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INTRODUCTION
 

Ce document 
 de travail pr~sente l'analyse des marges de
 
commercialisation des c~r~ales au 
 Mali et les implications pour les
 
6changes r~gionaux 
 en Afrique de l'Ouest. En outre, ce document est
 
la conclusion d'un 
 travail de collaboration 
 entre le Svstnme
 
d'Information du March6 (SIM) 
 bas6 A l'Office des Produits Agricoles
 
du Mali 
(OPAM), le Departemment de l'Agro-Economie de Michigan State
 
University (MSU) 
et l'Institut International 
 de Recherche sur les
 
Politiques Alimentaires (IFPRI), sur une p~riode de quatre 
 mois (de
 

fin avril A fin aoit, 1990).
 

Telle qu'elle a 6t6 
 exprim6e recemment par les decideurs ainsi
 
que les chercheurs ouest-africains lors de la conference CILSS/Club du
 
Sahel A Lom6 en 
 fin 1989, la question du 
r6le des 6changes r~gionaux
 
dans la politique de securit6 
 alimentaire 
 sahelienne semble
 
pertinente. De 
 m~me, les 6changes c~r~aliees dans la region jouent
 
un r6le important du point de vue de 
 la strat6gie de developpement
 
malienne. Par ailleurs, il devient de plus en 
plus urgent qu'une
 
definition r~gionale de la politique c~r~ali~re 
soit adopt~e par les
 
pays voisins vis-A-vis de 
 leurs march6s c&r~aliers, qui sont en fait
 
lies par des 
reseaux d'6changes bien 6tablis et fiables depuis des
 

siecles.
 

D'un c6t6, les deux dernires campagnes exc~dentaires du point de
 
vue de la demande malienne, et, 
 d'autre c6t6, l'existence des flux
 
c~r~aliers 
 dans la r6gion necessite que la 
 politique c6r~ali~re
 
int~gre la question de la competitivit6 
du march6 c~r~alier malien
 

dans la r~gion ouest-africaine A long 
terme.
 

Ainsi, cette 
 analyse tente d'examiner de plus pros des 
costs de
 
commercialisation et 
des marges des prix 
des c6r~ales principalement
 
impliq~es dans 
 le march6 r6gional, atin de determiner oO la politique
 
c6r~ali~re peut jouer un 
 r6le dans 
 la promotion de la comp~titivit6
 



ralienne A long terme.
 

1.1 Objectifs de l'Etude
 

Dans l'evaluation des marges de prix et la quantification et
 

analyse des coats de transactions, l'analyse vise A r~pondre aux
 

questions suivantes:
 

-- Quels sont les niveaux des marges de commercialisation entre prix
 

producteurs et prix de regroupement, ou prix de regroupement pour deux
 

points diff~rents?;
 

-- Quelle est la fluctuation temporelle des niveaux des marges au
 

cours de la p~riode entre avril 1969 et juillet 1990?;
 

-- Quels sonts les niveaux des coats de commercialisation?; 

-- Quelle est la ddcomposition des coats entre coats variables et 

coats fixes, et entre coats physiques et coats de coordination? 

En deuxi~me lieu, les marges des prix seront compares avec les
 

coats de transactions pour evaluer la comp~titivit6 des marches
 

cdr6aliers.
 

Finalement, l'analyse portera sur les implications de cette
 

comparaison pour le march6 regional, c'est-A-dire les 6changes avec
 

les pays limitrophes tels que le Sfngal, la Guin~e, la C6te d'Ivoire,
 

et la Mauritanie.
 

Ainsi, l'6tude essayera de determiner l'interaction de la
 

politique c~r6ali6re au niveau national avec les flux c6r~aliers
 

r~gionaux. Cette interaction est dhe aux faits que:
 

(1) les ditferences dans les politiques commerciales nationales
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influencent les flux dans la region, et,
 

(2) les 
politiques comm,cciales r~gionales influencent le syst~me
 
national de commercialisation.
 

1.2 M6thodologie d'Analyse
 

La methodologie employee dans 
 cette 
 analyse est principalenent
 
une 
 vue spatiale et temporelle des 
 narch~s c&r~aliers ayant 
une
 
importance dans 
 les 6changes r~gionaux. Ceci implique que, la
sur 

base des donn6es de prix du SIM, 
le calcul des diff~rentiels de prix,
 
ou marges brutes, sera fait 
pour les march6s composant une "fili~re"
 
c~r~ali~re 
aboutissant dans un pays 
 voisin. Ces 
 marges seront
 
evalu~es en 
terme de leurs niveaux et variation temporelle.
 

Nous entendons par 
 costs de commercialisation 
ceux qui sont
 
accumul~s par 
 les commercants 
 A chaque niveau dans l'envergure de
 
leurs operations, soit le 
 transport, le magasinage, le stockage, la
 
reglementation, et le traitement des produits. Ainsi, pour chaque
 
fili~re 
ou axe c~r~alier, les costs de commercialisation, obtenus par
 
moyen d'enqu~te 
aupr~s des commercants, seront evalu~s en 
terme de
 
leurs niveaux et d6composition.
 

Les axes c~r~aliers qui ont 
6t6 selectionn~s pour 
 cette analyse
 
comprennent les march~s suivants:
 

(1) Sagabary - Kita 

(2) Badinko - Kita - Kayes
 

(3) Kita - Nioro
 

(4) Kolokani - Nara 

(5) Zangasso - Koutiala 

(pour une description detaill~e de ces axes, voir Document de Travail
 

1-90).
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Les prix qui seront utilis~s pour l'analyse des marges sont:
 

les prix de collecte pour les marches ruraux de Sagabary, Badinko, et
 

Zangasso, et les prix de regroupement pour les marchds de Kita, Kayes,
 

Nioro, Kolokani, Nara, et Koutiala.
 

Selon la th~orie de 1'equilibre spatiale, un march6 est consider6
 

comme compktitif si l'ecart de prix entre deux points d'6change est
 

egal A la 
somme des coaits du transfert entre ces deux localites. Ces
 

coalts de transfert peuvent tre spatiaux (transport..), temporels
 

(stockage..) ou institutionnels (reglementation, information,..).
 

Cette analyse de l'int~gration spatiale des marches indique le degr6
 

d'arbitrage existant dans le march6 et, par consequence, la
 

comp~titivit6 des reseaux d'echange (To,,ek et Robinson, 1981).
 

Dans une situation de ddsequilibre du march6, il y a des cofats
 

qui ne sont pas directement lids au transfert du produit entre deux
 

localits, mais plut6t dfas aux conditions du march6. Ainsi, il est
 

necessaire de decomposer les cofats pour distinguer les cofats
 

"physiques", c'est-A-dire de transport, stockage, etc. 
, des cofits de
 
"coordination" du march6, tels que 
 les cofits de reglementation,
 

information, pertes, etc. possible aussi
II est de consid~rer les
 

pertes sur stockage et sur transport comme cofats physiques dans le
 
sens que, m~me dans un march6 equilibre, il y aurait quelques pertes.
 

Cependant, le degr6 de pertes semble plut6t varier avec des conditions
 

hors du contr6le des commerqants, telles que le climat, l'etat des
 

routes, la qualit6 du main d'oeuvre, etc.
 

Finalement, il est clair que la competitivit6, ou 1'6quilibre, du
 

march6 int~rieur a des implications importantes pour le march6
 

r~gional. D'autre part, 1'&tude examinera les effets des flux
 

r~gionaux qui existent A present sur le fonctionnement du march6.
 



5
 

LES DONNEES
 

2.1 Methodologie de Collecte et Echantillon des Prix SIM
 

Le Systdme d'Information des 
 Marches (SIM), bas6 A 1'Office des
Produits Agricoles 
 du Mali (OPAM), couvre 
 58 marches 
 dont 47
dir~ctement par 
 ses agents et 
11 ,march~s par 
 les agents du Systrme
d'Alerte Pr6coce 
 (SAP). 
 Ces agents collectent des 
 prix pour trois
niveaux-- au 
produ.'teur, regroupement 
 et au consommateur, et 
pour six
c&rdales-- petit mil, sorgho, mais, riz 
 RMqO, riz 
 BB, et 
 riz paddy,
sur la base de 
 la m~me m6thodologie d'enqu6te, appliqu~e jusqu'au 31
 
juillet, 1990.
 

Cette mfthodologie 
se repose 
 sur une 
 technique d'echantillonage
et de 
 collecte des differents types de prix qui consiste A choisir au
hasard dix individus sur la population de commercants pr~sents sur le

march6 consid6r6 le jour de l'enqu~te.
 

(1) 

La methode de cette enquite comporte deux hypotheses:

le cas id6al o6 
 les commerqants 
collaborent avec 
l'enqu~teur.


Ainsi, l'enqu~teur fait 
 relv6 exhaustif
un des noms des commerqants
en affectant 
A chacun 
un numdro 
d'ordre. 
 Ces num6ros sont d'abord
repris sur des morceaux de papier, 
 ensuite l'enqu~teur 
ou une tierce
 personne 
 tire au 
 hasard 
dix noms sur 1'ensemble des morceaux de
papier. 
Ainsi, les dix choisis feront l'objet de l'enqu~te ce jour.
 

(2) les commercants 
sont reticents 
 A se faire 
 recenser 
par
l'enqu~teur. 
 Dans ce cas, l'enqu~teur devra faire le tour du march6
pour situer tous les intervenants dans les 
transactions cdrdali~res et
les num~roter 
de faqon exhaustive. 
 Ensuite, il divisera le nombre
total d'intervenants par 10. 
 Le resultat de 
 ce rapport sera 
la base
du choix de chaque element 
 de l'echantillon. 
 L'enqu~teur devra
changer rdgulidrement de place o6i 
 il choisit le 
 premier individu dans
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le but d'avoir des echantillons diff6rents d'une semaine A l'autre.
 

Dans les deux cas, 1'echantillonage est obligatoire lorsque la
 
population de commerqants depasse 
 10. Dans le cas contraire,
 
l'enqu~te se 
fait 	aupr~s de tous les commerqants.
 

Apr~s la d~termination de 1'echantillon, 1'enqu~teur passe A la
 
collecte des differents types de prix qui consiste 
A relever le jour
 
de foire, les prix auxquels les difftrentes c~r~ales ont W achet~es
 

ou vendues, selon le cas.
 

A chaque individu de l'echantillon choisi, 1'enqu6teur pose les 

questions suivantes: 

-- avez-vous effectu6 des achats ou ventes ce jour sur le march6? 

-- si oui, aupr~s de (A) qui? 

Si 	 P'enqukt6 a achet6 
 aupr~s d'un producteur, le prix d'achat
 
est retenu comme prix au producteur. Dans le cas 
 oi le commerqant
 

aura vendu la c~r~ale 
A un autre commerqant, il s'agit du prix de 
regroupement, et finalement, si la vente a W faite A un 
consommateur, le prix de vente sera consider6 comme prix au 
consommateur. 

2.2 	 M~thodologie d'Enqu~te sur les CoOts de Commercialisation
 

Dans le contexte d'une collaboration entre 
 le SIM, Institut
 
International de Recherche sur les Politiques Alimentaires 
(IFPRI), et
 
Michigan State University (MSU), une enqu~te, 
 ayant l'objectif de
 
d~terminer les costs de commercialisation, a 6t6 r~alis~e aupr~s des
 

commerqants c~r~aliers.
 

La m~thode suivie pour 
cette enqu~te, effectute entre mai et
 
juillet 1990, 
 repose sur deux passages par march6 pour un total de 9
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marches. (voir 
Document de Travail No. 1-90 pour description du choix
 

des march~s).
 

2.2.1 Le premier passage
 

Les buts du premier passage 6taient:
 
(1) d'identifier les 
axes c~r~aliers concernant les 6changes 
 entre le
 

Mali et ses voisins;
 

(2) d, recenser I'echantillon des commerqants grossistes et 
demi
grossistes dans chaque march6;
 

(3) de prendre contact 
 avec les autorit~s locales 
 et les structures
 
d'encadrement de la commercialisation; et, finalement,
 
(4) de pre-tester le questionnaire 
avec quelques op~rateurs
 

economiques dans chaque march6.
 

Ces taches ont 6t6 execut~es en proche 
 collaboration 
avec les
 
agents du SIM se trouvant dars chaque march6, en 
particulier pour la
 
determination de l'echantillon des commerqants et 
le test pr~liminaire
 

du questionnaire.
 

Ainsi, sur 
la base des entretiens 


structures d'encadrement, les 
 donn~es 


entretiens formels 
(avec questionnaire) 


axes suivants ont 6t6 retenus:
 

(1) Sagabary-Kita
 

(2) Badinko-Kita-Kayes
 

(3) Kita-Nioro
 

(4) Bamako-Kolokani-Nara
 

(5) Zangasso-Koutiala
 

Dans le cas de Sagabary, sur 


commerqant poss~dant 
 une license. La 


informels avec 
les autorit~s et
 

disponibles au SIM, 
 et les
 

avec certains commerqants, les
 

place, on n'a trouv6 aucun
 

commercialisation se fait 
par
 
des acheteurs qui 
se rendent A Sagabary le jour de march6. 
Mais, on a
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trouv6 le cas 
special oi certains producteurs se sont engags dans le
 
commerce des c~r~ales avec quelques march~s guin6ens.
 

2.2.2 Le questionnaire
 

Apr~s quelques modifications resultant 
 du test preliminaire, le
 
questionnaire retenu 
 pour les entretiens formels ou structures avec
 
les commercants comprend trois categories principales:
 

(1) l'activit6 principale, c~r~ale principale et origine 
 et
 

destination des transactions;
 

(2) la fr~quence et la 
quantit6 des transactions;
 

(3) les coots de commercialisation.
 

Dans cette derni~re cat~qorie, il y a quatre elements principaux
 
pour lesquels on demande des questions pr~cises: transport, stockage,
 
reconditionnement, 
 les coots d'approvisionnement, financement, et
 

reglementation.
 

Dans la grande majorit6 des cas, les entretiens avec les
 
commerqants ont 
 6t6 faits par une 6quipe compos~e du chercheur
 

MSU/IFPRI, chef de division ou chef du service 
 analyse du SIM, et
 
l'agent local du SIM. L'entretien, avec une quarantaine de questions,
 

durait entre 30-45 minutes et, dans la plupart des cas, se menait avec
 

traduction entre langues Bambara et 
Franqais.
 

2.2.3 Le deuxi6me passage
 

Les objectifs de ce deuxi~me passage 
 dans chaque march6 retenu
 

pour l'enqu~te 6taient:
 

(1) de soumettre le questionnaire aux commerqants identifies 
 lors du
 

premier passage, et
 

(2) de completer les informations obtenues 
 aunr~s des structures
 

locales.
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Ainsi, 82 commergants sur les 86 identifies ont 
pu 6tre enqu6t~s,
 

A savoir par march6:
 

Sagabary - 2 Nioro - 5 Bamako - 32 
Badinko - 3 Nara - 7 
Kita - 9 Kolokani - 6 
Kayes - 9 Koutiala - 8 

LES 	MARGES SPATIALES PAR AXE
 

3.1 	 Niveau des Marges
 

Les ecarts entre les prix, soit 
 entre 	prix au producteur et au
 
regroupement ou entre prix 
 de regroupement, sont present~s
 
graphiquement dans les figures suivantes pour 
 chaque axe retenu pour
 
l'analyse. [voir annexes]
 

Le 	 niveau des marges 
est 	 tr~s different selon les axes. 
Les
 
ecarts entre Kita et Kayes sont les plus 
 6levis (FCFA 23-24/kg) pour
 
l'ensemble des march6s, et ceux entre 
Koutiala et Zangasso (FCFA 6
7/kg) sont 
 les 	 plus bas. Le cas 
 de l'axe Badinko-Kita-Kayes
 
s'explique en partie par 
 la plus faible production dans le cercle de
 
Kayes, et les pressions de la consommation urbaine, par rapport A Kita
 
et Badinko 
oi il y a une situation d'exc~dent, dans une zone 
de forte
 
production. En se rappellant que 
 le prix de regroupement reprsente
 
le prix de vente d'un commercant 
 A un autre commercant, la marge
 
6lev~e entre les deux 
prix 	 de regroupeent de Kita 
 et de Kayes
 
signifie que la pression de la demande influence les prix 
au niveau du
 
regroupement ainsi qu'au niveau consommateur.
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En revanche, le faible niveau de la 
marge entre le march6 rural
 

de Zangasso et le centre de regroupement de Koutiala peut s'expliquer
 

par l'abondance de la production de cette r6gion et 
le degr6 plus
 

6lev6 de concurrence entre commerqants. Avec l'abondance des c~r~ales
 

sur 
le march6, les prix dans les march6s ruraux tels que Zangasso sont
 

determines par les collecteurs venant de Koutiala. Ainsi, comme un 

com,,erqant 1'a exprim6, "les prix, on les connait, parce que nous 

sommes les prix". 

Dans le cas 
des 3 autres axes, les marges sont de 1'ordre de FCFA
 

10-15/kg, avec 1'exception du sorgho pour Kolokani-Nara.
 

3.2 Stabilit6 des Marges
 

II y a aussi de differences importantes en ce qui concerne la
 

stabilit6 des marges, c'est-A-dire le mouvement des marges, sur la
 

p~riode d'analyse. Ii est A noter que les mmes axes qui ont 6t6
 

signalM pour les niveaux des marges les plus 6lev~s (Badinko-Kita-


Kayes) et les plus bas (Zangasso-Koutiala) sont les axes avec la plus
 

grande stabilit6 des marges pour la p~riode d'avril 1989 jusqu'en
 

juillet 1990. Ainsi, les coefficients de variation pour les marges
 

moyennes de Kita-Kayes sont 0,06 et 0,13 respectivement pour )e mil et
 

le sorgho, et pour Zangasso-Koutiala, 0,25 et 0,19. En particulier,
 

le cas de Zangasso-Koutiala s'explique par le phenom~ne not6 ailleurs
 

par la fixation du trix au producteur par les commergants.
 

Les axes o les marges sont relativement plus instables sont
 

Kita-Nioro et Kolokani-Nara. Les coefficients de variation pour les
 

marges moyennes sont pour Kita-Nioro, 0,91 et 0,91 (mil et sorgho,
 

respectivement) et Dour Kolokani-Nara, 0,64 et 2,51. Etant donn6 que
 

ces deux axes sont des voles principales de sorties des c~r~ales vers
 

la Mauritanie, le degr6 d'instabilit6 est indicatif de la saisonnalit6
 

des transactions avec 1'exterieur, li6 A la periodicit6 des routes.
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Dans le 
 cas de Kita-Nioro, cette instabilit6 peut confirmer lusage

occasionnel de 
cet axe, qui ne fonctionne qu'en 
cas de p~nurie locale
 

A Nioro.
 

3.3 Comparaison entre le Petit Mil et 
le Sorgho
 

En comparant les marges du petit 
 mil avec celles du sorgho, on
 
trouve dans certain 
cas des grandes differences dans 
 le niveau et la

stabilit6 des 
 marges entre 
 les deux, particulireent pour les axes
 
de Kolokani-Nara et 
Kita-Nioro. 
Pour les axes Badinko-Kita-Kayes et
 
Zangasso-Koutiala, les 
 marges, du point de 
vue niveaux et mouvement,
 
sont tres semblables pour les deux c&r~ales.
 

Sur l'axe Kolokani-Nara, la marge moyenne pour le petit

mil est 
 FCFA 12,32/kg contre 
 FCFA 2,82/kg pour le 
 sorgho.
 
Evidemment, la demande mauritanienne A Nara se limite au 
petit mil, et
 
il y a tr~s peu de transferts de sorgho entre 
ces deux marches.
 

D'autre part, 
 l'instabilit6 
des marges du sorgho sur les deux
 
axes Kita-Nioro et Kolokani-Nara est sup~rieure A celles du petit mil.
 

Par contre, sur 
l'axe Zangasso-Koutiala, 
en d~pit du fait que le
 
petit mil est 
la c~r~ale d'exportation vers la C6te d'Ivoire, on note
 
tr~s peu de difference entre les 
 marges des 
 deux c~r~ales, avec des
 
marges m~me 
leg~rement plus 6lev~es pour le sorgho.
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Figure 3.3
 

MARGES DE PRIX DE P.MIL/SORGHO PAR AXE 
avril 1989 - juillet 1990 

30 

24.878216 

20 

C 
A 15.2 

I j~ 11.616oI6 

Sagab-Kita Bao-KIta Kita-Kayes K91Ok-Nara Zang-Koul Kita-NIorQ 

AXE 

= Mil "8orgho 

Source: SIM 
Enfin, pour resumer les observations sur les niveaux et s~abilit6
 

des marges present~es ci-dessus, on note les conclusions suivantes:
 

-- le niveau des marges est 6lev6 oti il y a la pression de la demande
 

locale et bas o les c~r~ales sont abondantes;
 

-- le niveau des marges ne caractrise pas les marches d'exportation;
 

-- la stabilit6 des marges indique la saisonnalit6 de la
 

commercialisation et l'importance ou occasionnalit6 des axes;
 

-- les march6s d'exportation sont caract~ris~s par des marges
 

relativement instables;
 

-- les march~s d'exportation ont des marges plus elev~es pour le
 

petit mil.
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LES COUTS DE TRANSACTIONS
 

Comme ii la 6t6 signa1 ailleurs, les donn~es ci-dessous
 

present6es ont 6t6 obtenues par moyen d'enqu~tes 
 men~es dans 3
 

r~gions du Mali ainsi que le district de Bamako entre mai et juillet
 
1990, avec un echantillon de 82 commerqants au niveau grossistes et
 

semi-grossistes.
 

Les coats de transactions peuvent tre considerds coamme etant
 
1'ensemble des cofats directement et indirectement lies A la
 

commercialisation. G~n6ralement, les coats de transactions sont
 

composs des coats de transport, stockage, manutention,
 

reconditionnement, approvisionnement, financement, et regulation.
 

Ces cofats peuvent tre decomposes de plusieurs ta~ons.
 

D'une part, il est utile de ddcomposer les coats ci-dessus cites
 

en deux sous-ensembles: les coats fixes et 
 les coats variables.
 

Ainsi, les cols fixes sont independants du volume des transactions,
 
et 'ont plut6t lies A des dimensions temporelles. Les coats variables
 

peuvent varier en fonction de la quantit6, la distance, ou le nombre
 

de transactions. Cette ddcomposition permet de d~gager le degr6 de
 

souplesse dont le commercant dispose dans ses operations, c'est-A

dire, le niveau de "fixit6" dans le commerce c&r~alier est plus 6lev6
 

dans le cas oO l'operateur a une grande proportion de ses coats qui
 
est fixe. Les implications du degr6 de "fixit" dans les operations
 

sont que, d'un c6t6, l'opdrateur est moins dispos6 A r~pondre dans le
 
court terme aux "signalisations" du marches, et de l'autre c6t6, le
 

commerqant a une vision long terme des ses operations.
 

Une autre mani~re aussi utile de d~composer les coats de
 

transactions est la mise en catdgorie par coats physiques et 
cofats de
 
"coordination". Les cofats physiques sont 
ceux attribu~s aux relations
 

techniques ou physiques qui existent dans la commercialisation. Ces
 
cofits comprennent les cofits de 
 la main d'oeuvre, du transport, du
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reconditionnement, 
et du stockage. 
Qu'ils soient fixes ou variables,
 
ces cofits sont li6s aux quantit~s 
 physiques des transactions et aux
 
distances de commercialisation. 
Ainsi, une grande op~ration n~cessite
 
un grand magasin, dont le coat (fixe) est 
independant de l'utilisation
 

cons~quente.
 

Les coots de "coordination" ou d'6change sont 
ceux qu'on attribue
 
aux relations existantes entre diff~rents agents dans le 
 march6 et la
 
structure du marchb meme. Ces 
 cofts comprennent les cooits de
 
regulation, d'information, des barri~res soit 
 A l'entree ou a ]a
 
sortie du march, 
 d'acc~s aux autres op6rateurs, et d'obtention de
 
financement. Ces cofots sont tr~s 
importants dans la d~termination du
 
fonctionnement 
 du march6 et le comportement des operateurs. Par
 
ailleurs, des cofts de coordination qui sont excessifs r~duisent la
 

comp~tivit6 du march6.
 

La mfthcdologie qui 
a 6t6 employ6 pour la discussion suivante sur
 
les niveaux et decomposition 
des cofts par march6 porte sur la
 
conversion de 
 tous les cofts 6numer~s ci-dessus en termes de FCFA/KG.
 
Ainsi, dans le cas 
des coots variables, ofl les commercants expriment
 
leurs cofts par tonne ou 
par sac, le calcul a 6t6 simple, en supposant
 
qu'un sac p~se 100 KG. 
 Cependant, dans le des
cas coats fixes,
 
exprim6s par mois ou 
 par an, le calcul a 6t6 fait en prenant de.
 
estimations des quantit~s commercialis~es par mois et ensuite par an.
 

Pour ce calcul, les commerqants 
ont precis6 la fr~quence et la
 
quantit6 de leurs achats par mois, qu'on a 
ensuite multipli6 par le
 
nombre de mois de commercialisation qui variait par march6.
 

4.1 Niveau des Coats de Transactions par March6
 

Les cofts de transactions 
 present~s dans la figure ci-dessous
 
varient consid~rablement 
 suivant les diff~rents march~s. 
 Les coots
 
les plus 6lev~s 
 sont A Nioro avec FCFA 2(,28/kg et A Kolokani avec
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FCFA 19,29/kg, par rapport 
 aux cofits de FCFA 
 11 et 16 /kg pour les
 
autres march6s. 
 Dans le cas de Kolokani, le coefficient de variation
 
entre les commerqants enqu~tds est 
relativement 6lev6 
(0,63) compar6 A
 
0,53 pour Kita, 0,52 A Kayes, 0,53 A Nioro, 0,19 
 A Nara, 0,26 A
 
Koutiala, et 
0,38 A Bamako.
 

Les cofts relativement tr~s 6leves de, Nioro sont 
lids au fait que
 
60% des comnercants fout 
 le commerce cdrdalier 
avec leurs propres
 
moyens de transport, 
 contre seulement 
 0 A 33% pour les autres
 
marches. La condition des routes et 
le petit norrbre de corni,erqants et
 
transporteurs present A Nioro haussent 
les cofts de transport.
 

Par contre, dans les marches de Nara et Kayes, o6 aucun 
comm,erqant utilise ses propres moyens de transport, les cofts sont 
relativement bas. 

Cependant, dans le cas de 
 Kolokani, avec seulement 17% 
des
 
commerqants utilisant leurs propres moyens de vdhicules, i] est plut6t
 
possible 
 que les coflts 6levds sont lids 
aux quantitds relativement
 
importantes stockdes par rapport aux 
 petites quantites
 
commercialisdes. (voir Document de Travail 1-90, p.36) 
 En revanche,
 
les commerqants de Kayes, 
 Nara, Koutiala, 
 et Bamako bdndficient des
 
economies d'echelle en ce qui concerne leurs cofits de transactions, en
 
ddpit des quantitds importantes stockdes A Kayes et A Bamako.
 

Cofits Fixes et Cofits Variables
 

Comme il est indiqu6 sur la figure, les 
 cofits variables sont
 
largement plus important que les coats 
 fixes pour 1'ensemble des
 
marchds. Ceci indique que les 
 coOts attribuds aux investissements A
 
long terme dans le 
 commerce cr6alier 
sont plutt faibles. I1 est
 
interessant que, d'une part, 
 les cofts fixes soient trds faibles,
 
particulirement 
 pour deux marchds 
 o6 le volume d'6change est
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important et le transport se fait enti~rement par location, Kayes et
 

Nara. Le niveau 6lev6 des cofits fixes pour Nioro et Kolokani, o6 les
 

quantit~s commercialis~es sont relativement faibles, revile que ces
 

deux marches sont caracteris~s par des d~seconomies d'echelle.
 

Figure 4.2
 

COMPOSITION DES COUTS PAR MARCHE 
Couts 	Fixes et Variables 

(en moyenne) 
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Source: voir texte 
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4.3 D~composition des Cofts par Cat~gorie
 

La figure d~crit
sulvante la repartition des diffdrents cofts
 
dans l'enserble des coots ,.ovens pour l'echantillon entier.
 

Etant donn6 la proportion 
 faible (16%) des operateurs utilisant
 
leurs propres moyens de transport, les coots de 
 la location du
 
transport reprdsentent 
 la partie la plus 6lev&e des cofts, avec
 

54,68%.
 

Les coots de reconditionnement 
 et de manutention sont aussi
 
importants, avec 8,49% et 
7,07%, respectivement. Pour 
 les operateurs
 
disposant de movens de transport, les frais du chauffeur, carburant,
 
et l'entretien et amortissement du vdhicule repr~sentent 1,69%, 5,57%,
 
et 6,02% respectivement.
 

Les coots de la reglementation, repr~sent~s par les taxes et 
les
 
paiements aux arrts routiers, 
 constituent 5,97% et 2,74%
 
respectivement des cofts.
 

Finalement les sur
pertes stockage et transport, le coft des
 
intermediaires, et la location du magasin 
 reprdsentent entre 2 et 3%
 
des cofts. Ii est surprenant que la location du magasin ne reprdsente
 
que 2,94%, 6tant donn6 l'importance du magasin dans 
 les operations.
 
Pourtant, ce chiffre peut 6tre biais6 par le fait 
qu'il ne repr~sente
 
que les coots de location en supposant un cout d'opportunit6 6gale a
 
zero 
pour ceux qui poss~dent leurs magasins.
 

La proportion 
 infime des paiements d'interet (0,12%) refl~te
 
d'une part, l'acces 
 faible au moyens formels (bancaires) de
 
financement, et, d'autre part, 
le fait que les credits inforrijels entre
 
commercants ou membres 
 de famille se font sans inter~t 
 pour des
 
raisons culturelles.
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Figure 4.3 

DECOMPOSITION DES COUTS DE TRANSACTIONS 
(en %moyenne pour I'echantillon entier) 

L,(CTION TP,)N3PORT 54 fie 
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UL' 02 .. -- ,.. INTERMEDIAIRE 2.66 

'- L ] LOCJk-1,T',Cftj N',,, 31N 2T94 

2ARBURANT 15 - .9 

RECONDITIONNEVENT 8.49 
MANUTENTION 7.07 'PPET 2 74 

Source: voir texte 

En cat6gorisant les ci-dessus proportions en fonction des
 

cofits physiques vis-A-vis les couts de coordination, on distingue
 

comme cofits de coordination les paiements d'interkt et de taxes, les
 

pertes, les paiements aux intermediaires et aux arrets routiers. Ces
 

cofits de coordination constitueit 13,62% du total.
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Pour resumer 
 les observations 
 faites A propos des cofits de
 
transactions, on 
note que:
 

-- les operations avec propres nmoyens de transport semrrblent avoir des 
cofts fixes et variables nettement 
plus 6leves qu'avec location;
 

-- il semble avoir des 
 economies d'echelle dans la com.mercialisation
 
de c6r~ales car les marches avec des volumes 
 importants d'6change ont
 
des cofits faibles, avec l'exception de Koutiala;
 

-- le cas de Koutiala se distingue parce que les commerqants ont des
 
cofits de transport plus 6lev~s car ils 
livrent les cer~ales jusqu'aux
 
points de vente dans les centres de consommation
 

-- dans 1'ensemble, les couts variables sont largement plus iroportants 
que les cofits 
fixes, indiquant une certaine souplesse 
de la part des
 
comrerqants A sortir du march6 c~r6alier;
 

-- parmi les 
 cofits variables, 
 le cot de location du v~hicule est le
 
plus important; et, finalement,
 

les cofits de coordination repr~sentent dans 
 l'ensemble une partie
 
importante des cofits de transactions avec 13,62%.
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LA COMPARAISON ENTRE MARGES SPATIALES ET COUTS DE TRANSACTIONS 

On note sur la figure suivante les marges moyennes des prix du 

petit mil et du sorgho avec les coits moyens par axe. G~n~ralement, 

on observe qu'il y a des grandes differences parmi les axes. Dans les 

cas de Sagabary-Kita et Badinko-Kita, les cofts semblent plutot 

correspondre avec les marges du sorgho, ce qui est conforme a la 

r6alit6 car le sorgho est la c~r~ale principalement comniercialisee 

dans le cercle de Kita. 

L'axe Kolokani- Nara est frappant pour deux raisons: d'abord, la
 

grande difference d~jA not~e entre les marges du petit mil et du
 

sorgho, et ensuite, la correspondence presque exacte entre les couts
 

de commercialisation (12,32 FCFA/kg) et la ,,arge pour le petit ,,il
 

(12,11 FCFA/kg). L'identification du march6 de Nara comme point
 

focal pour les exportation; vers la Mauritanie semble 6tre confirme
 

par cette comparaison en ce qui concerne le petit mil.
 

Les trois autres axes pr~sentent des situations plus complexes.
 

Dans le cas de laxe Kita-Kayes, on observe que les coots sont
 

consid~rablement moins importants que les marges, pour le petit mil et
 

le sorgho. Ce phenom~ne peut tre compris de plusieurs faqons. En
 

premier lieu, la pression de la forte demande locale qu'on a discut6
 

ailleurs a evidemment cet effet sur les prix au niveau du 

regroupement. Mais cet argument n'explique pas pourquoi la 

concurrence n'a pas augment6 par la suite, ce qui devraient baisser 

les prix en consequence. 

Une autre explication serait le comportement des operateurs
 

economiques qui profitent des conditions du march6 pour maintenir des
 

prix 61ev~s par rapport A leurs coots d'operation.
 

Finalement, un autre argument serait la sous-estimation des cofits
 



21
 

calculks. Cette sous-estimation peut resulter soit d'un manque
 
d'exactitude des informations fournies par les commeriants, soit d'une
 
sur-estimation 
 des quantit~s commercialis6es 
 qui aurait r6duit les
 
coots par kg. Cependant, 6tant donn6 tous
que les commerqants
 
utilisent la 
 voie ferr~e pour le transport, ils b6n~ficient des coots
 
r6duits de transport par 
 rapport au transport routier. ces
Aussi, 

coots de transport sont 
 semblables pour les commerqants. I semble
 
donc que l'information obtenue sur 
les coots soit plausible.
 

Figure 5.1
 

COMPARAISON -- MARGES ET COUTS PAR AXE 

avril 1989 - juillet 1990 
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Source: voir texte
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Concernant les axes de Kita-Nioro et Zangasso-Koutiala, la
 
situation est 
contraire A celle de Kita-Kaves. Ainsi, pour ces deux
 

axes, les coats de transactions sont nettement superieurs aux irrges
 

du petit mil et du sorgho. Au d6part, il semble contraire au
 
raisonnement economique que les 
 operateurs poursuivent les activit~s
 

commerciales en d~pit des coats sup~rieurs 
 a leurs b6n~fices. Une
 
investiqation plus approfondie des coats 
 Nioro revile que la graide
 

partie des coats est li6e A l'op~ration des v6hicules de transport,
 

6tant donn6 la plus grande distance kilorritrique entre Kita et Nioro.
 
et les conditions difficiles de cette voie. D'une part, ces coats
 

6lev~s expliquent le petit nombre des commerqants sur place, avec un
 

quasi-monopoliste pour les c~r~ales traditionelles.
 

D'autre part, l'explication du comportement des operateurs de
 

Nioro doit considerer qu'aucun commerqant enqut6 a indiqu6 le
 
commerce c~r~alier comme activit6 principale. Dans tous les cas des
 

propri~taires de vehicules, les camions sont 
utilis~s pour transporter
 
en mme temps ou sur le trajet de retour soit des passagers soit des
 

autres produits plus rentables. Certains commerqants ont mme ind-qu6
 

que c'est grace aux autres activit~s liis au commerce c~r~alier
 

qu'ils pouvaient gagner des b~n~fices.
 

Un autre facteur tr~s important A consid~rer est que les prix qui
 
sont relev~s par le SIM sur le march6 de Nioro 
 et utilis~s dans le
 
calcul des marges, ne repr~sentent pas le prix r~el de vente dans les
 

transactions a ec les Mauritaniens 
(qui peuvent 6tre environ 50% des
 
ventes totales). Au cours des entretiens informels avec certaines
 

autorites locales A Nioro, il 6t6 indiqu6 que le prix obtenu dans
a 


les 6changes avec les Mauritaniens 6tait non seulement sup~rieur au
 
prix des c&r~ales sur 
 le march6, mais aussi que les commerqants
 
b~n~ficiaient A travers les operations de troc, en gagnant des
 

produits qu'ils revendaient A des prix lev~s sur le march6.
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Dans le cas de Zangasso-Koutiala, les arguments qui 
se pr~sentent
 
pour expliquer la difference des cofts et des 
 marges ne sont pas les
 
m6mes que ceux de 
 Nioro. A Koutiala, o la specialisation des
 
commeriants dans 
les c~r6ales est 
6lev6 (78%) et oO les operations de
 
troc sont visiblement 
 rares, on observe un autre facteur qui
 
caract~rise les comrercants. Dans 
 le seul cas ae Koutiala, les 
,ommerqants cer~aliers transportent 
 les cer6ales des ruarch6s 
d'approvisionnement (tels que Zangasso) jusqu' Koutiala, 
 d'of, au 
lieu de les vendre aux autres comrmerqants, ils transportent eux-renies 
les c~r6ales jusqu'au point de vente A 
Bamako, Mopti, ou Sikasso.
 

Ainsi, les coits de transactions de ces commerqants, qui 
comprennent
 
les coots 
 entre le point dachat (Zangasso, etc) jusqu'au point de
 
vente ailleurs que Koutiala, sont necessairement plus 6lev6s que 
les
 
roarges 
entre Zangasso et Koutiala.
 

Pour resumer les observations ci-dessus faites, on observe les
 

points suivants:
 

-- la performance des axes S!gabary-Kita, Badinko-Kita, et 
Kolokani-

Nara d~montre une correspondence 
 entre les cofits de transactions et
 
les marges 
 des prix du sorgho, pour les deux premiers axes, et 
du
 

petit mil, pour I'axe Kolokani-Nara;
 

-- dans le cas de Kita-Kayes, la sup6riorit6 des 
 marges par rapport
 
aux cofits s'explique soit par la demande locale, soit par la 
fixation
 

des prix entre operateurs, soit par une sous-estimation des couts;
 

-- sur l'axe Kita-Nioro, la rentabilit6 
 des operations c6r~ali6res,
 

en d~pit des coftts excessifs dos aux transport, d~pend des autres
 
activit6s commerciales et 
des 6changes aux prix favorables avec des
 

Mauritaniens;
 

les coots des commerqants A Koutiala doivent plutct ktre compares
 
avec les marges entre Zangasso et les toarch~s de Bamako 
 ou Mopti,
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puisque ce sont les m6mes commerqants qui font le transport 
sur l'axe 
entier, et b6n6ficient donc d'une marge plus importante;
 

-- en 
ce qui regarde les exportations des c6r6ales, i] v a deux cas
 
nette,,ent ditf6rents entre Nara 
 et Nioro. Dans le 
cas de Nara, le
 
march6 semble fonctionner efticacement, avec une 
 concurrence entre
 
commercants qui semble cr&er un equilibre entre les marges et les 
coots de transactions. Par contre, A Nioro, 6tant donn6 les coCts 

tr6s 6lev6s et le 
 degr6 faible de concurrence, les exportations
 
semblent plut6t un 
m6canisme de compensation dans un march& 6troit et
 

al6atoire.
 

LES IMPLICATIONS POUR LE MARCHE REGIONAL
 

Les conclusions qu'on tire A partir de cette analyse pr6liminaire
 
des marges et colts de commercialisation 
doivent ktre considr6es
 

,nomme tentatives 
 et m6ritent une investigation approfondie, surtout
 
vis-A-vis du degr6 de signification statistique 
des diff6rences entre
 
les moyens par march6 et 
 d'une analyse econom6trique des liens de
 
causalit6 qui ont 6t6 sugger6s pour expliquer les divers ph~nom~nes.
 

D'une faqon g6n6rale, on constate 
que parmi les axes 6tudi6s,
 
les axes Kita-Nioro et Kolokani-Nara sont plus importants du point de
 
vue des exportations que les 
axes Kita-Kayes ou Zangasso-Koutiala.
 

A cette 6tape, on 
constate que l'axe qui semble le plus important
 
pour le march6 r6gional est celui de Kolokani-Nara, a 2c des
 
exportations du petit mil 
vers la Mauritanie. On note que, sur cet
 
axe, les marges d6montrent 
 clairement les mouvernents de petit mil
 
(contrairement au sorgho) com,,e 
produit d'exportation. Deuxi~mement,
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les marges sont relativement instables par rapport 
aux axes destines
 
au ravitaillement domestique avec 
un coefficient de variation de 0,64.
 
Ce degr6 d'instabilit6 est une indication possible d'une saisonalit6
 

dans ce march6, 6tant donn6e 1'acc s difficile du march de Nara pour 
les Mauritaniens en juillet-aoft. Finalenlent, la comparaison entre 
les coot; de transaction, obtenus par des enqutes, et les marges des 
prix observ6s sur le march6 rev6le un deqr6 6ev6 de compktitivit6 sur 

cet axe.
 

En comparant les deux axes d'exportation, Kita-Nioro et Kolokani-

Nara, on note que: 
 les quantit~s sont moins impc'-Iantes, les coats
 

sont plus 6lev6s, la concurfence est plus taible, 
 et les marges sont 
plus instables sur l'axe Kita-Nioro. Le svst6me d'6change 6tant 
principalement ]e troc pour des produits mauritaniens (surtout des re
exportations de la rarine de bl, 
 du sucre, et des tissus), le march6 
r~gional Nioro est int6gralement li6 et mnrme compense par ces 
operations. Par contre, les operations d'exportation a Nara semblent 

tr2 plut6t en devise malienne, avec une plus grande capacit6 de
 
transport et une plus grande concurrence entre commerqants. 

D'autre part, 
 en d6pit des efforts officiels, les exportations 
importantes A Nara ne sont ni enregistr6es ni r6ellement r~oul~eq, 
permettant des r6ductions de cofits aux operateurs. Etant donne 
ce qui 

semble tre un march6 comp~titif h pr6sent, l'etfet d'une politique de
 

repression sera 
une hausse des cofits 
au dessus des marges observ6es.
 

Si l'on consid~re maintenant les cas des autres axes qui
 

d6montrent moins d'activit6s r6gionales, on 
note dans le cas de Kita-

Kayes un march6 "rat&", car les exportations ofticielles de Bamako sur
 

le S~n6gal indiquent le potentiel d'exportation de ce march6. 
Cependant, la raison pour laquelle le march6 de Kaves ne fonctionne 

pas comme un march6 important de transit, reliant la zone excedentaire 

de Kita au march6 s~n~galais, peut tre l'importance des b~n~fices
 

actuellement r~alis6es par les 
 commerqants kayesiens revle6s par la
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sup~riorit6 des marges par rapport 
aux cofts de transactions.
 

Dans ce contexte, les prix 6lev~s des c~r~ales sur le march6 de Kayes
 

--qui semblent 6tre maintenus artificiellement--
 ne peuvent pas
 

concurrencer 
 le march6 s~n~galais. La problemmatique en terme de 
politique commerciaIe serait comment rendre le march6 plus 

comptitif, afin de r~duire la disparit6 entre les marges et les 

cofits.
 

Dans le cas de l'axe Zangasso-Koutiala, qui a 6galement un grand
 

potentiel d'exportation 
 vers la C6te d'Ivoire (vue iimportance de ce
 
rnarch6 en 1988-89), il y a plusieurs observations A noter. En
 
premier lieu, on constate du point de vue du comportement des
 

operateurs economiques une sp~cialisation en commerce c~r~alier plus
 
6lev~e et une participation plus importante dans la lili~re c~r~aliere
 

(demontr~e par le transport des c~r~ales 
 jusqu'aux points de vente). 

II semble que le rwarch6 d'exportation nest pas "rat6" du point de vue 
de la volont6 des commer7ants, mais plut6t pointdu de vue de la
 

demande ivoirienne qui exige 
 des qualit6s de petit mil sup~rieures A
 
celles que les commerqants fournissent au march6 int6rieur. Darts ce
 
cas, le march6 vers 
la C6te d'Ivoire a ld possibilite d'6tre r6-activ6
 

si les commer .ants arrivaient A obtenir 
 les qualit6s comptitives A
 

des prix aussi comptitifs.
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