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INTRODUCTION
 

Cette 
note 	 de travail est une 
 br6ve mise en perspective des
 
marches qui 
ont 	W selectionn6 pour l'6tude en 
 cours sur les marges
 
de commercialisation 
 des 	 marches c6rdaliers 
 au Mali et les
 
implications pour les 6changes rdgionaux 
en l'Afrique de l'Ouest.
 
Cette 6tude, qui s'6tend sur quatre mois (de 
 fin avril a fin aout
 
1990), est le 
 resultat d'une 
 collaboration 
 entre le Systme
 
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'Institur International 
 de Recherche sur la
 
Politique Alimentaire (IFPRI).
 

L'etude en question a pour 
 but 	 l'6valuation 
des marges de
 
commercialisation ainsi que la quantification et l'analyse approfondie
 
des 	coats de transactions 
 des 	 cdrdales 6changdes 
 sur les marches
 
maliens 
A 	 destination 
 des pays limitrophes, c'est-A-dire, les
 
exportations de mil, sorgho, et 
 mais 	 sur les 
 marchds mauritaniens,
 

senegalais, guindens, et 
ivoiriens.
 

Etant donn6, d'une part, 
 les deux derni~res campagnes
 
excedentaires du point de 
 vue 	de la 
 demande malienne 
 et, d'autre.
 
part, la porosit6 des 
 zones frontalires 
bas~e sur 
des rdseaux
 
d'dchanges rdgionaux traditionnels datant 
 depuis des si~cles, il est
 
utile d'examiner 
 de 	plus 
 prds 	 le fonctionnement 
 des marchds
 
cdrealiers et la compdtitivit6 du march6 malien dans 
la region ouest
africaine A plus long terme.
 

1.1 	Objectifs de la Note de Travail
 

Ainsi, cette note, en 
 tant 	 que premiere 
6tape dans l'6tude
 
d~crite ci-dessus, a comme objectifs sp~cifiques:
 

(a) identification des principaux 
axes 	 cdrdaliers tournds vers les
 



pays voisins,
 

(b) l'identification des marches de r~f~rence pour le march6 regional,
 

et,
 

(c) la caractrisation quantitative et qualitative de ces marches.
 

Les informations present6es dans cette note ont 6t6 obtenues
 

lors de 4 missions effectu~es dans les regions de Kayes, Kouli).,ro, et
 

Sikasso entre mai et juillet 1990. Parmi les localit~s visit~es,
 

celles qui sont retenues pour l'tude sont: Badinko, Sagabary, Kita,
 

Kayes, Nioro, Nara, Kolokani, Koutiala, Zangasso, et Bamako.
 

En terme d'organisation administrative, ces localit~s sont
 

administr~es par les cercles de Kita, Kaves, Nioro, Nara, Koutiala, et
 

le district de Bamako.
 

Les donn~es secondaires ont t4 relev~es aupr~s des structures
 

d'encadrement dans ces localit~s A la suite d'entretiens informels
 

avec des fonctionnaires locaux. (voir annexe pour liste des services
 

visit~s)
 

Les donn~es primaires sur les origines, destinations, fr~quence,
 

quantitks de transactions, et la structure des cofts de
 

commercialisation ont 6t6 obtenues par des enqu6tes aupr~s des
 

grossistes et demi-grossistes dans chaque march6.
 

1.2 M~thodologie: Etude de "Filifre"
 

La mthodologie employee dans cette note se base sur
 

l'application du schema suivant: situation - structure - performance
 

(SSP), appliqu6 par cercle adminstratif au cours de la campagne
 

1989-1990. Dans 1'approche th~orique des etudes de "filire" de
 

commercialisation, il y a sous-entendu la notion d'une causalit6 qui
 

existe entre les facteurs de base constituant la situation d'offre et
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demande du march6, la 
 structure des operations economiques, le
 
comportement des 
operateurs, et la performance eventuelle en 
termes
 
economiques du march6.
 

Dans cette approche, on distingue deux
entre perspectives,
 
"structuraliste" 
vis-a-vis "conduite". 
Dans la premidre perspective,
 
on donne plus grande importance A la structure 
 du march6 comme
 
determinant la performance. Dans la deuxi~me, 
on concentre sur
 
structure-comportement-performance 
 (SCP), en identitiant le
 
comportement des operateurs economiques 
 comme plus important pour la
 
performance. L'approche adopt~e 
dans cette 6tude est la premiere,
 
avec un accent supplementaire sur l'aspect 
 de "situation" par lequel
 
nous tentons de caracteriser chaque march6 par des elements clds sans
 
la connaissance desquels la performance des 
marches ne pourrait 6tre
 
comprise. L'evaluation 
de ces 
 trois aspects, la situation, la
 
structure, et la performance (SSP) des 
marches selectionn~s 
 se fait
 
par plusieurs facteurs.
 

(1) Situation:
 

Th6oriquement, 
 ce qu'on entend par "situation" constitue
 
l'ensemble des facteurs qui caract~risent le ou
march6 
 la localit6
 
dans laquelle se trouve le march6. 
 Ainsi, la situation est plut6t une
 
caract4risation physique de la 
 localit6, 
et se presente en termes
 
quantitatifs. 
 Parmi les facteurs sp~cifiques, on regarde l'aspect de
 
l'offre, le niveau de production locale des c~rdales 6chang~es.
 

Deuxi~mement, on consid~re 
 l'aspect de la demande, 
le niveau
 
d'excddent ou 
ddficit par rapport aux besoins alimentaires, ainsi que
 
les habitudes et prdf4rences d'alimentation. 
 Aussi, on consid~re le
 
degr6 de diversification de l'offre en voyant le niveau de production
 
non-cdr~ali~re. 
Un autre aspect important dans la caracterisation du
 
march6 est le r6le jou6 par 
 le secteur non-priv6 dans la
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dans la commercialisation, ainsi les quantit6s echang~es au niveau des
 

structures organis~es telles que les associations villageoises (AV).
 

Finalement, un autre aspect physique de la situation du march6
 

est celui des distances kilom~triques par rapport aux lieux
 

d'approvisionnement et les marches de vente.
 

(2) Structure:
 

Selon la chaine de causalit6 impliqu6e par le concept de SSP, les
 

facteurs comprenant la structure des march~s sont lies mais,
 

cependant, ne sont pas enti~rement dfis aux aspects de la situation
 

meme du march6. Par contre A l'aspect de situation, caract~ris6 selon
 

des variables quantitatives, la structure du march6 se base sur *une
 

caract~risation plut6t qualitative des operateurs economiques dans le
 

march6. Ainsi, le premier facteur dans la structure est la typologie
 

et 1'enum6ration des operateurs economiques, selon leur niveau
 

d'op~ration.
 

Aussi, on consid~re la p~riode dans laquelle les transactions ont
 

lieu, c'est-&-dire la periode sur laquelle l'activit6 commerciale
 

s'6tend.
 

Troisi~mement, le syst~me d'dchange employ6 par les operateurs,
 

soit au comptant, par credit, ou en troc repr~sente un autre aspect de
 

structure. Lies au premier facteur de la typologie des operateurs et
 

li~s entre eux-m~mes, le degr6 de sp~cialisation et le degr6 de
 

concurrence entre operateurs contribuent A la qualification de la
 

structure des marches.
 

(3) Performance:
 

L'evaluation de la performance economique pose toujours des
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problemes du point de vue de ce qui constitue les normes d'une "bonne"
 
performance par rapport 
A une "mauvaise" performance. L'approche
 
economique dans 
 cette problematique a 6td d'identifier ]'"efficacit&
economique dans un sens pur ou 
 th~orique, que l'on utilise par la
 
suite comme norme. 
 Ici, dans cette premi~re 6tape, nous evitons ce
 
d~bat th~orique en d~crivant 
 simplement certains 
 aspects de
 
performance sans y attacher des normes de performance.
 

Ainsi, un premier aspect dans la caract~risation de performance
 
des marches c6realiers est 1'estimation des 
 quantit~s commercialises
 
par les operateurs economiques. 
 Un autre facteur qui qualifie la
 
performance 
des marches est l'utilisation de certains moyens de
 
transport et de stockage.
 

Aussi, un 
 aspect souvent 
 consider6 dans la caract~risation de
 
performance est le mouvement des prix. 
 Un autre facteur important qui
 
entre dans la caract~risation de performance est le niveau des cofits
 
de commercialisation. 
Ces deux derniers elements seront trait~s d'une
 
mani~re beaucoup plus approfondie 
dans la phase suivante de l'6tude,
 
qui concentre principalement sur la decomposition des marges de
 
commercialisation.
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Figure 1.2 : SITUATION --
STRUCTURE -- PERFORMANCE 

SITUATION 
 STRUCTURE
 

PRODUCTION CEREALIERE 
 OPERATEURS ECONOMIQUES
 
EXCEDENT/DEFICIT CEREALIER 
 PERIODE DE COMMERCIALISATION
 

COMMERCIALISATION NON-PRIVEE 
 SYSTEME D'ECHANGE
 

PRODUCTION NON-CEREALIERE 
 DEGRE DE SPECIALISATION
 

ACCES AUX MARCHES 
 DEGRE DE CONCURRENCE
 

PERFORMANCE
 

QUANTITES COMMERCIALISEES
 

MOYENS DE TRANSPORT
 

MOYENS DE STOCKAGE
 

MOUVEMENT DES PRIX
 

NIVEAU DES COUTS DE TRANSACTIONS
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IDENTIFICATION DES AXES CEREALIERS
 

Les axes c~r~aliers qui ont k6 
identifies en fonction de leur
 
importance dans le 
 march6 regional sont ceux 
 qui lient certaines
 
zones de production avec 
 des marchs frontaliers en destination des
 
pays voisins, A 
travers un ou plusieurs ,,arch~s 
 de regroupement.
 
Gen~ralement, un 
axe c~r~alier est compos6 d'un march6 de collecte, un
 
march6 de regroupement et, ou simultan@,,ent, 
un march6 frontalier.
 

2.1 Les Composants des Axes
 

Le march6 de collecte est d~fini 
 comme le march& rural, souvent
 
hebdomadaire, ofi 
 les c~r~ales 
sont vendues par les producteurs aux
 
commergants, souvent des acheteurs forains ou 
fixes.
 

Le march de regroupement est le march6 les
oa c~r~ales sont
 
vendues par des acheteurs ou collecteurs aux grossistes et demi
grossistes pour 6tre exp~di~es soit dans 
 les marches de consommation
 
ou d'autres march~s de regroupement ou des marches frontaliers.
 

Le march6 frontalier est lieu
le d'enl~vement par des
 
commergants 6trangers qui 
 se 
 trouvent en territoire walien pour
 
procurer des c~r~ales. Dans certains cas, 
le march6 frontalier est un
 
march6 de collecte oa les commerqants 
 6trangers ach6tent directement
 
sur les producteurs.
 

Un cas special des march~s frontaliers ainsi que 
 certains
 
march~s de regroupement est la caracteristique 
de march6 de transit.
 
La particularits du march6 de transit est que les c&r~ales qui passent
 
A travers le march6 
 de transit n'ont 6t6
pas regroupdes par les
 
commerqants qui trouvent
se 
 sur 
le march6 m~me. Plut6t, des
 
commerpants qui sont basds ailleurs ach~tent 
 les cdr~ales directement
 
aupr~s soit des producteurs ou 
plus souvent des acheteurs forains. 
 La
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deuxirme particularit6 est que, non seulement les agenits de
 

regroupment ne sont pas sur place, mais la destination des ventes est
 

ailleurs que le march6 mme. Ainsi, un grossiste dans un autre marche
 

peut placer des fonds aupr~s de ses repr~sentants pour acheter des
 

c&r~ales dans les marches de collecte pour ensuite les envoyer du
 

march6 de transit A une autre destination. La difficult6 qui se pose
 

dans ce cas est de determiner quel est le prix de transaction puisque
 

le prix de regroupement du march6 de transit W'est pas du tout
 

pertinent pour l'op~ration d~crite.
 

Ii est evident que les axes c~r~aliers ne sont pas
 

necessairement fixes d'une annie A lautre, 6tant donn6 que les axes
 

dependent de la situation courante de production dans les differentes
 

localit~s, ainsi que la situation de demande dans les marches de
 

destination.
 

Ii taut aussi tenir en compte que les flux A travers l'axe ne
 

sont pas limitks A un seul sens, comme il est impliqu6 dans le cas le
 

plus general et simple qu'on a d~crit ci-dessus. Ainsi, un march6 qui
 

est un aiarch6 de regroupement pour le march6 interieur peut
 

fonctionner aussi comme march6 de transit pour le march6 exterieur,
 

surtout si ce march6 est aussi un march6 frontalier. De meme, un
 

march6 de collecte est souvent aussi un march6 frontalier, et ainsi de
 

suite.
 

Donc, le meme "axe" cerealier peut 6tre identifi6 avec plusieurs
 

"sous-axes", 6tant donn6 les multiples r6les de certains march6s. 
 Une
 

telle complexit4 des march6s c~r~aliers rend la caract~risation des
 

Ochanges par axes plus difficile. Pour cette raison, nous commenqons
 

par une qualification des march~s selon la typologie ci-dessus, pour
 

ensuite decrire les multiples axes.
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2.2 	Typologie des March~s
 

L'identification 
des 	marches 
 qui 	composent les axes c&rdaliers
 
selon 	leur fonction a 6t6 faite 
 par 	moyen des 
 entretiens 
 avec 	des
 
commerqants et 
des services dans les marches m~mes.
 

Figure 2.2: Tpologie des Marches en 
1989-90
 

Marche: 
 Crllecte Regroupement 
 Transit Frontalier
 

Badinko 
 X X
 
Sagabary 
 X 


X
 
Kita 
 X 
 X
 
Kayes 


X 
 X X
 
Nioro 
 X X 
 X
 
Nara 
 X 
 X 
 X 
 X
 
Kolokani 
 X X 
 X
 
Zangasso 
 X
 
Koutiala 
 X 
 X
 
Bamako 


X 
 X
 

Comme l'indique 
 la figure 2.2 ci-dessus, 
 il 	est rare qu'un

march6 Wait qu'une 
seule caract~ristique, 
le 	 cas pour Zangasso,

seulement. 
 Par 	contre, 
dans 	le cas de Nara, on identifie toutes les
 
fonctions. 
 La figure 2.3 suivante tente une 
description des axes
 
c~r~aliers par rapport aux differentes fonctions des march~s.
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2.3 Description des Axes CUr~aliers 

Figure 2.3: Les Axes CUr&liers 

SENEGAL 

It 
KAYES 

GUINEE , 

SAGABARY KITA 

NIORO 

NARA 

MAURITANIE 

BADINKO BAMAKO 4 KOLOKANI 

ZANGASSO KOUTIAA 

COTE DIVOIRE 
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La figure pr&c~dente donne une presentation globale des flux
 
entre les marches indiqu~s. Cependant, on peut distinguer parmi ces
 
flux ceux qu'on identifie comme axes principaux portant sur le march6
 

regional.
 

Ces axes sont
 

(1) Sagabary - Guinee
 

(2) Sagabary I - Kita - I Kayeb 

Badinko 	 I Bamako
 

I Nioro
 

(3) Bamako - Kita - S~n6gal 

(4) Nioro - Mauritanie
 

(5) Kolokani - : Nara - Mauritanie
 

I Bamako
 

(6) Bamako - Nara - Mauritanie
 

(7) Zangasso - Koutiala - C6te d'Ivoire
 

Dans l'ax? (1), Sagabary est un marchd de collecte et
 
frontalier, oi lee product-eurs vendent directement aux commergants
 
guin~ens ou transportent les c~rdales eux-m~mes. Ii n'y a aucun
 
commercant c~r~alier se
qui trouve sur place mais des commerqants
 

guin~ens viennent s'approvisionner aupr~s des producteurs.
 

L'axe (2)est tr~s important en termes de volumes 6changds,
 
surtout entre le march6 de regroupement de Kita et les march~s,
 
essentiellement de consommation de Kayes et de Bamako. 
 Cependant, il
 
y a aussi des 6coulements de Kayes vers 
le S~n~gal et la Mauritanie,
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mais ces quantit~s ne semblent pas tr~s importantes. L'axe Kita-


Nioro n'a 6t6 utilis6 que tard dans la campagne, et nexiste qu'au cas
 

de p~nurie dans le cercle de Nioro.
 

Le troisi~me axe, par voie ferr6e, est utilis6 par les
 

commergants de Bamako faisant des exportations au S6n~gal A travers le
 

march6 de transit de Kita.
 

Sur l'axe Nioro - Mauritanie, le regroupement est fait par des
 

commerqants maliens lids aux commerqants mauritaniens. Mais les
 

Mauritaniens ach~tent aussi directement sur les producteurs A Nioro.
 

L'axe Kolokani - Nara et Kolokani - Bamako est aussi tr~s 

important en termes de volume d'exportations, surtout entre le march6 

de regroupement de Kolokani et le march6 de regroupement frontalier de 

Nara. 

Davantage plus que 1'axe de Kolokani-Nara, l'axe entre le march6
 

de regroupement de Bamako et le march6 de rcgroupement frontalier de
 

Nara est trds important dans le flux des cdreales vers la Mauritanie.
 

En particulier, cet axe a W plus important cette annie A cause du
 

deficit c~rdalier dans le cercle de Nara, resultant d'une severe
 

attaque acridienne.
 

Finalement, l'axe entre le march6 de regroupement de Koutiala et
 

le march6 ivoirien a diminu4 d'importance cette annie par rapport aux
 

anndes prdc~dentes pour des raisons de manque de march6. Koutiala est
 

aussi un mprch de transit pour les commercants A Bamako qui enlbvent
 

des quantitds de mil dans le cercle de Koutiala pour vendre en C6te
 

d'Ivoire.
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LA SITUATION PAR CERCLE
 

3.1 Kita
 

Le cercle de Kita 
 e3t la seule veritable poche excddentaire au point
 
de vue production cdr~aliere dans la premiere region 
 adminstrative du
 
Mali. En effet, la production cdr~ali~re totale en 
1989-90 est
 
estimee A 54.098 T, 
ce qui reprdsente 2,5% de la 
 production brute
 

totale du Mali.
 

Tandis que 1'exc~dent c~r~alier reprdsente 8,71% de la
 
production, la commercialisation 
au niveau des 68 associations
 
villageoises (AV) 
a W faible cette campagne, selon les autorit~s
 
locales, avec 302,816 T de r~alisation sur une prevision de 1566,52 T.
 
Ainsi, seulement 19% des previsions ont 6t6 realis~es. En ajoutant la
 
quantit6 des stocks reconstitu~s 
 de la campagne derni~re, ce
 
pourcentage se 1ve A 
649 T, soit 13,78% de l'excddent c~realier en
 
1989-90. Cette faiblesse s'explique par le retard des fonds de credit
 
de la Banque Nationdie du Develoineni3nt Agricole (BNDA), arrivs en
 
mars apr~s 
que la hausse des prix ait W amorc~e, tandis que les
 
previsions ont 6t6 calcul~es avec les prix en novembre-decembre.
 

En dehors de la commercialisation des associations villageoises,
 
les autorit~s ont relevd des statistiques des sorties de Kita 
 par des
 
op~rateurs privds sur la 
 voie ferrde et routidre (77% par la voie
 
ferr~e). Cette rdalisation totale, A la date 
du 7 juin, 1990, 6tait
 
1273,435 T. Si l'on prend la totale commercialisde par les
 
associations villageoises 
 et les enregistrements officiels 
des
 
mouvements priv~s, le chiffre total commercialis6 est de 1922,435 T en
 
debut juin. Ceci ne reprdsente que 40,8 % de l'excddent c~realier
 
degag6 cette campagne.
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6tant donn6 ce faible taux de commercialisation, les
 En effet, 

les greniers des
non-vendus dans
autorit~s ont constat6 des stocks 


producteurs. En certaines localit~s telles que lesSagabary, 

producteurs ont eu des difficult~s A payer leurs imp6ts cette 

campagne. 

En plus de la production c~r~ali~re, le cercle de Kita est 
aussi
 

avec une production de
production arachidi~re,
une grande zone de 


soit 55% de la production c~r~ali~re. D'ailleurs, larachide
 29800 T 

source de
 

un produit largement commercialis6, et repr~sente une 
est 


revenu pour ler producteurs.
 

Malgr6 l'insuffisance et le tr~s mauvais etat des routes, le
 

ruraux de courtes
A plusieurs marches
march4 de Kita est reli6 


Lambidou (155

distances, tels que Sagabary A 80 KM, Segouna (105 KM), 


Bafin Makana (125 KM), Namala (40 KM),

KM), Kokofata (65 KM), 


Bangassikoro (56 KM) et Djidian (22 KM) et, par voie ferr~e, A Badinko
 

(30 KM) et Sebekoro (65 KM).
 

Kayes, sont accessibles
Les march~s de vente, tels que Bamako et 


par train et, dans le cas de Nioro, par une route difficile de 250 KM.
 

partir du march6 frontalier de Sagabary, les points de vente en
 A 


Guin~e sont Siguiry A 180 KM et Balato A 155 KM. 
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TABLEAU 3.1: Production Chr~alire en 1989-90 Par Cercle 

(en tonnes) 

Cercle P.Mil/Sorgho Mais Riz Total 

KTrA 38300 14900 898 54098
 

KAYES 21154 10168 1180 32502
 

NIORD 	 13927 263 117 14307
 

NARA 13846 0 0 13846
 

KOLOKANI 21046 814 0 21860
 

NIJTIAA 90870 24620 0 115490
 

MM: 199143 50765 2195 252103
 

Sources: 	 ODIPAC, Kita; Direction Regional d'Agriculture, Kayes; ODIK, Nioro; 

Secteur d'Agriculture, Nara; ODIPAC, Kolokani; C4T, Kbutiala 
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TABLEAU 3.2: Exc~dent Cerealier en 1989-90 par Cercle
 

(en tonnes)
 

Production Exc6dent, Degre d'Exc~dent 
Cercle Cereali~re Cerealier (NExcdent/Production) 

kITA 	 54098 4710 
 8,71%
 

KAYES 	 32502 1000 3,08% 

NIORO 	 14307 
 -19722 -137,85%
 

NARA 13846 -4163 -30,07%
 

I3XOKANI 21860 551 
 2,52%
 

WITrA.A 115490 
 61376 53,14%
 

Sources: 	 CDIPAC, Kita; Direction Regional d'Agriculture, Kayes; (DIK, Nioro; 

Secter d'Agrionlture, Nara; ODIPAC, Kolokani; OW, Koutiala 

L'excdent par les services est calculM avec urne estimation de eonsammation entre 

167 NG et 222 KG de c&rales par habitant par an 
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3.2 Kayes
 

Le cercle de Kayes a 6t6 leg~rement excddentaire au point de vue
 

production cerdaliere en 1989-90, avec une production totale estiee A
 

32502 T, de laquelle on d~gage un exc~dent de 1000 T soit 3,08%.
 

Cependant, la commercialisation des associations villageoises est
 

assez elev6 par rapport A 1'excddent, avec 324,440 T soit 32,4 %.
 

La production arachidi~re a 6t6 importante avec 11750 T soit
 

36,15% de la production c~rdali~re.
 

Le march6 de Kayes est approvisionn6 surtout par train, A partir
 

de Kita pour les cdr~ales s~ches (mil et sorgho) et de Bamako et
 

l'Office du Niger pour le riz. En termes de ventes, le march6 de
 

Kayes est reli6 aux marches de Yelimand (151 KM), Nioro (255 KM) et
 

Kenidba (250 KM).
 

3.3 Nioro
 

Le cercle de Nioro est nettement d~ficitaire en c~r~ales et
 

s'approvisionne dans les cercles de Didma, ainsi que sur 
ceux de
 

Kayes, Kita, et Bamako. La production c~rdali~re a 6t& de 14307 T,
 
avec un large deficit c&rdalier estim6 A 19722 T pour la campagne
 

1989-90.
 

Li cette situation, la commercialisation des associations
 

villageoises a t4 tr~s faible, avec 15,9 T soit 0,11 % de la
 

production.
 

De plus, la faiblesse de la production c~r~ali~re n'a pas 6t6
 
compens6 par une autre source de revenu agricole, et il n'y a eu
 

aucune autre production non-c~r~ali~re importante
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En vue de la p~nurie locale dans le cercle, il y a d'importants
 

mouvements de c~reales de zones exc~dentaires dans la region, telles
 

que le cercle de Diema, et moins important, le cercle de Kita. Les
 

nombreux march~s qui approvisionnent le marche de Nioro sont
 

Diandiourn (35 KM), Diankout6 (138 KM), Madiga , Lambidou, Debo-


Massassi, Simbi (46 KM), Didma (100 KM), Renta (35 KM), Tourougoumb6
 

(45 KM), Korera-Kor6 (85 KM), Kita (385 KM), Barimako (432 KM), Kaves
 

(255 KM), et Mahina (310 KM).
 

La proximit6 de la fronti~re Mali-Mauritanie facilite des
 

6changes frequents avec des commerqants mauritaniens, qui viennent
 

s'approvisionner dans le march6 de Nioro A dos d'ane ou 
 chameau. Les
 

points de vente pour les commerqants maliens en territoire
 

mauritanienne sont Modibougou (30 KM) et Kcben (80 KM).
 

3.4 Nara
 

La production cdrdali~re a k6d sevkrement endommag~e par une
 

attaque acridienne en p~riode de recolte, surtout du petit mil,
 

entrainant en consequence un d~ficit c~rdalier. La production totale
 

a t6 13846 T, laissant un d~ficit par rapport aux besoins
 

alimentaires de 4163 T.
 

La production du petit mil dans cette zone est principalement
 

destin~e A la vente sur le march6 ext~rieur, car la demande locale
 

est normalement ravitaillde en sorgho.
 

Etant donn6 la mauvaise recolte, les credits bancaires aupr~s des
 

assocations villageoises n'ont pas 6t6 octroy6s cette campagne.
 

La production arachidi~re a 6t4 310 T en 1989-90, soit 2,24 % de
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la production c6rdali~re, ce qui Wa pas pu compenser les pertes en
 

termes de production en mil.
 

Le march6 de Nara en 1989-90 n'a pas 6t6 approvisionn6 par les
 
march~s ruraux le
dans cercle A cause de la situation de la
 
production. Les marchds qui ont 
 surtout approvisionn6 Nara sont
 

Bamako (374 KM) et Banamba (204 KM) en c~rdales s~ches, et Niono (218
 

KM) et la Mauritanie en riz.
 

Le march6 de Nara reprdsente un point tres important pour le
 
transit des c6r~ales en provenance de Bamako ou Kolokani et 
les
 
marches en territoire mauritanien. Cependant, en situation normale,
 

les exportations 
de petit mil vers la Mauritanie se font avec le mil
 

produit dans 
 le cercle. Ainsi, les commerqants de Bamako semblent
 
avoir saisie le march6 de Nara apres la connaissance de 1'attaque des
 

sautdriaux dans les 
zones de ravitaillement de Un
Nara. point de
 
transit des 
 c~r~ales maliennes en Mauritanie est A Adelbagoro A 55 KM
 

de Nara.
 

L'acc~s aux marches mauritaniens devient tr~s difticile en
 
pdriode d'hivernage avec les gros porteurs, 
 ceci A cause du mauvais
 

etat des routes.
 

3.5 Kolokani
 

La production c~rdali~re dans le cercle 
 de Kolokani a aussi W
 
endommag~e par V'attaque acridienne, se traduisant par un faible
 

exc~dent tans une zone qui est normalement 
 fortement exc6dentaire.
 

Ainsi, la production totale a 6t6 21860 T en 
1989-90, avec un exc6dent
 

cdr~alier de 551 T soit 2,52% de la production.
 



20
 

La commercialisation au niveau des associations villageoises a
 

6t6 sev~rement affectee par le retard du placement des fonds de
 

credit par la Banque Nationale de Developpement Agricole (BNDA). Avec
 

la mise en disposition des fonds en avril 1990, seul 7 associations
 

villageoises sur 29 ont pris des credits. Ce taible chiftre est li6 A
 

l'incapacit6 de certains A.V. A remplir les conditions de magasinage.
 

D'autres n'ont pas eu acc~s au tonds A cause de leur endettement.
 

D'autres, enfin, ont choisi de ne pas prendre ces tonds tardifs.
 

Ainsi, 56 T ont 6t6 commercialis~es par 7 associations
 

villageoises, repr~sentant 10,16% de l'exc~dent c~r~alier.
 

La production arachidi~re a 6t6 de 4345 T, ce qui represente
 

19,88% de la production c&r~ali~re dans ce cercle.
 

Plusieurs marchs ruraux A courtes distances ravitaillent le
 

march6 de Kolokani, notamment Guioyo (25 KM), Toumanibougou (35 KM),
 

Tioribougou (25 KM), Gueledo, et Sabougou. Le march~s de vente sont
 

Bamako (130 KM) et Nara (240 KM). En p~riode d'hivernage, les routes
 

sont difficiles mais practicables.
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TABLEAU 3.3: Production Non-Cerealiere en 1989-90 par Cercle 

(en tonnes) 

Arachide Coton Degr, de Diversification 
Cercle (Nprod. non-cereale/cereale) 

KrrA 29800 0 55,09%
 

KYES 
 11750 0 36,15% 

NIO 0 0
 

NARA 310 0 
 2,24%
 

KOLOKANI 
 4345 0 19,88% 

KOTfIALA 0 46750 40,48% 

Sources: ODIPAC, Kita; Direction Regional d'Agriculture, Kayes; CVIK, Nioro; 
Secteur d'Agriculture, Nara; COIPAC, Kolokani; LMU, Kbtiala 
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3.6 Koutiala
 

Le cercle de Koutiala, qui se situe dans la bande pluvieuse du
 

Mali, est une des grandes zones productrices, avec 115490 T en 1989

90, la production cdrdalikre constitue 5,4% de la production totale du
 

Mali.
 

L'excddent cdrdalier d~gag6 en 1989-90 est tr~s important,
 

61376 T soit 53,14% de la production. Ceci indique un rendefent par
 

habitant nettement plus supdrieur par rapport aux autres cercles
 

observes dans cet 6tude. En effet, le haut rendement de la production
 

des c~rdales dans cette zone est li6 A la culture du coton en m6me
 

temps.
 

Par contre, cet exc~dent fla pas 6t6 pris en charge du tout par
 

les structures organis~es telles que les associations villageoises
 

parce qu'il leur restait encore de stocks non-vendus de la campagne
 

prdc~dente de 1790,869 T.
 

Comme il a &6 mentionn6, le cercle de Koutiala est aussi une
 

importante zone de production du coton, avec 46750 T en 1989-90. Ceci
 

repr~sente 40,48% de la production c~rdalidre.
 

Les marches ruraux et les march~s de vente de Koutiala sont
 

reli~s par une route de toute saison, qui rend l'acc~s tr~s facile.
 

Les principaux march~s de collecte sont Zangasso (35 KM), Togolasso
 

(40 KM), Bogola-Zangasso (60 KM), Kimparana (80 KM), M'Pessoba (63 KM)
 

et Molobala (AS KM). Les marches de vente se situent A plus grande 

distances A Bamako (400 KM), Mopti (365' KM), et Sikasso (/3DKM).
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TABLEAU 3.4: Cmoercialisation Par Structures Organis~es (AV) en 1989-90 par Cercle 

(en tonnes)
 

Production 	 Can ercialisation par AV 
Cercle 
 Cereali~re 
 Niveau: 	 %de Production: %d'Excdent: 

KITA 	 54098 649 1,20% 13,78% 

KAYES 32502 324 1,00% 32,40% 

NIORD 
 14307 
 16 0,11% -0,08% 

NARA 13846 0 0,00% 000% 

KIUflIANI 
 21860 56 
 0,26% 10,16% 

KCfATALA 115490 0 0,00% 0,00% 

Sources: 	 ODIPAC, CAC, Kita; DRA, DRAOCop, Kayes; ODIK, Nioro; 
Secteur d'Agriculture, CAC, Nara; ODIPAC, CAC, Kolokani; OlYf, Koutiala 
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LA STRUCTURE DES MARCHES
 

4.1 Badinko
 

Badinko est un march6 principalement de collecte, situ6 sur la
 

ligne ferroviaire. Les commerqants sur place font la collecte aupr~s
 

des producteurs qui sont sur place, ainsi que dans les villages de
 

Marena et Bankassi.
 

Ii y a 3 commerqants qui font le regroupement des c~rdales,
 

surtout du sorgho, pour ensuite charger sur le train A destination de
 

Kita, Kayes, ou Bamako. Cependant, le chargement du train n'est pas
 

fait par ces commergants eux-m~mes, puisque des collecteurs des plus
 

grands marches viennent le jour de foire hebdomadaire pour acheter
 

avec les commerqants de Badinko.
 

La pdriode sur laquelle ces activit~s de regroupement ont lieu
 

est limitde par la mauvaise condition des routes. Ainsi, les
 

transferts entre les march~s ruraux et Badinko se 
font entre environ
 

novembre et juillet.
 

Le syst~me d'6change entre les commerCants de Badinko et les
 

producteurs est surtout au comptant.
 

Le degr6 de sp~cialisation en commerce c~rdalier est faible A
 

33%, 6tant donn6 la priorit6 de l'activit6 agricole des commerqants
 

et, aussi, la saisonalit6 des activit~s commerciales.
 

Il existe peu de concurrence entre commerqants car le march6 

semble 6tre assur6 par les liens avec les collecteurs venant 

d'ailleurs. 
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4.2 Sagabary
 

Sagabary est un march6 
de collecte, 
 pr~s de la fronti~re Mali
Guin~e, oI il ne so trouve 
 aucun commerqant c~r~alier ni 
 de bascule
 
sur place. Habituellement, des acheteurs forains viennent de Kita
 
pour acheter directement aupr~s des producteurs. Par ailleurs, il y a
 
des operations clandestines de grossistes guin~ens, qui 
se font la
 
nuit avec une 6quipe compos~e d'eclaireurs et intermn~diaires, 
 o les
 
camions s'arretent A 10 KM du village.
 

De meme, 
 il y a le phenomne recent des producteurs qui ont pris
 
l'initiative de faire le regroupement aupr~s d'autre producteurs et de
 
les transporter eux-mmes a Siguiry, un march6 guin~en qui se trouve A
 
180 KM. 
 Ses producteurs ou "quasi-commerqants" sont 
 tr~s difficile A
 
identifier A cause de leur mfiance, li~e au fait qu'ils n'ont pas de
 
license en tant que 
 commerqants et aussi 
 aux restrictions
 
frontali~res. 
 On estime qu'il y a entre 
 15-20 producteurs maliens
 
dans le march6 de Siguiry qui font ces 
esp~ces d'operations.
 

La p6riode de commercialisation est 
 restreinte de 
 la recolte
 
jusqu'en juillet 
 en raison du mauvais etat des routes, et aussi les
 
activit~s agricoles qui sont prioritaires.
 

L'6change entre les 
 commerqants 
de Kita se fait surtout au
 
comptant, tandis 
que les 
 6changes avec la Guin~e sont principalement
 
en troc contre des produits guin~ens, tels que le sucre, 
 tissus, et
 
riz import6.
 

Le degr6 de sp~cialisation 
en commerce c~r~alier, comme indiqu6
 
ci-dessus, est nul. 
 Mais il semble que 
 quelques jeunes producteurs
 
tendent A elargir leurs 
 operations de commerce. 
Aussi, tandis qu'il
 
n'y a pas de concurrence entre commergants A Sagabary, il semble qu'il
 
existe une concurrence entre les commergants guin~ens et ceux de Kita,
 
car les guin~ens sont plut6t disponibles A acheter le sorgho A un
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meilleur prix que ceLui des acheteurs de Kita, avec un 6cart de 5
 

FCFA/Kg.
 

4.3 Kita
 

Avec 3-4 grossistes et 8 demi-grossistes, le march6 de Kita
 

repr~sente un important point de regroupement et de "dispatching" sur
 

les marches de Kayes et Bamako, par voie ferrde, et aussi sur Nioro en
 

cas de penurie.
 

L'hivernage enclave certaines zones de production, limitant
 

l'activit6 de transferts A la p~riode de novembre en juin/juillet.
 

Le systdme d'echange entre les commergants et les acheteurs est
 

au comptant, dans la plupart des cas.
 

Le degr6 de spdcialisation en activit6 c~r~ali~re est A 78%,
 

selon les indications des commeriants, mais cependant il semble qu'un
 

nombre important de commerqants sont egalement engagds dans le
 

commerce d'arachides. Cette activit6 est li& enti~rement aux
 

operations c~r~alires, et les m~mes magasins et les mnmes moyens de
 

transport sont utilis~s souvent pour les deux produits.
 

4.4 Kayes
 

Dans le march6 de Kayes, il y a 4 grossistes de grande envergure
 

et 4 autres opdrateurs moyens. Les plus grands sont specialists dans
 

le commerce de riz, notamment l'importation du riz avant la
 

restriction sur les importations.
 

Etant donn6 1'acc~s en toutes saisons par le train reliant Bamako
 

A Dakar, les activit~s commerciales ne sont pas limit~es A une p6riode
 

Dr~cise.
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Les 6changes avec les commerqants de Kita se font principalement
 

au comptant.
 

De meme, la plus grande -nvergure des commerqants et la
 

situation deficitaire du cercle sont li~es au degr6 6lev6 de
 

spfcialisation est le plus elev6 de l'echantillon avec 89% indiquant
 

que le commerce c~r~alier est l'activit6 principale. Tout de meme, on
 

observe ici aussi la diversification en commerce d'arachides.
 

4.5 Nioro
 

Le ravitaillement du march6 de Nioro se fait en c~r~ales s~ches
 

par un seul commervant qui s'approvisionne dans les marches ruraux du
 

cercle. En cas de p~nurie locale, un autre transporteur approvisionne
 

Nioro avec des c~r~ales de Kita. Ii y a trois autres commerqants qui
 

sont sp~cialis~s en riz, soit de Segou, Bamako, ou Mahina.
 

Parall~lement, on trouve des commerqants mauritaniens qui
 

viennent par caravanes d'Anes et de chameaux, en plus grand nombre
 

m~me que les commerpants maliens, qui s'approvisionne dans les marches
 

ruraux aussi que dans le march6 de Nioro. Ces commergants sont des
 

Maures qui habitent des deux c6tds de la fronti~re et qui prennent des
 

petites quantitds de moins de 3 T en une fois aux march~s frontaliers
 

en Mauritanie tels que Modibougou et Koben.
 

Ii y a aussi des commergants mauritaniens qui viennent de 

Nouakchott avec des camions pour enlever des c~r~ales en grande 

quantit6. 
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TABLEAU 4.1: Les Operateurs Econaudques 

Nanbre de Grossistes PRriode Activit6 Principale 

et Dei-Grossistes de Transfers en Camerce Chr~ales 

March Chraliers (%) 

Badinko 3 novembre-juillet 33% 

Sagabary 0 novembre-juillet 0% 

Kita 12 novembre-juillet 78% 

Kayes 8 toute l'anne 899 

Nioro 5 novembre-juillet 0% 

Nara 7 novembre-aodt 17% 

Kiolokani 7 novembre-juillet 50% 

Kbutiala 12 toute l'anmne 78% 

Banako 32 toute 1'anne 75% 

Sources: voir texte 
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La p~riode au cours de laquelle ces 6changes ont lieu varie selon
 

les operateurs. Ainsi, l'approvisionnement dans les marches ruraux
 

par le seul commerqant de Nioro se fait de novembre A juillet, A cause
 

de l'hivernage.
 

On distingue deux p~riodes de commercialisation entre le Mali et
 
la Mauritanie. Les 6changes avec les mauritaniens provenant de
 

Nouakchott se fait en une seule p~riode, juste apr~s la recolte en
 

novembre-decembre. 
 D'autre part, la p~riode active des 6changes avec
 

les mauritaniens frontaliers venant au moyen des chameaux et des Anes
 

est la p~riode juste avant l'hivernage, entre mai et fin juin.
 

Les 6changes se font au comptant, pour les transactions entre les
 

producteurs et les commeriants maliens, ainsi qu'en troc, pour les
 

produits mauritaniens contre les c~r~ales. Ces produits sont le riz,
 

le sucre, la fatine de bl, les boites de lait, et les tissus, entre
 

autres.
 

Etant donn6 le presque monopole dans le march6 des c~r~ales
 

s~ches, il n'y a pas de concurrence r~elle. Cependant, les
 

commerqants mauritaniens concurrencent avec les consommateurs maliens
 

en offrant un meilleur prix, avec une difference de 10 FCFA/KG en
 

esp~ce, ou en offrant des produits A bon march6.
 

En outre, le syst~me de troc existant dans les 6changes fait
 

qu'aucun commer~ant n'est specialis6 dans les c&rales uniquement.
 

4.6 Nara
 

Nara, qui est un march6 frontalier de regroupement et de transit,
 

semble operer d'une mani~re plus organis~e et en plus grande quantit6
 

les transactions de c~r~ales. II y a 7 commerqants sur place qui
 

s'approvisionnent, en bonne r~colte, dans le cercle et, en cas de
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d'attaque acridienne, A Bamako. Ces commerpants ont des liens avec
 

de nombreux commergants mauritaniens qui viennent reguli~rement par
 

jour de foire pour enlever des grandes quantit~s de petit mil pour le
 

march6 intrieur de la Mauritanie.
 

Ces liens sont soit bases sur la parent6 ou sur la confiance et
 

il est difficile de les p~n~trer, d'autant plus que les commergants
 

sont engages dans des operations clandestines, qui se font la nuit et
 

A risque de saisie par les autoritds locales. En ce qui concerne les
 

relations avec les autorit~s, il n'y a aucun commerqant dot6 de permis
 

import-export ou qui ait declar6 l'intention d'exportation, malgr6 les
 

grandes quantit6s qui quittent Nara chaque semaine.
 

La p~riode de commercialisation 6tend sur toute lann~e pour les
 

transactions entre Nara et les marches de Bamako et Kolokani. 

Pourtant, l'hivernage ne permet pas l'acc~s des camions venant de la 

Mauritanie entre juillet et septembre. 

Le syst~me qui pr~domine dans les transactions entre les
 

commer4ants de Nara et les mauritaniens est en esp~ce, ceux qui cr~e
 

des conditions pour un march6 parrallel actif en devise. be cours
 

d'echange informel de la devise CFA contre l'ouguiya mauritanien est
 

different des deux c6t~s de la frontibre. En juin 1990, le franc CFA
 

valait 0,44 ouguiya A Nara et 0,33 ouguiya en territoire mauritanien,
 

ce qui confirme la demande plus 6lev6 pour la devise CFA par les
 

commerpants mauritaniens qui ach~tent les c~r~ales en esp~ce.
 

En dehors des grandes operations d~crites ci-dessus, le syst~me
 

de troc domine les 6changes entre les moyens operateurs venant de
 

Kolokani et les commerCants mauritaniens qui ach~tent des petites
 

quantit~s.
 

Comme le cas de Nioro, le commerce d'autre produits, d'origine
 

mauritanienne, est li au commerce c~r~alier et il y a tr6s peu de
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sp~cialisation en cdr~ales, avec 
 17%. En plus, le commerce en
 

arachide est aussi important pour le march6 mauritanien.
 

La concurrence des produits mauritaniens avec les produits
 
maliens qui se trouvent sur le march& justifie la forte repression par
 
les services nationaux pour la campagne "consommer malien". Cette
 
concurrence existe parce que 
 les produits provenant de la Mauritanie
 
sont des produits import~s, soit A des prix subventionn~s ou en dons
 

gratuits.
 

4.7 Kolokani
 

Le march6 de Kolokani comprend 7 grossistes et plus de 30 autres
 
commeriants. Situ6 dans une zone de normalement
production 


excddentaire, les 6changes avec Nara sont 
 tr~s importants ainsi que
 

les flux vers Bamako.
 

La commercialisation la plus active se fait 
 entre janvier et
 
mars, il y a toutefois d'autres activit~s toute l'ann~e.
 

Les 6changes se font au comptant sur les marches ruraux. Par
 
contre, le syst~me dominant est le troc avec les commericants
 

mauritaniens 
 A Nara. Pourtant, 6tant donn6 les difficult6s
 

rencontres avec les services de repression avec les produits troqu~s,
 

les commervants indiquent une pr~fdrence pour l'6change en esp~ce.
 

Les activit~s commerciales se sont concentr~es cette ann~e sur
 

l'arachide car l'attaque acridienne a negativement affect6 la
 

production c~r~alibre. Toutefois, la sp~cialisation en c~r~ales est
 

A 50%.
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4.8 Koutiala
 

Koutiala est situ6 dans la zone productrice et commerciale par
 

excellence, d'o des flux importants vers l'int~rieur du pays sont
 

faits. Il existe plus de 12 grossistes sur le march6 qui font le
 

regroupement dans les marches ruraux tels 
 que Zangasso et M'Pessoba.
 

Par contre aux commerqants d'autres localit~s, ces commerqants font
 

non-seulement le transport des points d'achat, mais aussi des points
 

de vente, ce qui elargi leur r6le dans la fili6re c~rdali~re.
 

En ce qui concerne les 6changes avec les marches ivoiriens, des
 

commergants ivoiriens viennent A Koutiala. L'ann6e derni~re, il y a
 

eu aussi des cas o des commergants de Koutiala se sont rendus sur les
 

march~s de Bouak6 et d'Abidjian.
 

L'etat des routes 6tant tr4s bon, les activit6s commerciales ne
 

sont .,as limit~es A une p6riode sp~cifique dans l'ann~e.
 

L'approvisionnement aupr~s des producteurs se font au comptant,
 

tandis que les 6changes avec Bamako ou Mopti peuvent employer des
 

credits fournisseurs.
 

Tant qu'il n'y a pas d'autre produit agricole important dans le
 

commerce, les commervants sont plut6t specialists dans l'activit6
 

cdr~alire, avec 78%.
 

Le degr6 de concurrence est restraint par la fixation des prix
 

entre producteurs et collecteurs, et d'autre part, les arrangements
 

contractuels existant entre les commerqants de Koutiala et ceux de
 

Bamako ou Mopti.
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4.9 	 Bamako
 

II v a une tr~s grande difference en nombre et 
capacit6 des
 
commerqants de Bamako et partout ailleurs dans le pays. 
 Ainsi, il y a
 
32 grossistes dans le 
 march6 de 
 Bamako qui approvisionne le march6
 
meme et qui font aussi des exportations 
aux pays voisins.
 

La commercialisation ne se limite pas 
A une priode precise, et
 
depend 
surtout des axes frdquemment utilis~s tels 
 que les voies
 
Koutiala-Segou-Bamako, 
Niono-Baniako, 
 Bamako-Kolokani-Nara, 
 ou par
 
train Bamako-Kita-Kayes.
 

Le 	 syst~me d'6change avec 
 les 	 commercants 
dans les marches
 
satellites tels que Koutiala, Sikasso, 
 et Segou se font soit au
 
comptant 
 ou avec un syst~me de placement des fonds avant 
l'achat
 
aupr~s des operateurs. Pour l'approvisionnement du riz de l'Office du
 
Niger, les commerqants peuvent disposer des traites avalis~s de 30-45
 
jours.
 

Le 	 degr6 de spdcialisation 
 est 	 indiqu6 A 75% en activit6
 
c~r~ali~re, ce 
 qui 	est 
 assez 6lev6 et peut s'expliquer peut-6tre par
 
l'effet de l'extension du credit PRMC, qui 
 a encourag6 les
 
bdn~ficiaires A se sp~cialiser dans les cdrdales.
 

La 	 concurrence manifestde entre 
 les commerants de Ba.zmako est
 
nettement plus elevde qu'ailleurs, puisque le 
 march6 de Bamako est
 
beaucoup plus fluctuant. N~anmoins, 
il est aussi evident que le
 
march6 est fortement domin6 
par un petit nombre de tr~s grands
 
opdrateurs, en 
ce qui concerne surtout 
 le riz et aussi les grandes
 
exportations des cdrdales s~ches dans la rdgion.
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LA PERFORMANCE COMMERCIALE
 

5.1 Quantit~s Commercialis~es
 

Les quantit~s achetdes et vendues par les commerqants enqu~t~s
 

sont trbs difficiles A estimer pour plusieurs raisons, parmi
 

lesquelles le fait qu'il y a pratiquement pas de comptabilit6 au
 

niveau des operateurs et que la p~riode de commercialisation varie
 

d'une ann~e A l'autre. En outre, il existe une saisonnalit6 dans la
 

p~riode de commercialisation m~me, du faite qu'il semble avoir une
 

tendance bi-modale dans certaines localit~s oi l'activit6 commerciale
 

est trds importante juste apr~s la recolte et juste avant la saison
 

pluvieuse.
 

La m~thode d'enqu@te a W de prendre le cas le plus typique ou
 

la moyenne des quantit~s achet~es par mois depuis le debut de la
 

campagne. Dans le cas o1 les commergants indiqudrent la moyenne selon
 

les deux "saisons" de commercialisation, la moyenne entre les deux
 

cas a 6t6 calcul6.
 

Ainsi, le tableau 5.1 indique une grande variation entre les
 

marches enqudtds et, aussi, entre les commerpants dans chaque march6.
 

Evidemment, le march6 de Bamako est trds important termes de
en 


volume de transactions, 6tant donn6 le grand nombre de commervants et
 

les dchanges nettement sup~rieurs aux autres march~s. Cependant, il
 

existe aussi une grande variation entre les commerpants, avec un
 

coefficient de variation de 1,42. Ceci s'explique par deux facteurs
 

lids: * 'accds A la ligne de cr~dit PRMC pour seulement deux
 

operateurs en 1989-90 contre 19 l'ann~e prdcedente (et 38 si l'on
 

inclut la ligne aux demi-grossistes), et la plus grande capacit6
 

financidre de certains operateurs lies A d'autres activitds
 

commerciales.
 

A Bamako, parmi les 31 commercants enqu~tds, il n'y a que 7
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commerqants avec des quantit~s mensuelles au-dessus de la moyenne de
 
25G tonnes. 
 Parmi ces 7 commercants, il y a 3 commercants avec des 
quantitds au-dessus de 1000 tonnes/mois, tandis que parmi les 24 
commercants en-dessous de 256 tonnes/mois, 16 commercants ont des 
quantit~s en-dessous de 100 tonnes/mois. 

Nara et Kayes aussi ont commercialis6 des quantit~s importantes,
 
mais, comme on 
 1'a not6 ailleurs, le march6 de 
 Nara est plut6t
 
destin6 A l'tranger. Les autorites a Nara estiment que 60% des
 
c~r~ales sur le march6 
sont destinds A la Mauritanie. A Kayes, la
 
moyenne indiqu~e est 6lev~e dfe aux quantitds de riz achet~es par les
 
grands operateurs A l'Office du Niger. II est 
 tr~s difficile
 
d'estimer A Kayes quelle proportion des c~r~ales sur le march6 sortent
 
en direction du 
 S~n~gal ou de la Mauritanie par voie du fleuve
 
S~n~gal, mais il y a certainement des commerqants mauritaniens qui
 

font ces operations.
 

A Nioro aussi, on estime que 45% des cdrdales sont enlevds par
 
des commer;ants 
mauritaniens qui viennent s'approvisionner du quasi

monopoliste sur place.
 

Ii y a peu de variation parmi les commerqants de Badinko,
 
Kolokani, et 
 Koutiala. Pourtant, il est surprenant que les quantit~s
 
commercialisdes A Koutiala ne 
soient pas plus 6lev~s 
 6tant donn6 la
 
situation de production. Ceci s'explique d'abord par le plus grand
 
nombre des commerpants sur place, et par l'6coulement imm~diat sur les
 
march~s de Bamako et Mopti.
 

Finalement, il 
est evident qu'il y ait une plus grande variation
 
sur tout l'echantillon que par marchO en vue 
 de la grande difference
 
parmi les commergants en termes de 
 capacit6 financi~re, accds au
 
credits, et structure du march6.
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TABLEAU 5.1: Quelques Indicateurs de Perf ormance 

Nombre de Quantit6s Moyennes Maximum StockM Transport avec 
Comierrcants d'Achats Mensuels en 1989-90 Propres Moyens 

Par Ccimnergant Par Comerrant 
MarcM (tonnes (CV))' (tonnes (CV)) (% 

Badink-o 3 16,67 (0,35) 3.33 (1,73) 0% 

Sagabary 1 14,00 (0,00) 10,00 (0,00) 0% 

Kita 9 38,89 (1,02) 27,57 (1,27) 33% 

Kayes 9 81,00 (1,12) 241,50 (1,82) 0% 

Nioro 5 47,60 (1,34) 28,75 (1,21) 60% 

Nara 7 80,43 (1,50) 27,50 (0,81) 0% 

Kolokani 6 12,00 (0,88) 58,33 (1,21) 17% 

Koutiala 9 70,44 (0,57) 21,62 (0,58) 11% 

Bimak 31 256,19 (1,42) 402,41 (1,58) 13% 

Total 80 132,40 (1,89) 203,55 (2,26) 16% 

Soroe: voir texte 
Le coefficient de variation (CV) reprsente le 6cart-type divisk par le wym. 
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5.1.1 Les Exportations Officielles
 

Contraireent A ce qu'on observe sur les marches frontaliers,
 

les statistiques officielles des exportations, c'est-A-dire celles
 

avec une "intention" formelle d'exportation, du Mali r6v~lent que les
 

exportations vers le S~n~gal et la C6te d'Ivoire sont les plus
 

importantes depuis la politique de lib&ralisation des exportations en
 

mars 1989.
 

Comme on l'observe au Tableau 5.2, les exportations officielles
 

sont faites par un petit nombre de commerqants, bases surtout A
 

Bamako, donts certains ont b6n~fici6 des subventions d l'exportation
 

au niveau du PRMC.
 

Dans les deux p6riodes d'observation, l'importance relative de
 

la C6te d'Ivoire par rapport au S6n6gal au point de rue 6change
 

c6r6alier a 6t6 renvers6e. C'est ainsi qu'en 1990, le S~n6gal a requ 

la majorit6 des exportations maliennes. Ceci est contirm par les 

commerqants A Koutiala qui ont indiqu6 avoir perdu leur march6 en 

C6te d'Ivoire cette ann6e parce que les marches ivoiriens semblaient
 

6tre satur6s.
 

G6n~ralement, la performance au niveau des exportations
 

officielles a W inf6rieure aux attentes, avec une autorisation
 

officielle des exportations de 100000 T au moment de la lib6ralisation
 

en mars 1989. Cependant, ces exportations, qui se font par des
 

grandes operations o6 les economies d'echelle sont importantes,
 

dependent de deux elements importants dans la determination d'un
 

avantage comparatif dans la r6gion. Ces tacteurs sont le transport
 

dans le delai pr~vu et au coat rentable et l'etat ou la qualit6 dans
 

laquelle la c~r~ale se trouve A la livraison. Ainsi, les subventions
 

des coits de transport par le PRMC n'a pas redress6 le deuxi~me
 

problme de qualit6 des c~r~ales m6mes. Le problme de qualit6 semble
 

6tre A la base des pertes du march6 ivoirien en 1990, car le petit mil
 

malien est consider6 de qualit6 inftrieure A celui du Burkina Faso ou
 

du Ghana.
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Tableau 5.2: Quantit~s Officiellement DEort6es du Mali 

(tonnes) 

(1) (2) (3) 

Periode QuantitO Nombre de Titres NcTbre de Ccfe[rcants 

mars-dec 1989 19632 T 73 Ob 37 

janv-jul 1990 10147 T 32 14 

Total 29779 T 

(4) 

RMpartition (%) entre Pays Voisins 

FPriode C6te d'Ivoire S46al Mauritanie Niger Burkina Faso Guin e 

mars-dec 1989 75% 229 (3% (3% (3% 0% 

janv-jul 1990 36% 63% (1% (1% 1% 0% 

Source: Direction Nationale des Affaires Economiques, 1990 
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5.2 Capacit6 de Stockage
 

Au lieu de voir le potentiel de stockage par contmercant, c'est-a
dire la capacit6 physique de leur magasin, on a pr~fer6 observer la
 
capacit6 financi~re actuelle A travers 
la quantit6 maximale qui a 6t6
 
stock±e au 
cours de la campagne 1989-90. 
 Dans certains cas, cette
 
question a pos6 
 des problmnies 
 parce que les commerqants ne
 
distinguaient pas entre une 
quantit6 maximale et 
la quantit6 courante
 

qui se trouve en magasin.
 

Comme dans le cas 
 des quantit~s achet~es, les 
commercants A
 
Bamako ont 
nettement plus de capacit6 qu'ailleurs dans l'echantillon.
 
Cependant il y a aussi 
 une grande ditffrence entre Kayes et les
 
autres marches et, en 
m~me temps, une tr~s grande variation parmi les
 
commerqants A Kayes. Comme il 
l'a 6t6 indiqu6 ailleurs, ces
 
commerqants sont divis~s en 
commerqants de grande capacit6 specialists
 
en riz et d'autres qui commercialisent les c~rdales s~ches. 
 D'autre
 
part, le moyen 
 elev6 de stockage A Kayes s'explique par les tr~s
 
grandes quantit~s de riz import6 encore 
en magasin depuis l'ann~e
 
dernire. 
Ainsi, il y a deux commerqants qui ont stock6 500 
tonnes et
 
1250 tonnes, tandis que les autres n'ont pas depass6 100 
tonnes.
 

Les marches de Kita, 
 Nioro, Nara, et Koutiala ont des niveaux
 
semblables, avec relativement peu de variation par march6. 
 Le cas de
 
Kolokani est inattendu en vue des 
 petites quantit~s d'achat. 
 Mais,
 
les autorit~s avaient constat6 que le 
 manque de fonds de credit aux
 
associations villageoises 
 avait pouss6 les producteurs A vendre aux
 
commeriants qui tenaient des 
stocks importants en vue d'eventuelle
 

speculation sur les prix.
 

Le cas le plus surprenant est 
 Koutiala, o6 les commerqants
 
stockent peu, en d~pit 
 des credits PRMC auxquels ils ont acc~s. Ce
 
comportement peut s'expliquer par 
 lecoulement rapide 
des achats, le
 
grand nombre de commercants, 
 et le fait que Koutiala est le seul
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march6 ob les commercants tont des transports vers les points de 

vente, ce qui augmente les cofits. 

Finalement, la variation entre 1'echantillon est la plus elev±e
 

que par marche, comme on l avait attendu. 

5.3 Moyens de Transport
 

En general, la disponibilit6 des propres movens pour le
 

transport des c~r~ales est faible avec seulement 16% pour tout
 

1'echantillon. Ainsi, parmi les marches enqu6t&s, seuls
 

Kita et Nioro ont plus que 20% des commercants qui disposent des
 

moyens propres. Dans ces deux cas, la condition routi~re impose des
 

difficult~s au niveau du transport et les coats de location sont tr~s
 

6lev~s.
 

Les marches de Kayes et Nara n'ont aucun commerCant ayant ses
 

propres moyens, ce qui s'explique A Kayes 6tant donn6 l'acc~s facile
 

et r~gulier par le train. 
 Mais dans le cas de Nara, il est difficile
 

d'expliquer cet phenom~ne, saut par le fait que, d'habitude, ce sont
 

les Mauritaniens qui se deplaqent sur le march6 de Nara.
 

Les marches de Kolokani, Koutiala, et Bamako ont un niveau
 

semblable d'operateurs avec capacit6 de transport. Tandis que, dans
 

le cas de Kolokani, les petites quantit~s achet~es ne necessitent pas
 

cet investissement, les cas de Koutiala et Bamako (particuli~rement)
 

sont surprenant du point de vue de l'importance de l'activit6
 

commerciale.
 

Dans ces deux cas, certains commercants ont recu des credits
 

PRMC et ont ainsi, une plus grande surface financi~re. On a constat6
 

dans le cas de Bamako que des commercants disposant des moyens de
 

transports pr~feraient plut6t les utiliser pour d'autres operations.
 

Une autre explication serait le coat tr~s 6lev6 des pi&es de rechange
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d'une part, et d'autre 
 part les innombrables frais 
et tracasseries
 
auxquelles sont 
 confrontes 
 les transporteurs. 
 Dans le cas de
 
Koutiala, la 
 bonne condition 
routiere rend 
Pacces aux differents
 
march~s par des transporteurs assez 
facile et 
moins couteux.
 

5.4 Mouvement des Prix
 

Le mouvement des prix 
 est une indication de 
 la performance des
 
march~s cerealiers 
 ainsi 
 que de la situation de l'offre et 
de la
 
demande du produit 
en question. 
 L'analyse approfondie 
des prix au
 
producteurs et 
 au regroupement, 
 1'ecart entre ces 
deux prix suivant
 
les axes identii6s et l'estimation de 
 l'int~gration des 
 march~s sur
 
ces axes sera 
le th~me principal de la prochaine 6tape de cette 6tude.
 
Ainsi, on presente brivement l'evolution 
des prix au cours de la
 
pdriode d'enqu~te et les 
 liens avec l'information present~e sur la
 
situation et 
la structure des marches.
 

Les prix producteurs du petit mil et 
du sorgho dans 
 les marches
 
de collecte, Badinko, Sagabary, et Zangasso au 
cours de la p~riode de
 
septembre 
1988 A juillet 1990 
 sont caractris~s 
par une large
 
variation entre 
 les trois 
 derni~res campagnes. Tandis que les prix

des deux c&r~ales sont 
tr~s 6levs en sept-oct 1988 dans 
 les marches
 
de Badinko et Zangasso, dfis 
 A la mauvaise recolte en 
1987-88, la
 
tendance au cours de la campagne suivante (1988-89) 6tait A la baisse,
 
m~me en p~riode d'hivernage oO les prix devaient monter. 
 Cette baisse
 
des prix explique la m6vente des stocks 
au niveau des commercants et
 
des associations villageoises. 
 La campagne 89-90, par contre, est
 
caract~ris~e par une tendance 
A la hausse des prix 
 des c&r~ales.
 
Cependant, ces 
 prix ont connu un 
 cycle normal 
dans leur evolution,
 
pour atteindre des niveaux inattendus, en 6gard aux exc~dents observes
 
dans les cercles de Kita et 
de Koutiala.
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Les prix de regroupeient sont indiqu~s dans les Figures 
5.3 - 5.6 
pour les marches de Badinko, Kita, Kayes, Kolokani, koutiala, Nara, et
 
Nioro pour le petit mil 
 sorgho entre avril 1989 et
et le juillet 1990.
 

Dans le cas du petit mil, les prix A Nioro et Nara et Kaves Sont
 
nettement sup~rieurs a ceux 
des aarchs de Kolokani, Koutiala, Kita,
 
ou 
Badinko. Ceci est directement 
 li6 A la situation d~ficitaire de
 
ces 
trois marches, aux coits de transport plus 6lev~s et 
 a la demande
 
a Nioro et 
Nara du march6 exterieur. 
 En plus, l'enclavement du march6
 
de Nioro en p~riode d'hivernage influence le 
prix A la hausse.
 

Le cas 
du sorgho dans les march~s de Badinko, Kita, Kayes est
et 

plus ou 
 moins le mme que du petit mil du point de vue de la tendance
 
et du niveau, tandis que pour les marches de Koutiala, Nara, et Nioro,
 
ii y a, d'une part, 
une plus grande fluctuation des prix et, aussi, un
 
niveau inf~rieur du prix de sorgho par rapport 
au petit mil, surtout A
 
Nioro et 
A Nara. Cette observation est 
confirm~e par les exportations
 

de petit mil, en Mauritanie et 
en C6te d'Ivoire.
 

En comparant la stabilit6 des prix 
 pour les differents marches,
 
le march6 de Kolokani semble 6tre 
 le plus stable, tandis que le
 
marchd de Nara 
 est caracteris6 
 par une grande variation. Cette
 
observation 
semble contradictoire 
 au fait que les commergants A
 
Kolokani vendent regulibrement les c~r~ales dans 
 le march6 de Nara.
 
Par contre, 
 les marches de Badinko, Kita, 
et Kayes semblent 6tre
 
consid~rablement integr6 avec une marge 6lev~e mais stable.
 

Finalement, les 
 tendances 
 des prix du regroupement pour les
 
difftrents marchs 
sont lies A celles observ~es pour les prix au
 
producteurs sur les axes de 
 Sagabary - Kita, 
 Zangasso-Koutiala, et
 
Badinko-Kita-Kayes.
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5.5 	 Niveau des Cofts
 

Comme il a 6t6 d6jA 
 not6 ailleurs, I'analyse approtondie des
 
couts de comercialisation ainsi 
 que les 6carts de prix seront les
 
sujets de la phase 
suivante 
de cette 6tude. Ici, nous pr~sentons
 
d'une faqon plus g6n~rale les niveaux de coats compares entre marches.
 

On distingue entre les 
 coats qui sont variables, c'est- -dire
 
variant par quantit6 de transactions, et 
ceux qui sont fixes, soit par
 
mois ou par an. Les costs fixes sont ceux qui, dans 
 le court terme,
 
sont ind~pendants 
 du 	 niveau des 6changes. Dans 
 le long terme,
 
evidemment, ces coits sont 
 aussi li6s 
 aux quantit~s commercialis~es.
 
II y a aussi certains cas oaf les 
coats qui sont couramment consider~s
 
comme fixes sont 
en fait variables. Un exemple de ceci serait 
 le cas
 
rencontr6 une fois o6 
 le loyer du magasin se faisait par sac au lieu
 

de par mois.
 

5.5.1 
 Les 	Cofits Variables
 

Les 	cofts variables sont principalement ceux 
de la location de
 
moyen 	de transport, qui 
 se fait par tonne ou par sac transportS; le
 
reconditionnement des 
 sacs 
 qui 	 sont abim~s durant la p~riode de
 
transport ou de stockage; 
 les 	 coats de main-d'oeuvre 
pour le
 
chargement et le d6chargement des sacs; et, 
finalement, les pertes des
 

c~r~ales au cours du transport et du stockage.
 

Pour 	les march~s enqu~t~s, les cofits 
 de transport lou6 varient
 
entre FCFA 5000 et 
30000 	par tonne, et 
sont lies A l'etat des routes,
 
le degr6 de concurrence 
entre transporteurs, et 
les 	distances des
 
marches. Ainsi, le 
cas de Sagabary est frappant parce 
que, pour une
 
distance de 
 180 KM jusqu'S Siguiry, les mauvaises routes et le manque
 
de transporteurs a un 
 effet consid~rable sur les 
 coats 6lev~s de
 
location. 
 Si l'on 
 compare avec Bamako, l'acc~s facile au march~s au
 



47
 

delA de 300 KM et la disponibilit6 de transporteurs rendent les coats
 

A un quart en moyenne de ceux de Sagabary.
 

G~n~ralement, sur toute la population enquet~e, les coats de
 

transport repr~sentent la plus grande partie des coats. Par ailleurs,
 

ils sont moins variants par march6, en particulier A Koutiala et A
 

Nara, o6 les prix de location semblent 6tre fixes entre les
 

transporteurs.
 

Les coats de reconditionnement comprennent le coat du sac vide
 

ainsi que le cofit du main-d'oeuvre. Le besoin de reconditionnement
 

depend largement des conditions des sacs, l'etat des routes, les
 

objets qui sont transport~s dans le m~me camion, l'etat des c~r~ales,
 

et la durde de stockage. Pour le riz, il semble qu'il y a tr~s peu de
 

reconditionnement parce que les sacs sont bons et la c~r~ale est en
 

bon etat. Le cofit de reconditionnement depend de la qualit6 des sacs,
 

du nombre de fois qu'on les utilise, et du cofit de la main-d'oeuvre.
 

Dans le cas des points de "dispatching" tels que Kita et Kolokani, les
 

cofits sont plus 6lev~s parce que les commerqants sont oblig~s de
 

changer les sacs souvent dechir~s provenant des march6s ruraux. Ceci
 

aurai du ftre le cas A Koutiala aussi, mais la bonne condition
 

routire et ]e bas prix de main-d'oeuvre r~duit ce coat.
 

La manutention, c'est-A-dire les frais de chargement et
 

d~chargement des sacs sur les v~hicules, ne varient pas beaucoup entre
 

les marches enquft~s. Cependant, le transport par train ncessite
 

des manutentions supplementaires, car les sacs doivent 6tre charges
 

d'abord sur des v~hicules, et ensuite sur le train, augmentant les
 

coats de manutention A Kita et A Kayes.
 

Les pertes sur stockages et sur transport sont tr~s difficiles A
 

estimer car beaucoup de commercants ne tiennent pas compte de ces
 

quantit~s en supposant qu'ils peuvent les r~cuper par d'autres moyens.
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Tableau 5.3 Co~ts Variables de Transactions par Conrmrant 

(FCFAltonne (C.V.)) 

Transport Recondi- anutention Pertes' IUrAL - (3tr1s 

Marche tionnement (kg/tonne) VARIABLES 

BADIJ0N) 5000 (0,00) 1250 (0,28) 25,00 (0,00) 6250 (0,06) 

SAGABARY 30000 (0,00) 2000 (0,00) 27,00 (0,00) 32000 (0,00) 

KITA 8700 (0,31) 9789 (2,14) 2857 (1,11) 16,82 (0,52) 15279 (1,41) 

KAYES 9160 (0,38) 523 (1,42) 2357 (0,24) 0,03 (0,05) 11301 (0,38) 

NIORO 18000 (0,65) 257 (0,47) 1400 (0,34) 10,00 (0,00) 12373 (1,07) 

NARA 10714 (0,18) 538 (0,26) 428 (0,64) 15,00 (0,47) 11373 (0,18) 

NDLOKANI 9000 (0,46) 2976 (1,28) 917 (0,14) 60,00 (0,00) 9905 (0,76) 

MIJPAIA 10844 (0,16) 424 (0,94) 1187 (0,19) 10,64 (0,71) 10883 (0,37) 

BAMAND 7329 (0,40) 605 (1,13) 778 (0,39) 16,31 (0,72) 8033 (0,42) 

IUrAL 9264 (0,52) 1917 (4,03) 1235 (0,99) 15,86 (0,79) 10466 (0,83) 

So rce: voir texte 

Les pertes sont les pertes sur voyage et les pertes sur stockage 
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Ainsi, dans 
 le cas des pertes sur transport, les quantitis sont

rdcuper~es par deux moyens: 
 souvent les sacs dans les 
 marches ruraux
 
ne sont pas pesos A 1'achat tandis qu'ils peuvent allant de 5 A 30 kgs

au dessus de 100 KG. 
 Deuxi6ment, dans 
 les marches de regroupement,

les sacs 
 sont tar~s A 101 KG, en estimant 1 KG de perte par sac en
 moyenne. Dans 
 le cas des pertes 
sur stockage, les commergants

estiment qu'ils 
les rdcuprent en vendant 
 au d6tail A un prix plus
 
interessant.
 

Sur toute la population enqu~tde, le 
 pourcentage de 
 pertes est
 
1,58%, comparable aux estimations de 2%par d'autres chercheurs (voir

Mehta, 1989 ; Dembel6, 1990).
 

Dans le 
 cas du march6 de 
 Kayes, qui est approvisionn6 presque
enti~rement par 
 train, les commerqants ont tr~s peu de pertes, tandis
 
qu'A Sagabary et Badinko, o6 
 les routes 
 sont tr6s difficiles, les
 
pertes sont plus importantes.
 

5.5.2 
 Les Coats Fixes
 

Les coats fixes sont 
 ceux pour 
lesquels l'op~rateur a moins de
flexibilitd dans le court 
 terme, tels 
 que le loyer du magasin, les

salaires mensuels 
des gardiens et magasiniers, le paiement d'interdt
 
sur credit et les taxes pay~s chaque annde.
 

Les coats fixes principaux 
 sont la location du 
magasin et les
taxes pay~s aux autoritds. Les commerqants se plaignent beaucoup des
 
taux excessifs appliqu6s 
 pour l'imp6t le
sur revenu, la patente

municipale selon 
 leur cat6gorie de l'activit6 commerciale, les droits

de mairie et les amendes payds 
aux services de r~gulation tels que
 
les Affaires Economiques.
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Tableau 5.4: Ccts Fixes des Transactions par Qmmercant 

(FYAan (C.V.)) 

Magasin Personnel Intert Taxes lTA - fr3TS 
Marche (location) (salaire) F[XES 

BADI]NO 17250(0,59) 17250(0,59) 

KLTA 156000(0,34) 247374(0,77) 334040(0,63) 

WYES 496000(0,51) 255000(0,08) 75000(0,00) 250708(1,18) 633156(0,83) 

NIRD 60000(0,00) 38075(0,36) 45383(0,35) 

NARA 100500(0,93) 76000(0,79) - 244333(0,87) 272600(0,98) 

![)L0 KAI 72000(0,23) 186000(1,32) - 98257(0,99) 184257(1,29) 

31FImA 162667(0,54) 180000(0,00) 400000(0,00) 135425(0,48) 303044(0,58) 

BAAEN) 3137679(2,87) 1361788(1,92) 11200000(0,00) 2959438(1,92) 6901548(2,57) 

'JUFL 1703291(3,84) 9777616(2,26) 3891667(1,63) 1462534(2,71} 3114879(3,82) 

Source: voir texte 
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Les attitudes 
 envers 
les autorit6s telles 
 que la Direction des
Atfaires 
Economiques 
 dift6rent 
 d'une faqon 
 trappante 
 entre
commercants A les

Bamako et 
 ailleurs. 
 Ceci se remarque surtout dans les
march6s trontaliers 
 o6 les activit~s souvent clandestines rendent les
commeriants 
tr~s mfiants, par 
 rapport 
aux op~rateurs economiques de
Bamako qui 
 sont plus confiants 
 de leur position vis-A-vis les
 

services.
 

La tr~s grande disparit 
 entre les comaiercants enquires en
concerne ce qui
le paiement 
 des patentes, 
 imp6ts, 
 et autres 
 coits
reglementation de
refl~te 
d-une 
part les differences dans lenvergure
des op~rations. 
D'autre 
 part, 
 il est difficile 
de determiner le
niveau des "pots de vin" qui passent sous la table car 
les commergants
 
ne comptabilisent 
pas ceux-ci.
 

Au niveau des codits 
 de location 
 de magasin, 
 il y
variation dae a une grande
A la difference entre les magasins en banco et 
ceux en
ciment. 
 Ainsi, le 
 coit 6lev6 
 et la meilleure qualit6

6tait lis des magasins
au degr6 d'infrastructure disponsible dans les differents

march~s et 
la capacit6 financi~re des operateurs.
 

Les cofits de personnel indiqu~s sont ceux pour les non-membres de
famille qui 
 sont employ6s 
par des commerqants. 
 Nanmoins, dans la
plupart des cas, 

qui 

ce sont plut6t des personnes li~es par 
 parentd avec
travaillent 
 les commeriants, 
 moyennant 
des remunerations
informelles. 
 Ainsi, les cofits indiqu6s pour le 
 paiement des salaires
 
est clairement en dessous de la r~alit.
 

Parmi 
 les commerqants 
enquft~s, 
 seuls trois ont 
indiqu6 avoir
pay6 des interfts sur 
les credits formels cette 
campagne. 
Cependant,
il y avait des 
 commercants qui ont pris des credits monetaires, mais
sans inter~t, aupr~s d'autres commercants ou des parents. 
 En gn~ral,

pourtant, 
les credits monetaires sont 
rares.
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CONCLUSIONS
 

Le reLour des pluies 
au cours 
 des deux prec6dent-s camnpagnes 
a
 
redonn6 au Mali 
sa place, jadis, 
 de grenier 
de l'Afrique Occidentale
 
et, a fait ainsi de ce pays 
un 
centre de "dispatching" des c~r6ales
 
vers 
les autres pays de la sous-r~gion.
 

Par ailleurs, la 
 porosit6 
 des zones frontalires 
 rev Ih des
 
mouvements importants de c6r~ales du Mali 
vers les pays voisins.
 

II ressort 
 de l'analyse l'existence 
 d'axes c&r~aliers
 
significatifs au point 
 de vue 
 des 6changes r~gionaux. Ces axes

varient d'une 
campagne d 
l'autre en 
fonction de la production locale
 
et de la demande 
dans les march~s de 
destination. 
 Par contre, ils
 
semblent 6tre 
 moins lids 
 A la demande intrieure. 
Ceci implique que

les exportations 
A la frontihre dependent 
plut6t 
 de la demande
 
extdrieure qu'A 
 une 
 situation exc6dentaire aux march6s frontaliers.
 
Cette hypoth~se est confirm~e 
 par les 
cas de Nara et Nioro, ofi les
 
sorties continuent en d6pit des deficits sur les march6s locaux.
 

En outre, 
 les march~s identifies retiennent plusieurs fonctions,

telles que collecte, regroupement, etc., avec 
seul le march6 de

Zangasso 
qui a une seule caract~ristique 
de 
 march6 de collecte.
 
Ainsi, les flux sur les axes 
sont souvent dans les deux sens.
 

En cc 
 qui concerne 
 la situation 
 des cercles, l'exc~dent
 
commercialisable 
est faib]e pour 
 les cercles de Kayes et Kolokani,
 
moyen pour Kita, et 
important pour le cercle de Koutiala. 
 Le degr6 de
 
diversification en 
 cultures de 
 rente et 
la commercialisation 
par les
 
structures organis~es 
 telles que 
 les associations 
 villageoises
 
semblent 6tre 
 proportionnels A 
la 
production c~r~ali4re. 
Ainsi, les
 
cercles d~ficitaires de Nioro et Nara 
 sont ceux avec les plus bas
 
niveaux de 
 diversification 
et de commercialisation 
 par les AV,
 
aggravant leur situation davantage.
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ba structure des operations est li6e A la 
fonction principale des
march6s, avec 
le plus grand nombre d'operateurs economiques 
 dans les

march6s de 
 transit, 
tels que Kita, Koutiala, et Bamako. 
 be cas de
Bamako se 
 distingue nettement 
des autres 
march6s enqu6t~s, 
avec
 
presque trois fois le nombre d'operateurs qu'A Kita 
ou Koutiala.
 

L'etat des 
 routes 
 est d6terminant 
de la p~riode limite de

commercialisation, avec 
seuls les 
march6s 
 de Kayes, Koutiala, et
Bamako fonctionnant 
 l'ann6e enti~re. 
 Le degr6 de specialisation en

activit6 c6r6ali~re semble &tre U6 A 
la p6riodicit6 
du march6, avec
les plus hauts degr6s de specialisation dans ces mrmes march6s, Kayes,

Koutiala, et 
 Bamako, et 
 par raison 
de son accessibilit6 par train,
 
Kita aussi.
 

11 
y a aussi l'influence de la production c6r6alihre sur 
le degr6
de specialisation 
car les march~s 
de Nara et 
 Nioro, nettement
 
d6ficitaires, ont 
moins d'operateurs 
 economiques et 
un bas niveau de
 
specialisation en activit6 c6r~alijre.
 

De plus, les quantit6s commercialis~es 
 semblent 
6tre li6es au
degr6 de specialisation 
des operateurs, avec les marches de Kayes,

Koutiala, 
 et Bamako commercialisant 
 des quantit6s importantes.

Cependant, 
cette hypoth~se est 
 refut6e 
 par le cas de Nara, o

larges quantit6s 

des
 
sont commercialis6es 
 en d~pit de la 
 faible
 

specialisation et le deficit c6r6alier.
 

La performance 
en ce qui concerne 
les quantit6s officiellement

export6es du Mali est faible 
par rapport aux 
prvisions 
de 100000
 
tonnes. L'importance relative du S6n~gal et de la C6te d'Ivoire dans
 ces exportations 
 depuis mars 
 1989 d~montre 
que les sorties vers 
la
Mauritanie 
et la Guin6e 
 sont quasi-totalement 
 en dehors des
 
enregistrements ofticielles.
 

Les quantit6s 
 stock6es 
 semblent 
 li6es 
 aux quantits
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commercialis~es 
 darns IC cas 
 et 

importantes ont 56 stock~es. Mais ceci semblent 6tre plutot 


de Kayes Bamako, oO des quantitLs
 

li6 au..
 
stocks de riz import6, selon des discussions avec les operateurs.
 

Par contre, les quantit~s commercialis~es ne semblent pas avoir
 
d'in[luence sur l'utilisation des propre moyens de transport. 
On note
 
des faibles proportions de transport 
avec propres vhicules pour les
 
march~s de Kayes, Koutiala, et Bamako. La condition des 
 routes aux
 
march~s ruraux 
de Nioro et 
de Kita semble 6tre plus determinant A cet
 

6gard.
 

Le niveau et instabilit6 des prix semblent etre inversement i6 A
 
la production c~r~ali~re, avec 
des prix 6lev~s et instables pour les
 
marches de Kayes, Nioro, 
et Nara, et plus bas pour les marches de
 
Koutiala, Kolokani, Badinko, et Kita.
 

Les coats de transport repr~sentent la plus grande partie des
 
coats variables pour les operateurs economiques, avec les marches les
 
plus enclaves, Sagabary et Nioro, enregistrant les frais de transport
 
les plus 6lev~s.
 

Les coats fixes sont plus 
 6lev~s pour les marches o6 l'on
 
distingue 
 les plus hauts degr~s de specialisation, la plus longue
 
p~riode de commercialisation, et quantit~s
les commercialis~es les
 
plus importanLes. 
 ceux sont
En plus, ces minmes marches, Kayes,
 
Koutiala, et Bamako, oi 
des coats de credit (paiements d'inter~t) sont
 
indiqu~s. Finalement, on note 
 que, dans le cas de Bamako, il y a une
 
grande variation parmi les operateurs, indiquant des niveaux trls
 
diff~rents dans l'envergure des operations commerciales.
 

D'autre part, il reste 
 A savoir 
par la suite de cette 6tude le
 
degr6 d'int~qration entre les 
 marches int~rieurs et l'importance des
 
coats de transactions par 
 rapport aux marges spatiales des prix. les
 
thfmes principaux du document de travail suivant.
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ANNEXES
 



-- 

COMPTE-RENDU DE MISSION D'ENQUETE : 11 JUIN 
- 21 JUIN
 

par
 

Eleni Z. Gabre-Madhin et Aguissa B. Maiga
 

le 22 juin, 1990
 

1. LES OBJECTIFS DE LA MISSION
 

Comme soulign6 dans les termes de reference ci-joints, les
 
objectifs 6taient:
 

-- 1'enqu~te des commerqants c~r~aliers A Kita, Kayes, Nioro,
 

Nara, et Kolokani,
 

la verification et la recherche d'informations supplementaires
 
aupr~s des services (ODRs et CAC) sur la production et
 
commercialisation cdr~ali~re, et
 

-- des entretiens avec les agents de I'OPAM et l'administration
 
au sujet d'une typologie des operateurs privds, les syst~mes
 

d'6change, la p~riode de commercialisation, les degr~s de
 
sp~cialisation et concurrence, et les estimations des volumes de
 
commercialisation par les operateurs priv~s.
 

2. LES DATES, LOCALITES, RENCONTRES, ST NOMBRE D'ENQUETES
 

Dates Localit~s Rencontres et Enqudtes
 

11/6 Kita Cercle, ODIPAC, OPAM
 

12/6 Kita enqu6te: 6 commerqants
 

13/6 Kita CAC
 



57
 

14/6 Kayes Gouvernorat, Conseil au Devel. 

DRA Coop, DRA, Douane, OPAM 

enquite: 5 commergants 

15/6 Nioro OPAM 

16/6 Nioro Cercle, ODIK 

enqu~te: 4 commergants 

17/6 Nara OPAII 

18/6 Nara Cercle 

enquite: 6 commerqants 

19/6 Nara CAC, Secteur d'Agriculture, 

Gendarmerie, Douane 

20/6 Kolokani Cercle, OPAM 

enqudte: 4 commerqants 

21/6 Kolokani CAC, ODIPAC 



COMPTE - RENDU DE LA MISSION DE 27 AU 30 JUIN
 
PAR
ELENI Z. GABRE-MADHIN ET SALIF DIARRA
 

le 2 juillet 1990
 

1. Les objectifs de la mission en 
leme r6gion, Koutiala et Zangasso,
6taient la suite des enqudtes aupr''i des commergants ainsi que la
continuation des recherches avec les services impliqu~s dans le suivi
de la campagne de commercialisation.
 

2. Les rencontres faites lors de cette mission ont 
 t4: 
Date Localit6 Rencontres 
27 juin Koutiala Cercle, CAC, Douane 
28 juin Koutiala CMDT, Douane 

enqudte: 2 commerqants 
29 juin Koutiala 

Zangasso 
enqute: 4 commergants 

30 juin retour 


