production) sur de grandes distances, vers des endroits ofi 
ils peuvent 6tre stock6s, puis r6partis ou regroup(s et transform6s. Le r6seau de 
transport est 6galement indispensable pour garantir que les biens de consommation A 
caract6re incitatif parviennent aux agriculteurs. 
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Des transports fiables, par tous les temps, notzinment de bonnes routes 
principales et secondaires et des reseaux auxiliaires de transport comme les voies 
navigables et les vojes ferr6es, sont des 61ments constitutifs du syst~me de transport. 
L'acheminernent est difficile et on6reux en Afrique, plus encore que dans d'autres 
regions du monde en developpement, car les routes sont m6diocres et mal entreienues, 
et que les r6seaux de communications nationaux et r6gionaux sont insuffisants pour 
diriger et coordonner les transports. 

Les installations de stockage son.t importantes 5 tous les niveaux des circuits de 
commercialisation agricoles. Les agents de commercialisation ont besoin d'installations 
qui r6sistent aux ennemis des cultures et aux caprices du temps pour que les intrants 
agricoles (par exemple, les pesticides, les engrais, les semences amdlior6es) et la 
production (par exemple, les c6r6ales, les legumes et les fruits) puissent 8tre conselv6s 
dans de bonnes conditions. 

Il faut des installations de stockage au niveau des exploitations, au niveau local, 
ainsi qu'A celui des centres r6gionaux de commerce. Certaines sp6culations, comme les 
exportations horticoles, n6cessitent 4galement des installations frigorifiques, surtout aux 
points d'enlivement et d'exportation. Les installations d'enlvement, de stock.ge, de 
r6frigeration et de transformation exigent 6galement un approvisionnement fiable en eau 
et en 61ectricit6. 

Le manque d'infrastructure de commercialisation et le mauvais 6tat de 
l'infrastructure existante ont -u des cons6quences n6fastes sur le d6veloppement de la 
commercialisation agricuie en Afrique. Les fluctuations saisonniires des prix sont 
souvent excessives pour certaines denr'es en raison de l'aisence d'une infrastructure 
permettant de r6partir les produits vivriers entre r6gions qui ont des sch6mas de saisons 
diffdrents. 

Les r~seaux de communications nationaux, qui sont habituellement sous le 
conrble de l'Etat, ne font pas grand chose pour collecter et diffuser aupr~s des 
producteurs, des cGn.sommateurs et de tous les Participants au march43, des 
renseignements utiles en mati~re de commercialisation, Inversement, les informations 
qui circulent e )tre les participants du secteur priv6, tels les circuits commerciaux prives, 
sont souvent promptes, prdcises et compl~tes. 

Toutefois, le probl~me fondamental des r6seaux d'information prives est justement 
que I'azc~s Ades i nseignements pr6cis sur les prix r6els, les mouvements des produits et 
autres conditions du marche conf~rent un pouvoir important sur le march6. En 
l'absence d'un autre mode d'acc~s a des informations de qualit6 6quivalente, en 
provenance de sources publiques et/ou priv6es neutres, ies producteurs comme les 
consommateurs A l'exterieur des circuits existants peuvent se trouver dans une situation 
tr~s d~favorable lors de n6gociations relatives au march6. 
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Les institutions financi~res ont un r6le important Ajouer dans l'6laboration d'une 
commercialisation agricole efficace. L'acc~s h toute une gamme de services financiers 
am~liore ]a capacit6 de tous les participants au march6 A remplir efficacement leurs 
fonctions. 

Les 6tablissements financiers aident Amobiliser r'6pargne qui peut 8tre utilis~e
 
pour am.liorer les circuits de commercialisation, par exemple en finangant des
 
ir-estissements dans de nouvelles technologies ou de nouvelles infrastructures.
 

Des associations d'6pargne, formelles et informelles, peuvent accorder des credits 
pour les productions saisonni~res, et des cr6dits commerciaux Amoyen terme, 
respectivement aux agriculteurs et aux commerqants. 

Lorsqt'e les circuits de commercialisation agricole deviennent plus sophistiqu6s et 
plus int6gres aux march6s mondiaux, leurs besoins financirs changent 6galement. 

Par exemple, les n6gociants qui op~rent avec des marges 6troites ont besoin 
d'avoir acces Ades services financiers sophistiquds comme des instruments A terme, des 
options et des swaps de monnaies pour minimiser leurs risques. (Ces derni~res annees, 
les march6s des produits primaires sont devenus, Acertains 6gards, des march6s 
financiers plut6t que des march6s ob se traitent des produits. Sur un march6 
d'exportation comp6titif, la marge nette du n6gociant peut ne repr6senter que quelques 
points de pourcentage du prix du produit, et elle peut 8tre facilement balay6e par des 
fluctuations des cours mondiaux et/ou des taux de change, en quelques jours ou 
semaines. Dans ces conditions, les n6gociants doivent se prcmunir contre de tels 
risques.) 

Les organismes de contr6le, habituellement associ6s Ades services 
gouvernementaux, contribuent aussi ' ]a mise en place de circuits de commercialisation 
agricole. Ces entit6s veillent ' ce que des normes et crit~res acceptatles soient appliqu6s 
a tous les produits qui transitent par le circuit de commercialisation. 

La surveillance d(r normes et crit~res contribue Agarantir que les cultivateurs 
obtiendront les intrants appropri6s dont ils ont besoin pour maximiser leur productivit6 
et leurs exc6dents commercialisables. R6glementer les normes et critires des extrants 
agricoles aide ' garantir que les paysans reqoivent un prix sup6rieur A la normale pour 
des produits de haute qualit6, et quc les meilleurs produits sont livr6s aux entreprises de 
transformation, pour le traitement et la vente ult6rieure au consommateur. 

Maintenir des normes et crit~res de haute qualit6 pour les produits vendus sur les 
marches internationaux es particuli6rement important pour que les pays d'Afrique 
subs-aharienne puissent tirer le meijieur parti possible de leur avantage comparatif. 
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Deux importantes questions se posent concernant l'infrastructure du march6: 

* 	 qui devrait payer les coOts (investissement) relatifs A la construction de
 

l'infrastructure Iouide ou aux apports d'infrastructure lg&re?
 

* 	 qui devrait payer les coats (r~currents) aff6rents Al'entretien de l'infras ructure? 

I n'y a pas de r~ponse simple ces questions. Souvent, l'investissement initial 
requis pour la construction de l'infrastructure lourde (par exemple, des installations 
portuaires ou d'a~roport, un centre de march6 regional ou des routes) a 6t6 pris en 
charge par l'Etat car peu d'agents de conimercialisation priv6s assumeraient le risque ou 
les cofits de d6marrage aff~rents ' un prcjet d'une telle envergure. Cette remarque est 
particuli rement vraie pour les 616ments d'infrastructure qui d6passent le cadre des 
fonctions de commercialisation agricole et ont 6galement des fonctions nationales ou 
strat6giques, comme les routes, les installations portuaires, les a6roports, les reseaux de 
communications, ]a fourniture en eau et en 6lectricit6. 

II n'est cependant pas exclu que des investisseurs prives fassent des 
investissements suppl6mentaires dans l'infrastructure pour completer ce qui a 6te fait 
initialement par les pouvoirs publics. Par exemple, il faudrait encourager les compagnies 
privies A construire des installations de production d'6lectricite, A fournir des services de 
transports, i investir dans les communications, A mettre en place des installations pour le 
ramassage, le calibrage, le triage, le stockage el la transformation des produits agricoles. 
En outre, la commercialisation de biens de consommation incitatifs pour les 
producteurs - l'un des aspects majeurs de tout circuit de commercialisation agricole 
pleinement d6velopp6 - est g6n6ralement laiss6e aux soins d'agents de commercialisation 
prives. 

Am6liorer l'infrastructure de commercialisation est une mani~re importante 
d'am~liorer la performance du syst~me de commercialisation agricole. Toutefois, 
l'obtention de meilleurs resultats d6pend aussi largement de la mani~re dont les 
installations et les services sont utilis6s. Les participants au march6 doivent avoir une 
bonne organisation, une motivation appropriee, une gestion solide et des competences 
humaines suffisantes pour maximiser l'utilisation de l'infrastructure des circuits de 
commercialisation. 

C. Aaroindustric et autres participants au march 

Les participants au syst~me de commercialisation agricole incluent des groupes 
sociaux, tels que les exploitants, les consommateurs, les commergants, les administrateurs 
des march6s et les d~cideurs, mais aussi des entit6s administratives, comme des 
entreprises agroindustrielles, des coop&atives de commercialisation, des offices de 
commercialisation, des chambres de commerce, des instituts de recherche sur le march6, 
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des conseils pour ]a promotion des exportations, et des organismes charg6s de 
r6glementer les normes et criteres applicables aux produits du circuit de 
commercialisation. 

Les agriculteurs sont des producteurs qui apportent des extrants au syst6me de 
commercialisation, mais ce sont aussi des consommateurs d'intrants fournis par le circuit 
de commercialisation, et de biens de consommation (incitation) qui sont transformes 
durant le processus de commercialisation. 

Les commerpnts priv~s interviennent dans tous les aspects du commerce affcrent 
au systemi de commercialisation agricole: transport, stockage et distribution des intrants 
agricoles, et enl~vement, stockage et transport de la production agricole. 

Les cooperatives effectuent diverses activit~s de commercialisation, telies que le 
transport, le calibrage, le triage, le stockage et la transformation des produits. 

Les offices parapublics de commercialisation, ou entreprises d'Etat, participent 
6galement A de nombreuses activit~s de commercialisation agricole, y compris le 
transport, la distribution, I'enlvement et le stockage des produits, Ia transformation et le 
conditionnement des produits Lagricoles. 

Les entreprises privies, d~finies par Ie terme d'agroindustrie, participent ' 
nombre de ces m mes activit6s, au plan national et international, par des liens avec les 
marches mondiaux. 

Les organismes gouvernementaux qui promulgent et font appliquer ]es politiques 
et rcglementations qui affectent les activit~s de commercialisation agricole interviennent 
aussi dans le processus de commercialisation. 

L'une des manires d'arnliorer 1'efficacit6 des systcmes de commercialisation 
agricole consiste Arenforcer leur comp6titivit6, ce qui implique Ie renforcement de la 
capacit6 des agents de commercialisation du secteur priv6, surtout des agroindustries, A 
participer ' un plus grand nombre d'activit6s. Encourager la concurrence permettra aux 
forces du march6 d'identifier les agents qui seraient le mieux A meme de participer Ades 
activites de commercialisation particuli6res. Encourager la concurrence conduira Aune 
spialisation, ce qui am~liorera aussi l'efficacit6 de Ia commercialisation. 

En comparant les agents de commercialisation publics et les agents de 
commercialisation priv6s, certains partisans d'une intervention de l'Etat affirment qu'en 
raison de l'imparfaite concurrence des marches, on ne saurait compter sur ceux-ci pour 
une affectation 6quitable des ressources. De ce fait, poursuivent-ils, les pouvoirs publics 
doivent intervenir sur les marches, par des politiques et reglementations, et/ou par le 
truchement d'agents de commercialisation publics, pour assurer le respect de l'6quit. 
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Toutefois cette approche souleve ]a question fondamentale suivante: 

Dans quelle mesure devrait-on faire conflance Ades march6s imparfaits, ou Ades 
gouvernements imparfaits, pour allouer les ressources et promouvoir le 
d~veloppement? 

Depuis les annees 50, les pays qui cnt connu ]a plus forte croissance, en Afrique 
subsaharienne et dans le reste du monde en developpement, se sont fies Ades march6s 
imparfaits, et non Ades gouvernements imparfaits. Les strategies qui ont g6n6ralement 
donne les meilleurs r6sultats visaient A: 

(1) 	 maitriser ]'inflation en appliquant des politiques mon6taires et budg6taires 
prudentes; 

(2) 	 promouvoir les exportations en s'abstenant de faire de la discrimination 
contre les cultures d'exportation et les agents de commercialisation des 
exportations; 

(3) 	 maintenir l'6conomie ouverte A la concurrence 6trangre pour promouvoir 
l'efficacit6 interieure; 

(4) 	 maintenir des march6s comp6titifs et des prix int6rieurs d6termin6s par le 
march6, plut6t que d'y substituer des offices de commercialisation 
monopolistiques et des prix fixes; 

(5) 	 permettre que les syst6mes financiers servent un rendement convenable aux 
6pargnants; et 

(6) 	 donner au secteur priv6 un r6le important pour d6cider de la mani~re dont 
l'6pargne devrait dtre investie. 

Les pays qui ont bien r6ussi 6taient dirig6s par des gouvernements qui appuyaient 
l'initiative priv6e, directement ou indirectement, et qui, au minimum, ne cherchaient en 
rien Aaffaiblir ou Agener les entreprises privees. En fait, les politiques et les pratiques 
gouvernementales arbitraires ou aleatoires ont largement contribue A decourager 
l'investissement priv6 en Afrique subsaharienne. 

Maintenir des relations stables entre les pouvoirs publics et les entreprises privees 
contribuerait Acr6er un climat dans lequel l'entreprise se sentirait suffisamment l'aise 
pour investir, prendre des risques et se developper. 

Cette observation sugg6re qu'il est prudent d'encourager les gouvernements Ase 
limiter aux activit6s les mieux adapt6es A leurs competences, et de permettre au secteur 
public de pratiquer les activit6s de commercialisation qui correspondent le mieux ' ses 
competences. 

L'une des fonctions de commercialisation les plus importantes, que seuls les 
pouvoirs publics puissent assumer, est de garanti,: 'existence d'un contexte de politique 
generale et r6glementaire qui offre des incitations aux agroindustries et aux autres 
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entreprises prives pour qu'elles investissent dans des activit6s de comrnmercialisation. Le 
gouvernement devrait veiller A ce que les politiques, les lois et les rkglementations ayant 
trait directement ou indirectement aux activit6s de commercialisation agricole soient 
simples, transparentes et appliqu6es avec impartialit6. 

En consequence, le coot du maintien d'un syst~me juridique efficace est un bon 
investissement des deniers de I'Etat. Cet volet englobz, la pr6paration et la promulgation 
de r.gles dcfinissant les droits de propri6t6, les contrats, la responsabilit6 limit6e, la 
faillite, etc., et l'application impartiale de ces r~gles. 

Des dcpenses publiques pour l'infrastructure de commercialisation seraient 
6galement utiles mais des tests d'efficacit6 plus stricts de ces d6penses s'imposeraient, et 
aucune de ces taiches ne devrait 8tre monopoliste par les pouvoirs publics. 

L'un des plus grands obstacles au ddveloppement de relations stables entre les 
pouvoirs publics et les milieux d'affaires en Afrique subsaharienne est I'attitude de 
m6fiance latente des d6cideurs gouvernementaux envers le secteur priv6. II est donc tres 
important de mettre l'accent sur le concept de valeur ajout6e. De fait,. par d6finition, ]a 
commercialisation est une d6marche durant laquelle de la valeur est ajout6e Achaque 
6tape du processus. 

Beaucoup de d6cideurs gouvernementaux ne comprennent pas les importantes 
fonctions qu'assument les agroindustries en raison de trois mythes commun6ment admis 
Apropos du secteur prive: 

* 	 Un: Le mythe le plus r6pandu est que les agents de commercialisation priv6s sont 
des interm6diaires parasites. Cette idde ne tient pas compte du fait que les 
agroindustries ajoutent de ]a valeur aux produits agricoles en assemblant, triant et 
calibrant, manutentionnant, stockant, transformant et transportant lesdits produits. 

* 	 Deux: Le secteur priv6 est souvent pr6sent6 comme 6tant collusoire et 
oligopolistique. Mais, en fait, ]a plupart des 6tudes empiriques ddmontrent que, si 
les n6gociants priv6s coopurent souvent entre eux lorsque leurs fonctions sont 
complementaires, dans la plupart des cas, ils se font de la concurrence. En outre, 
si le coOt de ]a commercialisation agricole peut sembler 61ev6 en Afrique, ce n'est 
pas en raison d'une collusion ou d'un manque de concurrence entre les entreprises 
privces mais du fait d'autres facteurs d~jA 6voqu~s plus haut. En reaiit6, les cofts 
relativement 6lev6s de la commercialisation reflitent le prix r6el associe A ]a 
conduite des affaires en Afrique. 

* 	 Trois: I1existe une ide fausst fr6quente selon laquelle les agents priv6s de 
commercialisation tirerdien des revenus excessifs du commerce et gonfleraient 
artificiellement les coOts de commercialisation. Cependant, des 6tudes empiriques 
montrent que les frais de commercialisation en Afrique tendent A8tre 6lev6s en 
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raison du cost reel lie . la n6cessit6 de regrouper des produits qui proviennent de 
regions 6loigndes. Une 6tude de ]a Banquc mondiale estime par exemple que 
plus de la moitie du surcoOt de la cormnercialisation agricole en Afrique, par 
rapport A l'Asie, est dO Al'inad6quation de linfrastructure de commercialisation, 
en particulier au mauvais 6tat des routes et des services de transport. 

Le transpo-* des produits sur de mauvaises routes accrolt les frais d'entretien. 
Dans les pays ayant des p6nuries de devises, il peut y avoir un manque de pi~ces 
d6tachees, ce qui rend difficile, pour les transporteurs, la tqche de maintenir leurs 
camions sur les routes - une situation qui majore encore leurs frais de fonctionnement. 
Des taxes 61ev0es sur les carburants import6s et la p~nurie de devises pour importer du 
carburant cn quantit6 suffisante accroft aussi les frais de commercialisation. 

Le stockage, la transformation et la distribution des produits sont 6galement des 
op6rations onOreuses, surtout dans de vastes regions Afaible densit6 de population, 
comme pratiquement partout en Afrique. En outre, il est on6reux pour les entreprises 
priv.es d'immobiliser des capitaux en raison de taux d'inflation dIev6s, de la raret6 du 
credit et du coOt d'opportunit6 6lev6 du capital. 

I1peut y avoir aussi des pertes excessives durant le processus de commercialisation 
Acause d'un conditionnement, d'un stockage et d'un triage inad6quats, d'une humidit6 
excessive et autres facteurs dt meme genre. Les risques allant de pair avec la conduite 
des affaires en Afrique subsaharienne s~nt Olev~s et les cofits refl~tent cette situation. 

L'efficacit des circuits de commercialisation agricoles en Afrique subsaharienne 
est directement determin6e par la comptence et les connaissances des participants au 
marchd. 

Etant donn6 l'6troitesse de la base de ressources et les al6as du climat en Afrique, 
il est clair que les hommes et les femmes d'affaires de ce continent savent bien comment 
s'y prendre et comment s'en tirer en p6riode difficile. De surcrolt, compte tenu des 
nombreuses contraintes d'ordre gqn6ral et r6glementaire qui font obstacle ou limitent 
consid6rablement les activit6s de commercialisation priv6es, le dynamisme bien connu du 
secteur prive informel en matinre de commercialisation, illustre parfaitement les 6normes 
talents d'entrepreneurs des hommes et des femmes d'affaires africains. 

Cependant, de nombreux participants au march6 dans la quasi-totalit6 des pays 
d'Afrique subsaharienne, qu'il s'agisse de coop6ratives de commercialisation, de grosses 
entreprises d'EtaT ou d'agroindustries locales ou privees, n'ont pas encore toutes les 
comntences de gestion requises pour bAtir des entreprises de conimercialisation agricoles 
viables, dyrzamiques, susceptibles de percer sur de nouveaux march6s et de mettre A 
profit de nouvelles technologies. En r6alit, le niveau relativement faible de I'ducarion 
et des comp6tences en Afrique est un facteur limitant pour le d6veloppement ,--. circuits 
de commercialization agricole efficaces. 
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Moins de 50 pour cent de ]a population d'Afrique subsaharienne est alphab~tis6e;
le pourcentage des personnes sachant compter est 6galement faible. 

* Le faible pourcentage des personnes sachant lire et compter fait qu'il est difficile 
pour les intervenants de profiter des opportunits du march6, telles que de 
nouvelles technologies ou de nouvelles cultures. 

* La faiblesse du niveau des comp6tences techniques (surtout dans des domaines 
comme ]a comptabilit6 et les finances) entrave la croissance et compromet 
souvent ]a solvabilit6 de nombre d'entreprises publiques et priv6es qui 
interviennent dans l'agroindustrie. 

Par rapport A d'autres pays africains, on note qu'au Ghana, au Nig6ria, en C6te 
d'Ivoire, au Sen6gal, en Ouganda et au Kenya par exemple, les comptences et 
connaissances sont g6ndralement plus ,ev(zcs parmi les groupes sociaux et les entit6s 
organisatioinelles qui participent aux activites de commercialisation agricole. En 
cons6quence, tous les pays n'ont pas les mfmes besoins de formation, pour ce qui est du 
genre de comp6tences et de connaissances dont ils auraient besoin pour am6liorer leurs 
circuits de commercialisation agricole. 

N6anmoins, la plupart des groupes sociaux et des entit6s organisationnelles qui 
participent Ades activit6s de commercialisation agricole en Afrique subsaharienne 
pourraient tirer profit d'une plus grande diffusion des techniques et renseignements 
relatifs Ala commercialisation, ainsi que de davantage de formation sur diverses aspects 
de la commercialisation. 

En Afrique subsaharienne, les agroindustries sont limit~es par le manque relatif 
de technologies agricoles locales et efficaces, susceptibles d'8tre utilis6es pour des 
activit6s de commercialisation. Par exemple, il est urgent d'am61iorer le stockage et la 
transformation des c6r6ales au Sahel si l'on veut que les c6r6ales secondaires puissent un 
jour concurrencer avec succis le riz import6 sur les marches de d6tail. 

En outre, des comptences commerciales specialistes sont indispensables pour
exploiter des cr~neaux i~s Aun avantage comparatif, surtout pour la commercialisation 
internationale. Cela implique une approche pius sophistiqu6e de ]a commercialisation 

-que celle suivie jusqu'A prdsent. IIfaut offrir des incitations approprides pour am61iorer 
la qualit6 des produits. Les participants au march6 ont besoin de connaissan.ces 
techniques supplementaires, de connaissances en gestion et de connaissances pouss6es 
dans le domaine de la commercialisation. 

Une attention appropri~e devrait egalement dtre apport6e aux aspects 
sociologigues du d6veloppement de circuits de commercialisation plus performaAts. Par 
exemple, le pourcentage de personnes sachant lire et compter tend Avarier en fonction 
du genre (homme/femme), de l'appartenance ethnique et du statut socio6conomique. 
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Les produits qui transitent par certains circuits de commercialisation et les fonctions 
remplies par certains participants au march6 sont souvent diff6renci6es par genre ainsi 
que par groupe ethnique. Qui plus est, l'acc~s au capital, A l'dquipement, A la 
technologie et Ad'autres ressources peut largement varier selon le genre d'une personn,' 
et son appartenance ethnique. 

Les types de formation et de d6veloppement des comptences n6cessaires pour 
am~liorer des circuits particuliers de commercialisation agricole d6pendront de l'tape de 
d6veloppement o6' se trouve ce circuit de commercialisation. (La Section IV analyse 
l'6volution des circuits de commercialisation et les possibilit6s d'intervention en se 
fondant sur un module d'6tapes de d6veloppement.) 

Les secteurs, tant public que priv6, de l'Afrique subsaharienne doivent parfaire 
leurs comp6tences afin de promouvoir une plus grande efficacit6 de leurs circuits de 
commercialisation agricole. 

Le secteur public doit renforcer sa capacit6 Acollecter et analyser des donnes A 
tous les niveaux - ce qui comprend des donn6es maci oeconomiques, sectorielles et 
microeconomiques. Le collecte et l'analyse de donn~es Atous les niveaux est 
d~terminante pour le processus de prise de d6cision des pouvoirs publics. I1faut des 
informations sur les coots de production au niveau de l'exploitation, les frais de transport 
et autres facteurs qui contribuent au coot total de la commercialisation, au volume de ce 
qui est produit et n6goci6, etc. 

II faut des services d'analyse comp~tents et bien dot6s en personnel au sein des 
minist~res du gouvernement qui sont concern6s par les politiques de commercialisation et 
les politiques des prix. Ces services administratifs publics devraient etre compl6t6s 
6galement par entreprises privees de statistiques et d'analyse, pour garantir qu'il existe 
un syst~me de poids et contrepoids pour la collecte et l'analyse de renseignements relatifs 
i a commercialisation agricole. 

Le secteur public doit par ailleurs am6liorer ses connaissances et ses comp~tences 
pour pouvoir assumer plus efficacement ses responsabilit~s r~glementaires et 
administratives. I convient en outre de renforcer l'aptitude des 6tablissements de 
recherche et ou des organismes de commercialisation tant publics que priv6s (comme les 
conseils pour ]a promotion des exportation ou les chambres de commerce) A identifier les 
produits A forte valeur ajout6e, les nouvelles technologies, et A percer sur de nouveaux 
cr6neaux. 

Le secteur priv a besoin d'une formation axle sur diff6rentes comp6tences ayant 
trait 6 ]a conduite des affaires. Le niveau et le type de formation varieront en fonction 
du groupe social ainsi que de ]a taille et du type de l'organisme de commercialisation 
concern. Les comp6tences techniques, comme la comptabilit6 et la gestion financi~re, 
doivent 8tre perfectionn~es dans ]a pupart des entreprises de nombreux pays africains. 
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Les comptences en commercialisation, qui couvrent tout un 6ventail d'activit6s de 
commercialisation ex6cut6es par des entreprises priv6es et des groupes sociaux (le 
conditionnement la transformation, ]a publicit6, les prix, entre autres choses) doivent, 
elles-aussi, etre 6toff6es. 
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TV. CONSIDERATIONS POUR UNE STRATEGIE DE COMMERCIALISATION 

A. Avantage compacatif 

L'Afrique subsaharienne jouit d'un avantage comparatif pour ]a production et ]a 
comme.'cialisation de nombreux produits agricoles. Certaines de ces speculations sont 
destinies essentiellement A la vente sur les marches internationaux, d'autres sont 
produites pour ]'exportation et pour r~pondre Ala demande int~rieure, et quelques unes 
sont produites et vendues uniquement pour des marches locaux ou regionaux. 

Au nombre des produits primaires qui transitent par les circuits de 
commercialisation agricole de l'Afrique figurent: 

* 	 les graines olIagineuses pour la consommation humaine (comme l'arachide, le 

sesame, les noix de coco et les fruits du palmier Aihuile); 
* 	 les fruits tropicaux (tels que mangue, papaye, avocat, ananas, banane, plantain, 

citron vert, orange et pamplemousse);
* 	 les lJgumes (okra, karella, aubergine, tomate, oignon, piment rouge, soja, ni~b6 et 

courge, par exemple);
* 	 les c~r~ales (comme le mafs, le millet et le sorgho); 
* 	 les 6pices (comme le gingembre, la vanille, le cayenne, la noix muscade, le poivre 

et le clou de girofle); 
* 	 le caf6, le cacao, le the; 
* 	 les racines et tubercules (telles que les pommes de terre, les ignames et le
 

manioc);

* 	 le b~tail et ]a volaille et les produits qui en sont tir6s; et 
* 	 le poisson et les crevettes. 

Cette liste n'est en rien exhaustive mais elle atteste de la gamme dtendue de 
produits agricoles qui sont commercialis~s en Afrique subsaharienne. 

Comme indiqu6 A la Section II, de nombreux pays d'Afrique tropicale ont 
r~cemment perdu leur part du march6 mondial pour certaines speculations, au profit 
d'autres regions du monde. 

Cependant, beaucoup de ces probI~mes de commercialisation sont d'ordre 
technique et ]a perte de ces parts de march6 n'est peut-etre que temporaire. 

Ainsi, lors de l'6laboration de strategies de commercialisation, les planificateurs 
peuvent vouloir envisager une strat~gie de "circuits de produits" qui serait axle sur la 
commercialisation de produits agricoles particuliers pour lesquels I'Afrique subsaharienne 
jouit d'un avantage comparatif. En ameliorant les aspects techniques de la production et 
de la commercialisation, l'Afrique tropicale serait susceptible de retrouver sa part du 
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march6 mondial pour les sp6culations pour lesquelles elle dispose d'un avantage 
comparatif r6el. 

Adopter une strat6gie de commercialisation agricole ax6e sur des produits 
primaires particuliers a plusieurs avantages. Cette strat6gie va au dela de la distinction 
que font traditionnellement certains analystes entre les diverses .cnctions de ]a 
commercialisation, comme ]a production, l'achat et ]a vente effectives du produit, ia 
transforration, et l'61aboiation de politiques de commercialisation. Une strat~gie de 
circuits de produits encourage les analystes Apenser en termes de valeur ajoute A 
chaque 6tape du processus de commercialisation. 

Adopter une approche specifique Aun produit ne signifie pas que toutes les 
ressources seront consacr6es Al'am6lioration des circuits de commercialisation pour une 
ou deux sp6culations seulement; loin s'en faut. 

L'attention apport6e aux exigences 
techniques de chaque produit de base doit 
8tre 6quilibr6e par une attention Ades 
questions de commercialisation plus larges 
qui affectent toutes les denr6es qui 
transitent par le syst~me de 
commercialisation. 

De fait, il y a souvent, entre les 
diverses cultures, une compl~mentarit6 
qui peut 8tre mise Aprofit. 

Par exemple, l'infrastructure 
(comme les routes, les emplacements de 
march6s, les r6seaux de communications, 
les installations de stockage, etc.) et les 
zervices (comme les services financiers, les 
transports, etc.) qui est d6velopp6e pour 
am6liorer la commercialisation d'un 
produit agricole peut 6galement servir A 
am6liorer la commercialisation d'autres 
produits agricoles. Et, comme mentionn6 
plus haut, il faut veiller Ace que les 
producteurs aient acc~s Ades biens de 
consommation (incitation). 

Etant donn6 i'6troitesse de ]a 
plupart des march6s africains, les plans de 
commercialisation devraient encourager 

Des 6tudes effectu6es au Mali 
indiquent que les planteurs de coton 
ayant librement acc~s aux intrants 
(mat6r,el de traction animale et 
engrais) 6taient en mesure d'utiliser 
ces m8mes intrants pour accroitre la 
production et ]a commercialisation de 
cer6ales secondaires. En outre, les 
cultures vivri~res apportaient une 
source stable de revenus pour 
capitaliser l'exploitation et pour 
financer l'infrastructure locale. Les 
planteurs de coton avaient de l'argent 
liquide pour payer leurs imp6ts durant 
]a p6riode faisant suite aux r6coltes et 
n'6taient pas contraints de vendre 
leurs c6r6ales secondaires A un 
moment o' les prix de celles-ci 6taient 
A leur niveau le plus bas - c'est-A-dire 
g6neralement tout de suite apr~s la 
moisson. Le d6veloppement de 
l'industrie int6rieure du b6tail est 
6galement une faqon d'encourager ]a 
demande locale pour ]a production 
d'exc6dents de c6r6ales secondaires. 
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une commercialisation ax6e sur l'exportation - non seulement les exportations 
traditionnelles vers les marches europdens, mais aussi la promotion de la 
commercialisation r6gionale en Afrique mfme. De fait, ila toujours exist6, entre regions 
africaines, des relations commerciales 6troites se fondant sur l'6change de sp6culations 
produites dans ces m.mes regions. 

Les marches d'exportation peuvent contribuer A la croissance de plusieurs fagons: 

(1) 	 en am6liorant l'utilisation des facteurs de production, A long et Acourt 
terme, en fonction du principe de I'avantage comparatif; 

(2) 	 en maximisant les exc6dents pouvant 8tre investis A court terme qui 
r pondent A une condition n6cessaire pour une croissance maximum Along 
terme; et 

(3) 	 en liant la production et ]a consommation. 

Les cultures d'exportation constituent une source importante de devises et de 
revenus pour de nombreux agriculteurs. L'un des aspects pariiculiers de l'Afrique 
subsaharienne est d'ailleurs que les petits producteurs repr6sentent la part la plus 
importante de l'agriculture traditionnelle orient6e vers ]'exportation. Le r6le des gros 
exploitants est limit6. 

Les plantations et les vastes proprift6s dominent ]a production de quelques 
cultures, dont le sisal et l'h6vfa (essentiellement en Afrique de l'Est), et le thd et le tabac 
(en Afrique du Centre et de l'Est). En g6n6ral, les plantations et les grands domaines 
prennent leurs propres dispositions pour la commercialisation, souvent en collaboration 
avec des entreprises multinationales. 

Cependant, les petits producteurs ax6s sur l'exportation ne sont pas en mesure de 
conclure de tels accords. En consequence, une strat~gie de commercialisation qui 
encourage la commercialisation des exportations pour les petits exploitants peut avoir 
un impact majeur sur les revenus et le d~veloppement des regions rurales. 

Rcemment, certains pays africains ont essay6 de se d6tourner de ]a production de 
denr6es d'exportation traditionnelles, surtout des produits primaires destin6s aux marches 
europ~ens. Cette 6volution faisait suite A ]a chute des cours mondiaux de nombre de ces 
produits et elle correspondait au d6sir de ces pays de diversifier leurs sources de recettes 
d'exportation. 

Les efforts des gouvernements africains et ceux encourages par le secteur prive 
pour diversifier les exportations devraient se poursuivre et 6tre appuy6s par les donateurs 
mais ils ne doivent pas d6tourner I'attention des initiatives visant A am6licrer la 
productivit& des denrdes pour lesquelles I'Afrique jouit d'un avantage comparatif prouvd. 
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En effet, 6tant donn6 le r6le crucial de quelques produits primaires pour les recettes 
d'exportation de ]a plupart des pays d'Afrique tropicale (le cacao pour le Chana et la 
C6te d'Ivoire, l'arachide pour le S6n6gal et ]a Gambie, la cafM et le th6 pour l'Ouganda 
et le Kenya), les efforts pour r tablir des niveaux dlev6s de productivit6 et de hauts 
niveaux de qualit6 pour ces produits doivent 6tre 6nergiquement poursuivis. 

En outre, 6tant donn6 que ]a structure de beaucoup d'dconomies et des circuits de 
commercialisation d'Afrique tropicale est ax6e sur la production et la commercialisation 
de produits primaires, le renforcement et I'am6lioration des syst~mes de 
commercialisation de produits jouissant d'un avantage comparatif pourraient constituer 
l'approche la plus judicieuse A adopter pour le court et le long terme. 

Une approche saine Aretenir pour les cultures d'exportation traditionnelles serait 
d'investir dans le d6veloppement de technologies amlior~es afin de r~duire les coits 
unitaires de production, tout en maintenant ainsi leur avantage comparatif et en 
renfor ant leur comptitiviti sur les marches mondiaux. Qui plus est, en am61iorant 
leur capacit6 Atransformer leurs produits, les pays africains peuvent accroitre la valeur 
qui est ajout6e aux produits primaires d'exportation. 

Pour les d6tracteurs de cette approche, une fois qu'un piys se sp cialise dans des 
denrdes d'exportation pour lesquelles il a un avantage comparatif, il tombe dans le "pi~ge 
des produits primaires" dont il aura de la peine Asortir. Cependant, ce pi~ge 
n'apparaitra que si les liens avec le reste de '6conomie sont faibles. 

Ce pi ge peut etre 6vi:t en appuyant d6lib~rOment ]a croissance des 
agroindustries privfes qui peuvent participer au processus de commercialisation et qui 
ajoutent de ]a valeur A ]a production. Encourager la croissance de I'activit6 de 
commercialisation de I'agroindustrie cr6era des liaisons entre le secteur agricole et les 
autres secteurs de l'6conomie et encouragera une croissance diversifi6e. Ainsi, ]a 
commercialisation des cultures d'exportation peut promouvoir ]a transformation 
6conomique d'un pays. 

I1ne faut pas en d6duire que ]a stratOgie de commercialisation devrait donner la 
prioritd aux cultures d'exportation. L'accent devrait re mis sur toutes les cultures pour 
lesquelles les pays, pris individuellement, disposent d'un avantage comparatif. Mais les 
incitations au niveau de ia production et de la comi,,ercialisation devraient 6tre neutres, 
par rapport aux cultures vivri~res qui sont habituellement vendues sur le march6 
int6rieur, et par rapport A celles qui tendent A8tre vendues sur les march6s 6trangers. 
La politique des pouvoirs publics ne devrait pas faire de discrimination contre telle ou 
telle culture. 

Les pays qui ont un avantage comparatif sp6cifique pour certaines cultures 
devraient l'exploiter et tenter d'ajouter Aces cultures de la valeur durant la phase de 
commercialisation. Cette strategie, non seulement contribuera Ala croissance et Aun 
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relvement des revenus, mais elle renforcera 6galement la sdcurit6 alimentaire. De 
surcroit, en r&Iuisant les obstacles au commerce r6gional entre pays d'Afrique tropicale, 
il peut se produire une spicialisation, ce qui contribuernit sgalement A une utilisation 
efficace des rares ressources disponibles. 

Les traditions socioculturelles existantes et le sens communautaire de 'Afrique 
peuvent aussi constituer un point de d6part pour l'61aboration d'un plan de 
commercialisation qui donnerait de bons r6sultats. Les soci~tes rurales africaines ont 
traditionnellement coop6r6 aux activites de d&veloppement communautaire. Ce sens de 
la coopration repose sur des liens de paren't6 ainsi que sur des relations institutionnelles 
qui unissent dif.6rents groupes ayant des liens cornnuns, tels que le fait d'appartenir A un 
m~me groupe d'Age, une m~me confr6rie religieuse, ou d'entretenir des rapports 
protecteur-prot6g et autres liens qui cr6ent une int6gration sociale. 

Le d6veloppement de ces relations socioculturelles et institutions indig~nes, peut 
encourager et moobiliser les populations locales (les b6n6ficiaires) pour qu'elles 
participent pleinement Ades efforts de d6veloppement communautaire. Ce facteur est 
pariculiirement important pour des activites telles que la consti uct-on, l'entretien et la 
remise en 6tat de l'infrastructure, (routes, bAtiments de marches, installations de 
stockage) qui sont essentielles au bon fonctionnement des circuits de commercialisation. 

Cependant, cet aspect est 6galement important pour mobiliser de !a main
d'oeuvre, des capitaux et des comp6tences disparates pour des activit6s en liaison avec 
'agroindustrie qui seraient susceptibles d'ajouter de la valeur Ace que produisent les 

exploitants du pays. En ajoutant de ]a valeur ?i leurs cultures, les families rurales 
peuvent accroitre leurs revenus et diversifier Ia base de l'economie rurale du village. En 
fait, plus les r6gions sont 6loign6es, et plus Ia situation financi~re de l'Etat est difficile, 
plus il sera crucial d'encourager et de promouvoir de tels efforts au niveau 
communautaire. 

En outre, il existe ure tradition de d6mocratie et de consultations repr6sentatives 
au niveau des villages en Afrique subsaharienne. En incorporant davantage de gens au 
processus de prise de d6cision et de mise en oeuvre, on renforce les chances ult6rieures 
de r6ussite des interventions dans le domaine de Ia commercialisation. 

Le degr6 de succ~s de toute activit6 de d6veloppement d6pend largement, en fin 
de compte, de Ia mesure dans laquelle les populations locales se mobilisent et 
s'investissent dans cette activit6. L-sque la participation est forte, lorsque les 
populations locales investissent leur 6nergie, leur travail et leur argent, elves sont 
directement concern6es par le r6sultat final de l'activit6 et elles oeuvreront aussi 
6nergiquement que possible pour le succ~s de l'entreprise. 
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B. L'Evolution des svst~mes de commercialisation agricole 

En 6tudiant les prob1~mes 6conomiques des regions en d~veloppement, comme 
'Afrique subsaharienne, les analystes se servent souvent de modules indiquant Aquelle 
dtape du processus de developpement se trouve tel ou tel pays. En fonction de ce stade 
de d~veloppement, il peut y avoir des interventions ou des strategies sp~cifiques qu'il 
conviendrait de mettre en oeuvre en priorit6 afin d'aider le pays Aprogresser vers une 
.tape de dveloppement plus avanc~e ou vers un ensemble d'activit~s plds productives. 

Alors que lee modules de d~veloppement sont utiles Ades fins d'analyse 
comparative, les e;.'perts doivent 8tre prudents et resister A]a tentation de classer les pays 
selon des critbres rigides et manquant de souplesse. Le d~veloppement est un processus 
dynamique, caractris par des changements et des ajustements constants, et dans lequel 
un secteur de ]'Hconomie peut progresser plus vite qu'un autre et 6ire plus avanc6 q,'?un 
autre. 

De m~me, la commercialisation agricole est un processus dynamique et les 
circuits de commercialisation agricole 6voluent en permanence pour tenir compte de 
facteurs tant extrieurs qu'int6rieurs. Toute tentative visant ' classer les systemes de 
commercialisation agricole de l'Afrique tropicale se limitera Adonner une image de la 
configuration de ces syst~mes Aun moment donn6, sans indiquer les changements qui 
peuvent etre en train de produire au moment de l'6tude. 

Donc, en analysant les syst~mes de commercialisation agrirole, il peut tre utile 
d'examiner certaines des caract6ristiques cl6s qui diff6rencient les divers circuits de 
commercialisation agricole pour nombre de produits de base des pays d'Afrique 
subsaharienne. A partir de cette analyse, on peut etre en mesure de sugg6rer quels 
seraient les meilleurs investissements Achaque 6tape de i'Nvolution des circuits de 
commercialisation agricole comp~titifs et efficaces. 

Les pays d'Afrique subsaharienne peuent avoir des circuits de commercialisation 
agricole qui se trouvent A des stade de d6veloppement diff6rents, selon les regions, les 
sp6culations particuli~res ou les circuits de produits. 

Par exemple, les circuits de commercialisation des c6r6ales secondaires locales 
peuvent tre m6diocrement d6veloppes par comparaison a ceux des cultures 
d'exportation. Inversement, dans un meme pays, certaines r6gions peuvent 8tre mieux 
6quipees que d'autres en routes et autres infrastructures de commercialisation. En 
cons6quence, toute initiative pour classer les circuits de commercialisation agricole ou 
pour les situer dans le processus d'evolution ne pourra r6ussir que si elle reconnait les 
diff6rences et les similitudes qui d6terminent la competitivit6 et l'efficacite d'un circuit de 
commercialisation. 
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Le mod.le d6crit ci-dessous sugg~re que les systemes de commercialisation 
agricoles passent par cinq 6tapes de d.veloppement e'volutif. 

Les variables qui poussent l'6volution du circuit de commercialisation d'une etape 
A la suivante sont d6sign~es pai 1'expression de "ibrces motrices". Ces forces peuvent 
8tre divisC-es en indicateurs 6conomiques cl6s, variables institutionnelles et 616ments 
d'infrastructure; elles vont de pair avec des niveaux de revenu, des taux d'urbanisation, 
un niveau de technologie et d'industrialisation, un environnement juridique, etc. 

En outre, il y a des indicateurs qui refltent le ;tade de d'6volution auquel 
pourrait se trouver un circuit de commercialisation. Ces indicateurs sont associ6s au 
processu,; de commercialisation des intrants et de la production; ils ont trait A 'tat des 
circuits de distribution des seinences, des engrais et du mat6riel, au niveau de la 
technologie post-r6colte, de ]a transformation et des r6seaux d'information relatifs au 
march6, entre autres choses. 

Les 	forces motrices et les facteurs Ii6s A .haque 6tape de d6veloppement du 

march6 sont 6galement r6capitul6s dans les deux tableaux de l'Annexe B. 

Le processus 6volutif, allant de l'Etape Un Al'Etape Cinq, est d6crit ci-dessous. 

1. 	Etape Un: 

* 	 Le contexte de politique generale et r6glementaire ne fournit d'incitations
 
appropri6es ni aux cultivateurs pour qu'ils produisent des exc.dents
 
commercialisables, ni aux entreprises privies pour qu'elles participent 1 des
 
activit6s de commercialisation comme l'enl~vement, l'entreposage et la
 
transformation des produits.
 

* 	 L'infrastructure de commercialisation est d6labre ou elle ne convient pas. 

* 	 Les institutions de commercialisation et les services disponibles par les institutions 
tant publiques que priv6es (financi~res, r6glementaires, par exemple), sont 
rudimentaires et peu sophistiqu6s, voire meme restrictifs. 

* 	 Parmi les participants au march6, les entreprises d'Etat tendent ' dominer, surtout 

dans le commerce. 

" 	 Les agents de commercialisation priv~s travaillent g~n~ralement Apetite 6chelle, 

ils manquent de capitaux et ils ont tendance ' faire tourner leur stock aussi 
rapidement que possible. 

* 	 De nombreux producteurs s'attachent en priorit6 ' satisfaire les besoins de 

securit6 alimentaires de leur propre famille en produisant pour eux m~me (c'est-A
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dire I'autosuffisance alimentaire), plut6t que de produire pour les march6s. 
Cependant, la plupart des producteurs vendent habituellement de petites quantit6s 
de denr6es alimentaires imm6diatement apr~s la r6colte en raison de leurs besoins 
en argent liquide. 

* 	 Le pays est mal int6gr6 aux marches mondiaux. 

* 	 La plupart des produits agricoles circulent seulement Ail'int~rieur des circuits 
commerciaux locaux et le commerce interr~gional est difficile et on~reux. 

Comme souligne ci-dessus, il est difficile de d6terminer si les circuits de 
commercialisation nationaux se situent A une seule 6tape de d6veloppement. Nearimoin, 
les divers circuits de produits agricoles rencotr6s dans plusieurs pays d'Afrique 
subsaharienne se situent plut6t A 'Etape Un de d&veloppement. Tel est le cas pour la 
Guin6e Bissau, ]a R6publique centrafricaine et, en raison des dislocations provoqu6es par 
]a guerre, pour ]'Angola, ]a Somalie, 'Ethiopie et le Soudan. D'autres pays ont peut-6tre 
des syst~mes qui sont sur le point de passer de cette 6tape Al'etape suivante de 
d~veloppement commercial. Parmi eux se trouveraient le Tchad, la Guin6e Conakry, la 
Tanzanie et le Zaire. 

2. 	 Etape Deux: 

Le contexte de politique g~n~rale et r6glementaire est en cours de lib~ralisation. 

* Le pays a une vaste infrastructure rudimentaire de commercialisation Alaquelle 
quelques ameliorations sont apport~es pour qu'elle puisse desservir ia plupart des 
cultivateurs. 

* Les institutions de commercialisation et les services qu'elles offrent s'am6liorent 
petit Apetit, atteignant un plus grand nombre de producteurs et faisant intervenir 
un plus grand nombre d'agents de commercialisation. 

* 	 Parmi les participants au march, le secteur priv fait une concurrence plus
 
intense aux agents de commercialisation publics.
 

" 	 Une sp~cialisation dans des activit~s de commercialisation apparait 'a toutes les 
6tapes du processus de commercialisation (les transports et le stockage, par 
exempie). 

* 	 La plupart des exploitants continuent de transf'jrmer les denr~es vivri~res de base 
pour ]a consommation de Ieurs propres families. 
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" 	 Des exploitants progressistes apparaissent, mettant en culture de plus grandes
 
surfaces, utilisant davantage d'intrants sur les terres, et vendant un pourcentage
 
plus Olev6 de ce qu'ils produisent.
 

* 	 Le commerce interrTgional des denroes de bases locales apparait, et les liens avec
 
l'6cononiie internationale se renforcent.
 

* 	 Des circuits de commercialisation pour les biens de consommation, surtout les 
articles manufactur6s import6s, apparaissent parall~lement aux r6seaux de
 
commercialisation des intrants et de la production.
 

Ces conditions se rencontrent dans nombre de syst~mes de commercialisation de 
produits de base dans la plupart des pays d'Afrique subsaharienne. Les circuits de 
commercialisation agricoles de pays tels que le Mali, le Niger et la Zambie peuvent 
tendre Aressembler A 1'tape deux du d6veloppement du march6. 

D'autres pays, comme le Cameroun, le Ghana, la Gambie, le Togo, le Zimbabwe 
et l'Ouganda pourraient 8tre situ6s comme se trouvant sur le point de passer de cette 
6tape A l'6tape suivante du d6veloppement 6volutif. 

3. 	 Etape Trois: 

* 	 Le contexte de politique g6n6rale et r6glementaire devient plus lib6ral, offrant un 
large 6ventail d'inctations au secteur privd pour que celui-ci investisse et 6tende 
I'ampleur ses activit6s de commercialisation agricoles. 

" 	 L'infrastructure est bien entretenue et r6gulirement remise en 6tat pour pouvoir
 

desservir la grande majorit6 des producteurs et des consommateurs de tous les
 
march6s.
 

" 	 Les institutions et les services du circuit de commercialisation, dans les secteurs
 

public et priv6, deviennent plus forts et desservent une gamme plus 6tendue de
 
participants au marche.
 

" 	 Le gouvernement commence A faire appliquer de mani~re rigoureuse des normes
 

et erit~res officiels (poids et mesures) pour les produits agricoles, notamment pour
 
ceux destines aux marches 6trangers.
 

* 	 La l6gislation des contrats est appliqu~e avec impartialit6. 

* 	 Des institutions financi~res viables apparaissent dans le secteur formel pour
 

r6pondre aux besoins des agents de commercialisation agricole.
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* 	 Des associations formelles commencent Aapparaitre pour les agriculteurs, les 
commergants, les transformateurs et autres agents de commercialisation. 

* 	 Des marchis fonciers priv~s commencent Aapparaitre. 

* 	 Les participants au marche deviennent de plus en plus sptcialis6s dans leurs 
activit6s, avefc une progression concomitante sur l'6chelle de performance des 
fonctions de commercialisation agricoles du secteur priv6. 

* 	 La transformation des produits est effectu6e de plus en plus en dehors des 
exploitations, par des agroindustries priv6es, alors que les coOts d'opportunit6 des 
exploitants pour la transformation de leurs propres produits passent Ades niveaux 
prohibitifs. 

* 	 Davantage de possibilit6s d'investissement et d'emploi en dehors de la ferme. 

* 	 Des march6s de gros dynamiques rbpondant A une forte pouss6e de ]a demande 
apparaissent pour servir les besoins d'une population urbaine nombreuse et 
croissante. 

* 	 Le commerce entre pays voisins et march6s d1oign6s augmente, avec une 
intEgration plus pouss e aux march~s mondiaux. 

* 	 Des circuits int~gr~s de produits de base apparaissent et se d6velcppent Apartir 
d'activit~s compl~mentaires lites ' ]a production et A]a commercialisation de 
produits pour lesquels le pays poss~de un avantage comparatif. 

Quelques rares pays africains ont des circuits de commercialisation des produits 
ayant atteint cette 6tape, comme le Kenya et la C6te d'lvoire. On pourrait aussi dire des 
circuits de commercialisation agricole du Sr6ngal, du Nig6ria, du Malawi et du Botswana, 
pour des produits particuliers, qu'iis commencent "Aressembler Acette 6tape du 
d~veloppement de leur march6. 

4. 	 Etape Quatre: 

* 	 Le contexte de politique g6n6rale et r~glementaire a cr6 une 6conomie ouverte, 
lib6rale et de march6 dans laquelle existent des incitations attrayantes qui 
encouragent des investissements int6rieurs et 6trangers dans des activit6s de 
commercialisa ion, notamment les industries d'agrotransformation. 

* 	 Les investissements 6trangers directs augmentent. 
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" 	 Les pouvoirs publics jouent un r6le largement r6glementaire dans le processus de 
commercialisation. lls surveillent assidfument le commerce des produits, la qualit6 
des intrants et de la production. 

* 	 L'infrastructure crie des liens plus forts entre le marchd national et le march6 

international. Les circuits de communications int~rieurs et internationaux se sont 
amlior~s pour Etre en mesure de faciliter un commerce interr~gional et
 
international plus large.
 

* 	 Parmi les institutions du march6, les institutions financi~res formelles sont bien 

plus importantes que les entits financitres inrormelles pour r~pondre aux
 
besoins en capitaux des agents de commercialisation.
 

* 	 11 y a des liens institutionnels de plus en plus forts avec les march~s 
internationaux pour plusieurs produits, notamment les exportations traditionnelles 
de produits primaires. 

" 	 Parmi les participnts au march6, il y a une sp~ialisation et une efficacit6 accrues 

alors que les agents de commercialisation s'engagent sur la voie d'6conomies 
d'6chelle. 

" 	 Les grandes agroindustries sp6cialis6es renforcent leur r6le dans le processus de 

commercialisation. Les agroindustries dominent la commercialisation de gros des 
intrants et de la production. Elles appuient ou bien fournissent directement des 
services de vulgarisation pour certains produits d'une valeur klev(e. 

" 	 L'augmentation des revenus ruraux suscite une demande accrue pour les biens de 

consommation dans les zones rurales. 

" 	 Les circuits des produits se caract~risent progressivement par des arrangements 

contractuels, tels que le travail A 'entreprise, et ils deviennent plus verticalement 
int6gr6s, du producteur au consommateur. 

IIn'y a probablement aucun circuit de commercialisation agricole qui, en Afrique 
subsaharienne, ait totalement atteint cette 6tape de d6veloppement du march6, bien que 
certains circuits de commercialisation de produits particuliers dans quelques pays comme 
le Kenya (pour le th6) puissent presenter nombre de ces caract~ristiques. 

5. 	 Etape Cinq: 

* 	 Le contexte de politique gn6rale et r6glementaire encourage l'investissement et 

la concurrence dans les activit6s de commercialisation. 
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" 	 L'infrastructure et les services, surtout en liaison avec les transports, sont 
sophistiquds et bien entretenus. Ils lient les zones de production, meme les plus 
6loigndes, avec les marches d'exportation et les consommateurs des villes du pays. 

* 	 Les producteurs et les commerqants sont ids Ades compagnies de
 
commercialisation agricoles par des r~seaux de t~l&ommunications complexes,
 
englobant les marches mondiaux.
 

* 	 Des renseignements relalifs au march6 sont iargement disponibles par 
l'intermddiaire de rdseaux d'information publics et privds, et ils sont utilisds pour 
les decisions ayant trait A la production et A ]a commercia!isation. 

" 	 Les agriculteurs comprennent et utilisent des instruments financiers plus 
complexes et les marches Aterme des produits primaires pour protcger leurs 
investissements. 

* 	 Les participants au march6, surtout jes agroindustries, disposent des compdtences, 
de ]a technologie et des ressources ndcessaires pour accomplir leurs fonctions de 
manitre efficace et efficiente. 

* 	 La technologie ia plus moderne est utilisde dans la production, le transport, le 
traitement, le stockage des produits agricoles et la commercialisation des intrants 
et des extrants. 

* 	 Le systime de commercialisation agricole est organis6 et fonctionne d'une 
manire scientifique et industrialise. 

* 	 Le secteur agricole dans son ensemble est hautement industrialis6. 

* 	 Un pourcentage relativement faible de la population travaille dans le secteur 
agricole A ia ferme, et les socidtds de holding agricole sont devenues des unites 
plus consoliddes. 

Aucun circuit de commercialisation agricole en Afrique de l'Ouest n'en est Acette 
6tape de son 6volution. 

Etant donnd le niveau de d6veloppement relativement faible qui caractdrise la 
plupart des circuits de commercialisation des produits primaires en Afrique 
subsaharienne, certaines mesures particuliires devraient 8tre prises afin de promouvoir 
une croissance soutenue. Ces mesures sont 6tudides, par rapport aux 6tapes particuli~res 
de developpement, dans les sections ci-apres. 

64
 



C. Le r61e de I'A.I.D. dans le d~veloppement de la commercialisation agricole 

Compte tenu du processus 6volutif que traversent les syst~mes de 
commercialisation agricole, quel serait le r61e le plus pertinent que devrait jouer l'Agence 
pour le D veloppement international (A.I.D.) dans ce processus? 

De toute 6vidence, ]a premiere mesure que devrait prendre I'A.I.D. serait de 
decider si la Mission desire ou non mener une action dans le secteur agricole. *Toutes les 
Missions d'Afrique tropicale n'interviennent pas dans le secteur agricole et toutes, pour 
des raisons diverses, n'opteront pas pour un programme dans le secteur agricole. 

Les Missions qui entreprennelt un Plan strat6gique de Programme pour un pays 
(CPSP) et qui, se fondant sur leur analyse macro6conomique des entraves au 
d6veloppement, d6cident de s'int6resser au secteur agrico!e, devront effectuer des 
analyses plus approfondieE du secteur agricole. L'une des analyses les plus importantes A 
r~aliser pour le secteur agricole portera sur le circuit de commercialisation agricole et les 
divers circuits des produits primaires que comprend le syst~me national. 

L'analyse devra s'effectuer avec une participation aussi importante que possible 
des officiels du pays h6te, d'autres donateurs, d'entreprises privies, d'autres institutions 
publiques et prive., ainsi que de particuliers qui interviennent dans le secteur agricole. 

A partir de cette analyse, ]a Mission sera en mesure de determiner ce que le 
gouvernement du pays h6te, les divers donateurs et le secteur priv6 local font, ou 
pourraient faire, pour s'attaquer aux entraves A la commercialisation. Le choix de ]a 
Mission pour ce qui est des interventions n6cessaires et appropri es d terminera le type 
d'activit6s qu'entreprendra ]a Mission - i savoir, une activite de projet ou hors-projet. 

Le syst~me de commercialisation agricole sera analys6 pour que la Mission puisse 

identifier et classer par ordre d'importance les obstacles au d6veloppement d'un syst~me 
de commtrcialisation efficace et compdtitif. Ui. fois que les principales contraintes 
auront 6t6 identifi6es et analys6es, I'A.I.D. sera en mesure d'indiquer quelles activit6s 
(par exemple, un soutien aux r6formes de politique g6n~rale et r6glementaire, des 
investissements d'infrastructure, le d6veloppement institutionnel, ]a formation, etc.) sont 
nfcessaires et suffisantes pour surmonter ces contrai-tes. 

Le processus d'analyse et d'action devrait 8tre un processus permanent. 
Supprimer une contrainte pourrait am61iorer ]a performance do l'ensemble du syst~me 
de comrnmercialisation mais d'autres contrairtes incontournables -ipparaltront. En 
consequence, I'A.I.D. devrait s'engager dans un processus it6ratif et souple pour identifier 
les contraintes, prescrire des actions, assurer le suivi et 1'6valuation des changements 
ult(rieurs, et formuler de nouvelles recommandations pour des activit(s compl mentaires. 
II n'y a pas de solution unique A la multitude de probl~mes qui ertravent le 
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d6veloppement de systimes de commercialisation agricole comptitifs et efficaces en 
Afrique subsaharienne. 

Bien qu'il n'y ait pas de remade unique qui, s'il 6tait administr6, att nuerait toutes 
les contraintes au d6veoppement 6volutif des circuits de commercialisation agricoles, 
certaines directives g6n6rales pourraient toutefois tre suivies. 

Les Missions de I'A.I.D. dans les pays dont les circuits de commercialisation
 
ag'icoles se trouveraient A l'Etape Un: devraient envisager d'apporter leur soutien aux
 
activit6s suivantes:
 

(1) 	 Ar, 31iorer le contexte de politigue knfale et r6alementaire pour 
encourager les agents de commercialisation, y compris les exploitants, A 
r6pondre aux signaux du march6 qui traduisent les conditions sous-jacentes 
de l'offre et de ]a demande pour diff6rents produits; 

(2) 	 Am61iorer l'envirornement relatif aux politiques pour qu'il offre des 
incitations qui encouragent l'esprit d'entreprise et les investissements 

.priv6s, plut6t qu'vn"e intervention massive des pouvoirs publics; 

(3) 	 Am6liorer l'infrastructure des transports et des communications; 

(4) 	 Am6liorer la productivitO des exploitations et r6duire les pertes post-r6colte 
de mani~re Aaugmenter l'exc6dent commercialisable; 

(5) 	 Am6liorer les comptences analytiques du secteur public par ]a formation, 
pour que les r6formes de politique g6n6rale et r6glementaire puissent 
continuer d'elles-m~mes; et 

(6) 	 Amnliorer les comp6tencts financi~res des secteurs public et priv6 en 
liaison avec l'audit et la comptabilit6 i des fins budg6.taires et 
r6glementaires (secteur public) et pour une performance plus saine des 
entreprises (secteur priv6). 

Une orientation diff6rente s'imposera pour les circuits de commercialisation des 
produits primaires ayant atteint IETAPE DEUX. Pour ces syst~mes de 
commercialisation agricole, l'A.I.D. devrait envisager les types d'activit6s suivants: 

(1) 	 Renforcer le contexte de politicue g6n6rale, iuridipue et r6glementaire de 
mani~re Aencourager le d6veloppement de I'entreprise et de 
l'investissement priv6s. 

(2) 	 Encourager les gouvernements Aouvrir les activit6s de commercialisation et 
les march6s Adavantage de concurrence. 

66 



(3) Soutenir davantage I'entretien et la remise en itat de l'infrastructure plut6t 
que des projets trop ambitieux d'expansion des capacit6s. 

(4) 	 Appuyer des ameliorations des r~seaux de routes rurales surtout, A]a fois 
pour inciter davantage d'exploitants produire pour le march6 et pour que 
]a production d'exc dents soit stimul6e par l'apport de biens de 
consommation aux families d'agriculteurs. 

(5) 	 Aider les entreprises priv6es, surtout les agroindustries, A adopter de 
nouvelles technologies et des methodes d'organisation et de gestion 
pouvant am6liorer leur efficacit6. 

(6) 	 Fournir une formation en connaissances techniques, gestionnaires et 
financi~res aux agroindustries du pays pour qu'elles soient mieux Am~me 
de tirer profit des opportunit~s qui se dessinent. 

(7) 	 Fournir une formation en connaissances techniques en liaison avec le 
contr6le de la qualitO et la promotion des investissements, pour les secteurs 
public et priv6. 

(8) 	 Encourager le commerce d'exportation, surtout le commerce interr6gional 
africain, en travaillant avec les gouvernements locaux et avec d'autres 
donateurs, tant au niveau bilateral qu'A celui des oiganisations 
multilat6rales comine la CEDEAO etla SADCC. 

Lorsque les circuits africains de commercialisation des produits en seront A 
I'ETAPE TROIS, qu'ils seront mieux int6gr6s dans les march6s internationaux, que les 
exploitants seront plus ax6s sur ]a commercialisation, ]a nature des interventions 
publiques changera 6galement. 

Pour ces circuits de commercialisation agricole, les Missions de I'A.I.D. devraient 

envisager d'accorder une attention primordiale aux types suivants d'activit6s: 

(1) 	 Soutenir des politiques visant A promouvoir les exportations. 

(2) 	 Encourager les pouvoirs publics Amontrer ]a voie pour garantir 
l'application d'une r~glementation uniforme relative aux normes et critires 
pour les cultures d'exportation et les cultures vivri~res. 

(3) 	 Renforcer ]a capacit6 du gouvernement Ar6glementer les marches priv6s 
des intrants (semences, engrais chimiques, par exemple) afin de garantir 
une concurrence et de minimiser les abus. 
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(4) Appuyer ]'expansion progressive de l'infrastructure et des services de 
commercialisation nationale. Cela implique ia fourniture d'eau et 
d'electricit6, de services de t6l communications, de syst~mes d'evacuation 
des eaux us6es et de ramassage des ordures, au deli des grandes zones 
urbaines, aux villes march6s secondaires. 

(5) 	 Appuyer des am61iorations au niveau des institutions et de leurs services, 
comme les institutions flinanci~res, de sorte qu'ils puissent rtpondre aux 
besoins plus complexes des agents de commercialisation. Ce volet porte 
sur des services comme: les lettres de cr6dit, la facilitation du change des 
monnaies 6trang~res et de la monnaie nationale, et des instruments pour se 
pr6munir contre les risques inh6rents aux march6s des changes et des 
produits primaires. 

(6) 	 Renforcer le syst~me juridique national pour qu'il soit plus fiable et 
impartial dans ]'application stricte des contrats et ]'imposition de sanctions 
aux contrevenants. 

(7) 	 Aider les participants au march6 ' identifier des cr~neaux speciaux et 
contribuer ' cibler les activit6s de commercialisation en fonction de ces 
cr6neaux. 

(8) 	 Appuyer les participants au march6 par la diffusion de technologies 
amdliorees pour les activit6s de commercialisation (production comprise) 
surtout pour les cultures d'exportation int6ressantes et de haute qualitd. 

(9) 	 En outre, si des march6s fonciers apparaissent, il faudra aider les pouvoirs 
publics dans leurs efforts pour garantir les droits de propridt6 des petits 
exploitants, et pour faciliter et surveiller les transactions foncires. 

L'A.I.D. a un avantage comparatif dans nombre des activit6s cit6es ci-dessus. Par 
le FDA, des ressources peuvent 8tre fournies dans le cadre de projets et hors-projet aux 
pays d'Afrique subsaharienne pour promouvoir une croissance reposant sur des bases 
larges, surtout en renforgant ie r6le du secteur priv6 (agroindustries). 

Des r~formes de politique g~n~rale sont indispensables Acette approche pour 
r~duire le r6le du secteur public dans les activitds de commercialisation, tout en 
augmentant ]a fourniture, par le secteur public, de services sociaux, selon des critres 
d'6quit6 et d'efficacit6. 

Dans le cadre du processus d'analyse du circuit de commercialisation, les Missions 
et les pouvoirs publics des pays concern6s devront analyser les coats des r~formes et 
avoir conscience de ces coits. Les gagnants et les perdants devront 8tre identifi6s pour 
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pouvoir remddier A tout impact n~gatif sur les groupes socio6conomiques marginaux au 
fur et Amesure de '6volution du marche. 

A diverses 6tapes du processus de r6forme du march6, la volont du 
gouvernement d'agir peut s'affaiblir ou se ralentir. Les Missions et les autres donateurs 
devraient 8tre conscients des causes de tels ralentissements dans le processus de r6forme 
et essayer d'oeuvrer ensemble pour maintenir le rythme et ]a direction du processus de 
r forme. 

Les Missions de l'A.I.D. ont diff6rents m6canismes A leur disposition pour faciliter 
le processus de r6forme. L'Assistance Hors-Projet (NPA) ainsi que I'AEPRP 
(financement ESF), et les programmes d'aide alimentaire (qu'il s'agisse du Titre I, II ou 
III) peuvent etre utilises pour encourager le processus de r6forme politique et 
administratif requis pour rendre les circuits de commercialisation agricole plus efficaces. 

Les domaines dans lesquels V'A.I.D. dispose d'un avantage comparatif 

com"rennent: 

(1) 	 la connaissance du contexte socio6conomique et politique; 

(2) 	 l'acc~s aux d6cideurs et aux institutions de l'Etat; 

(3) 	 la capacit6 A realiser des analyses de politique g6n6rale et un dialogue de 
politique g6n6rale; et 

(4) 	 l'exp6rience dans le secteur agricole. 

L'A.I.D. pourrait apporter sa contribution !a plus importante et la plus 
permanente au d6veloppement de circuits de commercialisation durables et efficaces par 

ies actions suivantes: 

* Appui aux r6formes de politique g6n6rale et r6glementaire qui permettront aux 

entreprises privfes et aux particuliers d'dlargir l'tendue de leurs activit~s aj sein 
du 	secteur formel; 

* 	 Appui au dfveloppement institutionnel dans les secteurs public et privd; 

* 	 Appui A ]a formation pour les secteurs public et priv6, afin d'amfliorer leurs 

connaissances et comp~tences. 

II existe, de toute 6vidence, un besoin d'accroltre le nombre d'analystes ayant une 

bonne formation au sein des minist~res du gouvernement, comme ceux de l'agriculture, 
des finances et de la planification. Cela amfliorerait la capacit6 des gouvernements A 
effectuer des e'tudes de politique gefnfrale, ihfaire de la recherche applique'e, et ' 
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appliquer les r6sultats d'un travail empirique Ala conception et Ala mise en oeuvre de 
politiques gen rales et reglementaires. 

L'aptitude Ar6aliser des analyses pertinentes de politique g n6rale et A 6valuer les 
cons6quences de rfformes de commercialisation est indispensable AI'am6lioration de 
l'environnement politique sur une base r6gulire. Le renforcement de ]a capacit6 des 
pouvoirs publics A effectuer d. telles analyses est particuli&.rement critique pour les pays 
qui en sont aux deux premieres 6tapes de d6veloppement des circuits de 
commercialisation. 

I convient d'ameliorer 6galement la capacit6 de nombreux groupes sociaux et 
entit6s organisationnelles intervenant dans )a commercialisation, surtout des groupes et 
des entreprises du secteur priv6. Les firmes priv6es ou les agroindustries qui 
interviennent dans des activit6s de commercialisation agricole en Afrique tropicale auront 
besoin AI'avenir d'un niveau plus 6lev6 de comp,-tences et de connaissances techniques, 
pour rendre plus efficaces leurs syst-mes de commerciaiisation et pour reconqu6rir une 
part plus importante du commerce mondial. 

Au cours des trente dernires ann6es, I'A.I.D. a parrain6 des formations dans los 
domaines des sciences agricoles (production), des ressources naturelles et de l'6conomie 
agricole, principalement dans le secteur public. L'A.I.D. b~n6ficie d'un solide avantage 
comparatif 'a cot 6gard, en raison des excellents programmes de formation des universitOs 
am6ricaines, des programmes de recherche appliquOe et de ia capacit6 de formation de 
nombreuses firmes du secteur priv6 qui participent A la commercialisation agricole. 

Les programmes de formation du secteur priv doivent mettre l'accent 
initialement sur ]a diffusion de techniques simples et peu on6reuses et sur des syst~mes 
de gestion simples qui sont valables pour des produits spfcifiques et pour le contexte du 
pays. Tandis que los activit6s de commercialisation s'6tendent en Afrique subsaharienne, 
un plus grand nombre de sp6cialistes du secteur priv6 devront recevoir une formation en 
commercialisation, surtout pour ce qui est des fonctions de commercialisation se situant 
en dehors de ]'exploitation. 

En fin de compte, au fur et h mesure de 1'6volution des circuits de 
commercialisation, il faudra des comp6tentes techniques sp6ciales en mati~re de 
technologie alimentaire, de manutention et de transport, de transformation, 
d'entreposage en vrac, d'analyse financire et de gestion de la commercialisation, de 
conditionnement, de distribution et de promotion (publicit6, etiquetage, etc.) des 
produits. 

Pour que cette formation soit efficace, l'A.I.D. devra aller au delA de sos sources 
habituelles de formation - les universitfs -, et mettre profit los ressources et los 
comp6tences des entreprises agroindustrielles am6ricaines prives et des cabinets de 
consultants qui travaillent dans le domaine de ia commercialisation agricole. 
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L'A.I.D. fonctionne jusqu'A present comme un organisme de d~veloppement "de 
gouvernement Agouvernement". Du fait de ]a presence relativement forte de ses 
Missions de terrain dans les pays d'Afrique subsaharienne, elle est relativement mieux A 
m~me que la plupart des autres donateurs, notamment la Banque mondiale, d'engager 
un dialogue efficace et permanent sur les politiques avec les responsables du pays h6te. 
Les Missions de terrain sont 6galement en mesure de tirer profit des comp~tences 
techniques de sp~cialistes en politiques gouvernementales, par le truchement d'universites 
et de cabinets de consultants. Cela procure AI'A.I.D. un avantage comparatif au niveau 
du dialogue de politique g6n~rale et du processus de r~forme politique. 

Toutefois, i1convient de noter que les 6quipes de conseillers expatri~s qui 
realisent des analyses complexes ne peuvent se substituer A une recherche v~ritablement 
cooperative dans le cadre de laquelle des spcialistes africains travaillent en 6troite 
collaboration avec des conseillers expatri~s et tirent profit de leurs connaissances. De 
plus, sans un large consensus de ]a part du gouvernement h6te sur ]a n~cessit6 d'un 
changement d'orientation, les conseils techniques et les Etudes des expatri~s n'auront 
qu'une incidence tr~s limit~e. 

Durant ]a premiere Etape de l'6volution du march6, il faudra peut-8tre davantage 
de conseils techniques que lors des 6tapes ult~rieures. Mais, la formation devra tre 
mise en route en mtme temps que l'apport d'une assistance technique pour que les 
analystes africains puissent passer en revue les Etudes et qu'ils puissent collaborer dap, ]a 
recherche et-la formulation de strategies. 

L'A.I.D. peut aussi envoy-r sur le terrain des spcialistes pour aider A r6soudre 
des problmes techniques sp~cifiques, Acourt terme, qui sont identifies dans des Etudes 
de march6. Cependant, la mise en place d'un bon environnement de politique g~n~rale 
et r~glementaire, avec des incitations pour tous les agents de commercialisation pour 
am6liore. leur performance, contribuera davantage encore, dans le long terme, A 
renforcer l'efficacit6 de l'ensemble du circuit de commercialisation et des divers 6lments 
de celui-ci. 

L'A.I.D. peut commencer A travailler dans plusieurs domaines, mais l'impact serait 
sans doute plus marque si ses efforts portaient sur les denries alimentaires de base. 

L'ensemble du processus de commercialisation des denr~es alimentaires de base 
requiert des progr~s pratiquement partout en Afrique subsaharienne. 

Parmi les activites Aappuyer figurent ]a modernisation et I'entretien de 
l'infrastructure de commercialisation, en particulier I'am~lioration des installations de 
stockage (A la ferme et en dehors), ainsi que des routes et des transports. 

En outre, la technologie de transformation pour les c~r~ales secondaires doit 6tre 
am~lior~e et diffus6e. 
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L'A.I.D. peut 6galement fournir une assistance importante pour certaines cultures 
d'exportation comme les produits horticoles. Les Etats-Unis sont l'un des leaders 
mondiaux pour les activit6s de commercialisation horticole. Les circuits de 
commercialisation des produits frais sont parmi les plus technologiquement avanc6s, les 
mieux organis6s et les mieux g6res au monde. Les multinationales am6ricaines sont 
connues partout pour leurs comp6tences en mati~re de production et de 
commercialisation horticoles. 

Cependant, de tels investissements devraient progresser avec prudence en Afrique 
subsaharienne en raison de la concurrence qui existe entre les pays m6diterran6ens 
(comme l'Afrique du Nord, l'Espagne, ]a Grace et )a Turquie) et les pays d'Afrique 
subsaharienne. Le climat actuel des investissements, affect6 par des questions en liaison 
avec l'6conomie politique et les 6v6nements de ces derniers temps, en fait un endroit 
moins attrayant pour les investissements et les activit6s des entreprises priv6es que 
d'aitres parties du monde, bien que quelques succ~s m6ritent d'8tre mentionn6s (par 
exemple, Heinz au Zimbabwe). 

L'A.I.D. est peut-etre moins en inesure d'aider directement les circuits de 
commercialisation de certaines cultures d'exportation traditionnelles de l'Afrique 
tropicale, comme le coton, l'arachide, l'huile de palme, le caf6, le th6 et le cacao. Par 
exemple, I'A.I.D. est dans l'impossibilit6 d'appuyer directement ]a plupart des activit6s de 
production du coton en raison de restrictions h6gislatives (l'Amendement Bumpers Ala 
Loi sur l'Aide Al'Etranger). En cons6quence, I'A.I.D. doit rechercher des moyens 
novateurs de contribuer Aam6liorer les circuits de ces produits. 

Qui plus est, I'A.I.D. devrait proc6der avec prudence dans l'amelioration des 
circuits des produits primaires qui sont encore 6tre domin(s par les entreprises publiques. 
Dans un premier temps, I'A.I.D. peut vouloir encourager des r6formes de politique 
g6n6rale et r6glementaire pour que les exploitants reqoivent un prix plus O1ev6 des 
entreprises d'Etat et pour que les activit6s de commercialisation soient ouvertes aux 
firmes du secteur priv6 comme du secteur public. Enfin, l'un des objectifs d'un tel 
programme pourrait 6tre un d6sinvestissement ult6rieur et ]a privatisation du 
fonctionnement, des avoirs et des activit6s des entreprises d'Etat. L'A.I.D. peut aider le 
secteur prive, par ]a formation et par une assistance technique, a se preparer pour 
reprendie ces activit6s. 

Par exemple, les Missions de I'A.I.D. en Gambie et au Cameroun appuient 
respectivement le d6sinvestissement et ]a privatisation de la commercialisation de 
l'arachide et du caf6. De tels efforts n6cessiteront une 6troitL collaboration avec la 
Banque mondiale en raison de son r6le traditionnel dans I'apput aux circuits de 
commercialisation des produits primaires et aux entreprises publiques (comme le circuit 
de commercialisation du cacao au Ghana ou le circuit de commercialisation du caf6 en 
Ouganda). 
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Enfin, les Mission de I'A.I.D. peuvent vouloir envisager des m~thodes qui 
r duiraient les risques inh6rents ' de nouveaux projets de commercialisation. Par 
exemple, une Mission pourrait souhaiter financer un Programme d'Importation de 
Produits primaires (C.I.P.) qui aiderait le secteur priv6 A importer les produits 
n6cessaires pour augmenter ]a productivit6 et l'efficacit6 de ]a commercialisation du 
secteur agricole, comme l'a fait ]a Mission USAID/Ouganda. De mame, unc mission 
peut vouloir 6tudier des m6thodes pouvant aider Acouvrir les coots de demarrage 
associ6s Ade nouvelles affaires ou Ade nouveaux investissements dans le domaine de 
I'agroindustrie. 
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ANNEXE B 

ETAPES DU 	DEVELOPPEMENT DES MARCHES AGRICOLES 

Tableau 1: "Les forces motrices du d6veloppement de la commercialisation agricole 

Tableau 2: 	 Facteurs associes aux 6tapes du dcveloppement des circuits de 
commercialisation agricole 
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prlmeipales et secondairm 

Technologie P4-Erldustriefte Utilsation limie de technqua 
emmatire de production et de 
emerdstion spicoles. 

Alior es La L.-dniques amdkele: deproduction 
et de cumnmerclWiatlic devierment 
largement utillea. La plupt desterreu 
Sant emseme mgcee desvfsd4t A 
haut rendemen, et leaesploiaton 
utjlisern desangrais et despradurta 
agrodune-wes. Techiques sm&oErs 
do atockage et de transformaion. La 
retrig&rioE (et mockage en chambe 
froide) megenftulnse. 

Prstlquemen touter ici explo latdos 
utilisent dessemences iAmllordes. des 
engis et des produits agrochminlues. 
Las tecinkques de manutr..ion des 
r hes sprh le rafrAmae.,de 
tretmnenn. deainnekageende eiecstrfbn 
se pratiquent A plus grande Mdnle ot 
devennent plus efRnces. La.Uedmnolog 
relatre auscutures d'epeortation 
saign sur leanarmes, lnternationales lee 
plus rgourcues. 

Une tecnologe de palate prvat dam Isproduction 
api cle. Ismanutenton a"r rdcolte et autres 
foncions. La* ordinsteurs sident I optimiser les 
eombkmtison de cultures ou m /'ates pour 
llimnntatin du betail. let niveaux desatoca et Is 
ssnion rfnam~rconmriae. 

Industnalisaton La artisans proaulent des Insenurment 
arieoes et une laamae restreime de 
bm de conastommation. 

Fabeication resre nne dinstrntmerttsagrolns 
su nhvau local. units de tratemen e lens 
de oonsonmatin rudimenmaira - I petite 
idsel.e. 

Lsk,&riiaazor praemew Fabrication 
Aplus Igrande 6dtelle d'instrumarne et 
machines agipoles. Fabrication de 
machnes pour Is trnormaion. Usine 
de pr'paration des engis. Mc~nge et 
maintenance dechambrts froides. 

Ddinsse le cadre des wines d'memblage 
et de prtparanon des engrais pour en 
arrier Aune indusrialiaosn i p'ande 
k<nelle. Pour ementiel, le perse dote 
d'une base maientifque el. indutriefk. 

Sciemnuiqueem awoe kdLueinewawe de 
nnmmbr-usesolmpossr-umcpas coe. Des 
mkroenreprmes sont uables de produire de misnEre 
efTriace pow desarnex= purimullers. 

Envirnmemnt 
juridique 

Systwe judiclaire knomeL Pas de 
Ilislation des ontrats ou de propridWd 
privf e de 

Is ler re. 

Systkme judici-e dans leargions urbsines 
mais Ueat mourns Ades trarl dinfluencr 
La lgi-.tion des€ontrts nest Fs emore 
.goureusement appliqu&s. Drokifone er 
ceatw 

Droll foncier @.Oet tu renoe do 
mah fonciers i,pi . La lPition 
des consats ea. de plus an plus. 
apploqt aw e rilgueur. Syame 
jurique plus foit et maim sujet I des 
trafka ditflumne. 

Un "stmejudtqufortl fournt un 
mkcanime des polds contrepoids I 
le-cutif et au Wltif.LeUdroi de 
propri, Is lgis ation deswoti,. le 
droi civil coimnuent de s dillopper. 

DEA ftomle "ken, jurlque -m ol i. La 
questions dewaronnementnes de sOreth de 
rnmmentmeln pement au iemier pla; des peklm 
stictes sont nse sint entreprises pow le non 
reapec do s ro Pris jurWiques 
6gplement dan ledomaie de Is bioted nolIe e du 
droe des bet-.t (drce relad AUiprmne 
int-llectuelt-. 

Orinisation des 
march~s 

Petka entreprIses idtives I ttrms 
petite Enele. aec desactivites 
commercdales re trimeca. 

i deAa do certapes entrepies, suitoun 
dam le commerce de grus 

etEipanslon eip ndesw 
dana coamerdaantlon et Is 
uansformasion en Vas. Las conanremn 
waim eicaces e plus petiwslutten pour 
surxme. De petis d taillami Me.en 
a'sne sw Is-ommoditi dam In 

rourmntre des blen qu n t tis 
demad~ 

RemiforeesnantdoRnemene de reIeson 
concenerstion d"n rexicution d'utres 
fonctinn docommemrcalizticn (coamme 
Iavente u d.tail). Le petits oplraeum 
ineflicace dispralm saud ceu qul 
prvilfgiena Iscommoditt darns svce. 

Un dees IdeebU e&eoneation Ipps I gimndsalemenet 
pox Istan ormdon. Iscommerdlabation a Is 
distribution La fusi ns et learadnats devidsenne 
courants durns Is consoaion de rwidustrle 
alimenmre. 
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Farces OmtPlace 

lnrmbt -e 	 Sous &-lpp6. De 
destmrssponrs 	 edgins urales ne sont pa desservis par 

des roues. Grandes routes en mauais 
Rt. Peu de routes utilissbles en toutes 
san, Peu de piates dattrrinage. Pas 
de voie ferrets. Petits ports non 
mecarlsks. 

Enfrastructure Pas de communications eectroniqn en 
• •anmcatiansdeurs de to espitale. 

Electricit et eu 	 Llctrkik West disponible que darm 
us e ou qulques ves. 
Lspprovisonmene nest pa lkable et 
sujet I des mupuras. Un 
sppries onm nmnidia en em 
(pa eid)mte dam quelques viles 
Lasyst aes dtvacuation des ea x uias 
et des dichets mont sous d-ieloppes dsm 
les grwnde vffie Ueau est puisde 
manuettement ou avecdesarimaux darms 
es rkions nrale 

R61a de rEat 	 Psessdaepion himtt su syslg de 
dusrt Is 	 comnerchlisation et faibie cal.am, i 
aommerclalisa- faire aisqur i po queset 
Don r gementatons. 

Institutions Eatlemgenm infrme es. La grupes 
rmnxEre dLpsrgne et le pri tcurs locux sot.: les 

lncpstus Intern. fhflitaoeen'rsates 

Ea If 

Eambremdo resu desroutes pripLsEel-
Ezpansinn du reseu desrutes rurales. 
Transport par voie feree et aerienne livid 
entre pt'ndmuu= Les portspaintaMiles. 
peusemmacueWir desneire plus gros maim 
ts opration ne mont pasm anisees. 

Setvi=e tlbonklue entre les grandes vls. 
La espitue dispose de hisons 
intermnsanaks telephone et t le qui sons 
Nfnides. 

Ldleetrids. les rsu 	 munidpanu 
d'pproionnernem en eau (poarpe) et hs 
risesus d acusaaon des eum usie/dbrts 
sdtendem i d'autrs andes vOllasDe ptus 
en pitt rea eat pocnpie au moyen de 
mosopompes dar les kons rurales. 

Rkoemernsson poavernenrentale hetitba des 
circuits alinentares et capacitf bei te I Is 
faire applqter. LEat peu itablir des 
offices decomnercisimation pour les 
cultures de*portation et les cdtales 

La bmnqtues prtent 6 deommercale 
grands entrepreneusa agoindustriel. La 

t intmfor s owntinuent de 
dominer dana I rdons rut-ales el por I 
entreprises phs pest es rfan peu d'vors 
(pa ns setr de pg4 

tp IIPM 

La mrutes u' Wablesen tcmes salsom 
pndtrant plumar da rts reports 
runLs. LA rdsasu de rmutes 
smundales soan ieu- d&relappb 
Ersnssan des rmemm ferroires et 
sdtins Les p rts peuamnreetor des 
navi dehaute mer transportant des 
contenewui Augeentafion de tocacite 
derret ahien internationaL 

La senio t&4phoniq insiler et 
insednsdi'tsioal . .'orLLa lsmons 
Wenstkiamis t lpo et 
teldpliane/tldcp e se rentorcens. 
T*16ormussun damtlasviNes 

Les rtsews A"spproWonnens en 
klectrcitt a en m de Isvile (pon.pde) 
ssendens Ka s secondsiresses-mu 
Dbmeoppeesent des risesux dvacustion 
des aet tmes/ddchets. Electrirst ion 
de cemrtes tones rurales. en particulier 
i promitir des tles. Esuupompit au 
meyen demesopompes dananombre de 
rtians nrsles. 

La rdoementaton par rEum des marches 
des Intants et des produsts 'mmehore. 
La praiqueas comeroah dioysles el 
mnsont's sont punies. Les pouvoirs 
pubI sonsapables de vealer wurespect 
dergleents reistfa Asatehygidn
mI Imumdes Mdtis a-mentaires. 
Perfectionnment et appication des 
normag et csithes 

Au fur et Ammure de I'cqmin de Ia 
proptli focnie i plus grom 
aslai es m s deeu ter stprd
banqes mmnemarales ou ftablssements 
de credit agriole. La entrepises 
ap s pus pci- pe-vens emem 
uthiscr le secteur finander forina! que 
renforce et d&a* sa boe derevenu et 
a cpadtd doctrol de prt. L liens 
taanoe lei pap 6trangersey 
comp Is convertblllt6 de Ismonnaie. 
Mmnranfomis. 

Lbr'smruecuredm tunm s deslem 
bien dd cppdaatbien enirtnue. La 
mutes prkidples 'am5 ucwn. 
Entrdelortle des-ame PuinesU-
&6& Les voles faesr 	 les pisies 
d'ttermsge et leasports 'am~iaent. 

LAservice t( donqu ssditesd w i s 
plupartdesrelan runah Le resau 
internatonal dest 'bomomiA~s' 
sdlarglt les vi~es secandskres y samt 
raccordbes. 

ElectrVictilon d esm ss et 
amdioradon des "Awnes 
dsppeviannement en ca. L" 
esacitds dectrques sam reasi e 
pou reondre bes d lindsIutrie 
et pour permestre Isr frlgderaion. 

Las rd easosuvrnmenalss 
a01tinue t de a'mdelJ . 
perticub-reselns iasqu . trsmrI 
pratiques prijudkibles Ib ccurrenc. 
La normes montsatapulesnemem 
app"iqta rais peuen cang pour 
tener compte des 300ts at dtS 
pwIvences. La i&lvt de raleraion 
dev hientement prlarlsalre. 

L I stiuins rtmih f s sefds eaes 
revorcem a dderl at 'senden. 
L sarmnemnts t-iuders Iiormes 
perden de leur imortanot. Prfts Aplus 
long termepor hi esqxl ar. hi 
entrapri e de transformaton, hs 
commeqatas qusdolven bnsut. 
Lobrenion decapita. devlentplus 
facile. 

tp 

Des mutes tumm dmervm Ib phpwt des mes 
rraes. LA pel des iode -coutes Aplage pa es 
pour rentretim L resw fn. Woieeest udW pUr 
Istrnimprt du grain es des produlks p.imsir 
vaimieu Les aroplrts et lesports sont ultr
"lodernes. 

La rvemsade tidlicu'nles u' 4ndesan 
ions ru-alamse " oes de tiles. thlcople. 
unsrrierepes m nt Ftd 

Radlosdldpltaneshiewpieurs. 

Lecflcatioan du p p e sumbl6e. Besol,. en mu 
sasifts par pompas ou meri munipam Une plus 
pind attention eatpadie I Inconiumintion el a Is 
quslie de leat. 

La pevoirs puble mlorm Is ce It I 
rdgJementer rmidustie aimeritike at hi mraei 
pL*Am Inquieitude suacike per Isconntration 
crm ta. i efets Ind i s sur reswromemi. Is 
mOrae desprodi slShentakes at le vi, at Is 
publicite at de risiquatage 

La fum et i entreprires m empables duatber I 
bourses c mrids £ terme pour le de baseproduits 
et li monnaies pour pka leurs rues. Le e 
fimancir at intigri madd rmantie 
manda. 
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Forces rlecs1 aw.oI Etve HIDlCEop 

Machka inranu 

Industrie 
semenciire 

Lecaivateuns grdet Is emence. Pas 
de muliplication/distrbution. per rETl 
ou ematercle. 

L'-.a praduit do semenoes de d4it en 
quanit limih6cet souvent i mutiplic ls 

emenece Gkniral-men. ks semeces 
amliorkec ne sont dioponibles que par le 
servc desseences deI'FAat ou des peojets 
dedvkppeaucnL 

Tandis que IMlat continue de produire 
des uruenes de d4ept ls entreprises 
SCnMcre commerciles t les 
multiplicteun sp calisis o ntma 
apptim-nt. Nombre d'aiulteunr 
utiisent dessetrie amuluories. 

Une industrie semaci . dique se 
diloppe. Eli at capgle de 
aklecionne. tester el mettre us point 
des .anith amliores. De plus en plus, 
le entreprtss prL es produisenu dea 
seices dedtpset ct clic font 
1iwem t appel i des sous-r nu pour 
Is muhiplication. 

LASlims pflin. sokWK aiCC le Soute de OU 
d'riumLw s smillorae les secno et le atiu 
v Ui per le blotecbnokn qui r--xai le cde des 
meas de to multiplication et de b CUmmon. 

Engris 
Distribution et 
utilisation 

I.e cukivateurs udnlist fumter e 
d&:hm de ricoles. et Usront b Oler ks 
danup, pour maintenir ta fre~ilE. Peu 
de recous at engras non orpniques. 

Engais utifish sur Seecultures de rappor 
en paniculier let, cutures d'cpo,o tion. It 
cnt muvemfourimra: desorpniiations 

parapubliques responsables de Is 
commeealisation des ewortations 
Utdlusaion limit&t des cn is sutrle cultures 

de bone (anmine le cohas lesttuerculc. 
le t tumsneusel). 

La nip* sm utilfis de plum en plus 
six lescultures vircs debse. walout 
let oniaieL Lsppicat dengpls esi 
saivent hfleure a r,, va optima. ct 
Imformsion dorm deposem les 

cultvacurs &pnopos des sutages de 
ormutione diftnemes at peu-&re 
coure mite. Leasengpa'nt 
datribuds pr deseotrep.ues 

La exploitana utiict davnutge 
d'engrai. II soni mieu infOnl am 
sujet dautres compositiorw piriodes ot 
rr.*fhces d'pplication. De plusat pk^ 
ilsachlent en vise auprs de groIecs. 
Us wndcurs founisent dessev-cm 
inforumcledc vulgariation r.= le 
engrais 

La oailtas ,nprastement Infaorts des 
asmSues des engrals t des besairm en (auction des 
types des gs. LA solssr sstymatiquemtent ica 
pour derminer s carenes ct pour y rem ier per 
rpplication d'engais. crta coMatic" 
pratiquent rapiculiuue 'orinque en nitmrne am 
pnobftm okugques ci dironon des sole.EF 
cotioquence. leabeIusu de geimsoii niut. 

counmmaeus dwa dentigubrei 
rigiorn 

es 
-urtis. 

Agtime 
Distribution et 
utilisation 

on di.penibla,a u non utilis. Uihisoarn liuntli e produits dlqumices 
pour ragriciuiure.s atu le cultures 
cimereales. Faible utlisaiouldepoduits 
plruytsnituires durani le stoekage eti le 
transport. nusi 

La cut teurs wmmeeu ent Autei 
despoduits ai-dkx qusla eniiscni. 
pidur cultures air peedet let Kicites 
stoekies. La* frtrants vttinaircs sont 

largeent emiploys& ci daoibls. 
habituelliusentMuThr d'opisms 
publics desauti wwumak 

Priuquemnen taotes is eplaltade ns 
desproduttz a hioqe. 

Lemp deproduis phye anikra pour 
lei ricolves stockics AIn!erme ai d"m 
des mnstastions o meriles e 
gknfissec. LU entrepruses pie 
supplantent let organsme 
gouvennwenitatu darn to distribution des 
produits viriuaire t to peation 6 
senior's vetbuaircs. 

La ctisaeurp snt pdaetneent inLoemia ru auci 
desrwaveurs etdes parase Beaucoup pratlmicient 
lalte imkgrte oonre Its ennemis descultures. ce qu 
nidui Isncitf detraliciients duimiques. Itireqje 
let probluesi de ue rsture -vipeuent plus ire 
eatnss. let orpnss publics s'uTcienner do 
pukvbisetitxu et desprogrammes detraimt A 
grand kcle 

Materiel agriole Las aitivateurs iravailent AIsbhouc. 
Traction anital trft bmitbe. 
Instruments agriales produits par let 
artisans Apartir de boits demiul 

reyif.pas 

Lae agiculteues assoeids Ades office de 
w ercuahisation 1 1expottatian ant seeks A 

Is traction snimale et I du matieli.A des 
conditions rAsuaugeuses. La tracio nest 

gunfraliskc en deluors de eu 
progamimes. 

La tsim n.alte igniralse en plus 
en plus et a deirmein se(sit 
sponnint. Lts arisans de Is 
canummpe et doswilessecandaires 
fabrilquen:t zriset le trauriel. 
Marth actN pourtIsvente dawnasm c 
mal&Wade trab aisi que pour is 
services de ripseatien. Las ailtIvateurs 
utt-isent Is traCoans snu le ou des 

Les tidies agricoka sont 4 *ameniplus 
miesnustes. avec rutilistian de ltxa 
deeharrues. de macbid de Imaet 
de transformnation motasis&s !A 
transfonnaticn deniveau plu painfk 
seffeetue aifleurs quA 1'explaiiazion et is 
sgricuttewrachitenu desprahita 
transtonoub pour leu consooar. 

Les Wtie agricls sent ts~mdcanies. Las vade 
expioitations font de gres insestuetnena en mdun 
aigricoles.Les fcrmes plus petscesfont appl an 
servicesd'errrprives detraai agriecol pour les 
grones tidies 

machines - to.eur pour leurs Uwnuc 

AIs true . 
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Muacbe kgranta 

MUCUSadu VLwWM~de a" oammeam 
rNUam~doi dunk to mnsleL 
Pra .iquement pasde aaln-doeuvrc 
agiokl rainuntrde. 

Des matchda ron ofrocela demaind oevwe 
agimi salaiEt font law appatiion. Des 
malawesplua kIev sont pafh durwnt ms 
Phid apicos alepainet. Le invaidi 
d'sM - tissage prkvamnda- Is 

comrdrion ct le truaport 

ind-o~eellidaemui 
KKK=~knportane demaln-doeuvre dwia 
r*Vkuiwro- 11lagit souvau d'emplayis 
Aplein tampa pkul&que de main-
loeuwe embaudi pour Ieaptiodea de 

pointe - pour W.idultec par earaiple-
Ccitt asin-ocuwe vient @oatm de 
egiorm ruraka ODiagdc at dd oradca 
(ou ~ea Mi mrutte dueade IrIls 
rtgicma) Au fur ti msiw que lea 
entrepriea de comwnrcialisuon emde 
Uvanformaauon prennent de I'm;wisaon. 
eAnermunent dasutes empkoyts Aplein 
teflps. 

1.aaPossession t Is@eodor%%tio do 
rI-oanon dewknae desImonalom de 
plus en plus diamkiciesLa esa"n-dsive 
satarle perinanene esaffupluilde par 
des trnmmifLu aam lers unmt le 
ptrdodes de pohnt - ao momesm de Is 
rieolte. par cms~e Cs tUai*mnr 
saisonniem peuvenesvir tAmAcatia 
danadsutres pays.Lea etrepdee de 
oinwcaaaion et de transformation 
embsudlient diapmg de pervormel A 
plein temps: ouviiers quallVa 
technkwcseta estionnahres. 

Les empokahm devienasg pln apmalsiua et eo 
doliv- se xp uionwmumm au eapal el 1@ 
ea"nrv pci, elfectuer Ieatraiw.. apicatle des 
pfrodom de polinte. Les apvoinda (amide Em 
conainveo 6 dutres irdustres et saerks tr le 
macdid national uupdmii de Iml paw I~runbuid 
d'ouierv qualifia, de tedanidet de setionnjees. 



Forces motrkces 

Marches prdcto 

DAI 

Technologic 
poat-recoe 

Stochg et trwaormation AIsfene 
Le iockage est artistanal ct irudaentai'r. 
Pales Odalome.s Me- ke Metiodes 
de manmention et de transfonmation non 
m&anises qui exigent beaucoup de 
mair-d'oeuvre. 

Transronation Se Saite gtabalement AIs 
trans omation pour tI conommaton 
amilitale h.m6ditae. Les produits 

Irarnformnb ne peuveni tre stodlh oun 
sont wndua. 

Tye dominant 
de commerant 

Le oommerce cere Emnties domkwe 
Ccertai commervants nraux I mi. 
temps Peu de comanernts en grs 
dansks giot nals 

Organisation des 
marchEs darns 
I'espace 

Peu de marches qui e tienment 
pkricd e en Lincertain end.oL. et 
qui drainent learigions enwonnmnte. 

Tableau 2- Crcul 

fape 

Enaeposge commercdal I court terme. 
gfraklenent sam utilization dlnaechicides. 
Des orpniane, publics assurent souwen 
une roneuon de stocage Aplus long tene 
ei Agrandc kdbelle. Apparition dunc 
transformaton atinmentaire m&aniske A 
petite &helle. 

Apparition d'une trUnsormaion alitentare 
caracitre commercial et Apetite ,enl. 

La transfonmtion se (sit A LIdemande. 

W nlgodtanta en pm. des silks 
commencent I doatiner le cntomerce des 
denrees de bate. Is travaillent #nralement 
par linterndiaire d'agents pb s A Ia 
coamison ou de ramaneurs ruraux 
snoks 

Le nombre e Is dimenion des maurchbs 
periodkues augmente. Itsaervent de plus en 
plusde point d'appui dar le commerce des 
cuthures de base.Une hifrs'chic se desine 
entre leamarch& 

de ectoescrahatlon agrlkc - Fadeus 

zp IIlaeFVPMI 

Lea, utlhodes de stockag AIs ferne 

smeiovent seniblement ct leapenes 

dajent en consl~pace. Am4boration 

desconnalasane des producteurs 

cocenant le technklues de r6coie et 

OCmarnuention. surout pour lea 

produit p&isableA. Les agents de 

commcialiaation amnioren les 

capa itks pour Is manutention et le 

stockage despradzita. 

Des taitks & transformation plus 
itportanMes et plus effiaces 

ipaalent. tandis que lesecIdenta 
coteriaalisbles augntenten ci que les 
producteurs s'orement vera a 
transformation commerdac plute qu' 
isferme. 

Ure apldalastion caoisante awistsure 

data Is commercallisatson. Actuitl A 

plus grard Icile-.surout pour les 

gv esc lea entreprises de 

transformation. 


Une bibudsl de machis. bien 
orpgas. sedls loppe wec des madAs 
urtairn de ps. dynamtiques, traitam 
d'important volumes dan leagrandets 
"Ie 

mam 

Lea pratiques de mautteatlon post. 
rcote ontmueni de s',niiorr mautoot 
pour lesprodwia phinables &forte 
vreur. Elks deviennent ased plhs 
micaoskes. Le prt-refroldicssmen et le 
stockage en chamrnbfroide deviennent 
largement utilish dan Is 
commieralizaon desproduita 
pisa le. Impoclantes am ortions 
dana le stockage omemereci Itgande 
tkdielle dcetdenrks. 

Lea units detransormation devlennent 
plus grandes et plus performantes. Les 
fruits ctInkgurnes trartsormes soi 
largement utilis& L redcehe de 
I'spec pratique metradurk par des 
sments tranifoals pal mon prts A 
manger ou Acuire. Lembellage devient 
plus attrjrayn et important pour Iavente. 

Les grandes entrephes; de ns 
intlssnen Aute plus grade S 

tdeproduits e sont capabla 
d'approvsaonner desmsagauin 
d'atmr,tation et autres commerces de 
dai Lea peties entrepries peu 
efficacesdispaaiwsati sauf cellesqul 
p-uvent o(Trir un .serce pratique. 
Ent:b &plu rade e au nvau 
du omerce de dttiL 

De nomb ux madbs de r. 
deservent leagrwds Alles et on assiste 
I une multiplicatio de divert coauerce 
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