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RESUME
 

Cette 6tude est une investigation sur le processus de 
production et de commercialisation au cours duquel les oignons 
et l'ail sont produits, rassembls et vendus sWlon les 
march~s, transport~s et exports dans les pays africains 
voisins. Nous suivons ce processus dls le dcpart cans le 
Ouaddal jusqu'aux diff[rents grands contros do 
commercialisation comprenant N'I)jamena, No rd-Cametorun, Yaound6 
et Douala, Bangui et Brazzaville. Nous n'avons pas visit6 les 
zones de production de Binder et Choddra, hien qu'elles soient 
importantes dans le circuit de commercial isation. 

Nous avons beaucoup 6tud& les rappoi ts disponibles et 
avons fait des recherches sur les di ff6rentis march6s sus­
mentionnds. Par consquent, nous avons fait dos docouvertes Pt 

d]abord des conclusions dont nous espronu appuyer les 
recommandations ans les zones dio pr-odlalti"n, Eur lI marr'hr 
national et au niveau ( .'Etat. Ainqi avant do nous lancer ;i 
Ia recherche des faits diffici les, rnous av.rt zomariqu6 qu'il y 
a peu de donnces statistique esnoales s;0ispilri les donn6es 
disponibles sont de qualite tr's varia lr. D)ans cette erude, 
nous pr~sentons les gri ldes est imat i on s h - mu r cps donnnos 
ttla.s nuns nous [ions pils aix infomaLiir PoIlevtnos ,ut 
environ 100 interviews.
 

Notre dtude est d'abord orient~e sur a production des 
oignons et de 'ail dans .e Ouaddal. Cetto zone de production 
agricole est en general d' no grando i mirrtanco e: 
singulibrement pour les oignons et 'ail. 

Nais le refus des variet6s amE9ior6e-, 1t le manque 
d'engrais et des pesticides tendent h limiter la production dle 
'oignon et de 'ail. L'inadaptation dea inonsorvation des 

oignons A Ia r6colte et le manque do lutto conti-o les insectes 
diminuent nettement Ia durde de vie, accentuent la 
dtdrioration. Aussi, h travers notre etude, nous avons trouvS 
que les consommeteurs critiquent Il'aitchad ien pour sa 
petitesse. 

Nous avons remarqu6 une amflioration progressive du
 
stockage des oignons et de l'ail grAce au travail entrepris
 
par Africare dans le Ouaddal. Toujours est-il qu'il n'est pas
 
rare de voir des pertes de 30 % dues h Ia dit;rioration dans
 
les magasins non amnnags alors quo dans les bons en rep6ts, 
ce taux d~passe rarement 10 

Un magasin amenage devrait augmenter l a comtnercialisation et
 
r~duire la variation saisonn[re d prix on permttant
 
I'enlbvement du stockaoe en de plus grandes quantit~s. 
Aussi, il y a un besoin de changer plus souvent les sacs 
d'oignons. Etant donn6 le bas prix global des sacs par rapport 
A la valeur totale du produit, coci est un has prix de mesure 
preventive qui devrait prolonger la hIir6o do vie. 
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Une petite portion (< A Ia mu iti) rho la pr-emib rO 
collecte des oignons et de l'ail se fait Hans los march6s 
hebdomadaires de village. La collecte so fait plt-6t A Ab6ch6 

oi 15 grands grossistes dominent ]e march6. 

L'assbchelnent des oinonflC -t- do 'il tp")Ir Ios march6s 
locaux et d'exportation pourrait An imiie los nuiobruses 
barribres aux grandes exportations : une r.crolte pdrisable 
produite dans une zone de routes saisonnires, des barrieres 
lAgales et illdgales anu commerce, etc. los Pxportations des 
produits ass6chds vers les pays en riehors de ] a zone CFA 
contribueraient au revenu souhait6% par On co)ieoine rqanmts 

tchadiens sur l'oignon [rais et 'ail. 

Quand les oignons et 1'ail entrent et quivent le circuit 
de commerciaLisation hors d'Ah6ch6 vers Ip s grands marchds, Ie 
commerce prend certains aspects diom inants. Ces aspects sont 

apparents et pareils Hars tons los march6s qio nous avons 

visit6s. 

les caract4ristiques 6videntops sent: 

1. 	 Une commercialisation dos niqnions o- dio a'il qui suit­
les circuits traditionnelIs Pt ,u .'Ia travors tonsinf I 


les march6s.
 

2. 	 Une manque de communication ent:re I s venrlers. 11 s'en 
suit que les vendeurs ne snt pas organis1s ot Pn plus il 

semble que I'orqanisation no litr. .05les f O pas. 

3. 	 Dans certains marches los principau rlirsists sent do! 

diffdrentes tribus et parlpnt des lanquis di[f6 rontes. 
C'est cc qui passe cans ls marchs dliulierd amoronun et h 

Bangui. C'est une barr.i _rp h I'am liIrrftirn d commerce 

mais elle n'est pas insurmontalle. 

4. 	 Ces marchds se caract6risent par des lions troits des 

associations familiales. Les relations commerciales entre 

amis sont aussi [rtquents. Cependant h Brazzaville, nous 

avons remarqu- qu'entre associat iens f ui Iliales les 
puii a
relations sent rares, ce qui Wnst pas h"r 


commercialisation et pour la circulatin ci' nformation stir 

le marchd.
 

5. 	 Les taxes officielles et los taxes I licites aux 
barribres routi res sont o nireses. lhiis n'avons pas 

remarqud le prci@vement de taxes of iciel les stir La 
production a I imenta ire Hlans Ios pays vcr i sills. 

6. 	 Nous avons trouv6 que les oxpnrtateii is ut ii isent be] et 

bien les Ambassales du IchadI (mm srriti 1'0 ne contacts et 

d'information sur Ie march6. 

Nous avons dtudi les axes ie trans))rt existantes et 

nous avons cherch6 h identifier des vei ns alterrnatives pour le 

commerce de 1'oignon Pt de P'ail A partir du Tchad vers les 
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pays voisins. Nous n'avons pas trouv6 de bonnos alternatives
 
en cette p6riode d'6tude.
 

Les b6znfices sur les oignons et I'M Son t poqqibles h 
tous les 6tapes du circuit de commercial isat ion. (,opendant, 
beaucoup d'exportateurs consid6ront le s oignon s(ot 'ail com,me 
des produits saisoniers, et h6sitent do mo lancpr dans ce 
domaine commercial surtout pendant Ia sai: n les pluies. 
Brazzaville est une excepJtion qr~Acp au transport aerien; les 
exportateurs ne d6pen,.ent donc pas seutemnit ulu transport 
routier. 

11 y une concurrence entre le Cameroun ot la Hollande 
dans le commerce d'oignons dans la r6gion. Le meilleur moyen 
pour le Tchad do continuer hr joner un wcle actif dans ce 
marchd serait de inettre I'accent surra crmmircialisation, 
I 'organisation du march6 (A Iwaois r6qi onal Pt 
international), et sur la coop6ration entr les producteurs, 
les consommateurs et le gouvernement. 
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Chapitre 1: Le Lieu__deIa -Product ion 

I. 	 Situation de la culture de Poignon et d4, I'ail et ses
 
perspectives dans le Ouaddai. g6ographi que
 

11. Commercialisation 

III. Conclusions et Recommandations 

La production de 1 'oignon et d I 'a iI dens le Ouadda! 
gqographique represent2 environ 90% do la production totaale du 
Tchad (Africare, 1989). Ces cultures sont r~pauidues dans [a 
zone. En g6n~ral, elles sont associees ai des cultures vivribres 
(le mil et le sorgho) et d'autres cultures commerciales (la 
tomate, le gombo et ]e poi vron) . Les oe.timat ions de la 
production dans la zone varient so1on diverses sources: 

non. enqu6te ml se en app 1 i cat i on par- Afr i care en 1989 
(Africare, 1989) revle que Ia producti on rl'coignon dans sa 
zone d'activit6 s' 61[ve entre 2(0,000 et 1), 0 ))t ries, bas6e sur 
le nombre estimb de prod ucteu rs et la p-odUct i on de chaqu'un 
d'entre 	eux.
 

2. Par contre, une atitre 6tude faite par I'I)R pendant la mrme 
annie indique une surface cultivee do 2.050 ha. et urie 
production de 79.800 tonnes. Etant donne que los dernie-res 
estimations rel.vent d'une zone plus grandte, -t que les sorties 
de ce produit pendant les quatre derni ores aun.es ont fluctu6 
entre 4.200 et 5.800 tonnes (sacs de 100 kg.), ils nous donnent
 
un chiffre de la consommation locale (y compris les pertes) de 
i'ordre de presque 70.000 tonnes, chiffre qui nous parait trs 
6lev6. 

Un chiffre exact sur la production d'o ignon dans le ouaddal qui 
avoisine la r6alit6 ne peut 6tre avaric6. 

L'ONDR a estim6 la production de 'ail a 14.200 tonnes dans 
le OuaddaY g~ographique en 1989, tandis que Africare a relvS les 
sorties annuelles d'Ab~chM de ce produit allant de 822 A 1.867 
tonnes (sacs de 80 kg.). I est probable quo I 'estimation de 
production de I'ail faite par I'ONIR soit aussi exaq6r6e, ou que 
Africare ait sous-estim6 les sorties. 

Les mois de r~colte de ces prodUits sont janvier-f-vrier 
(petite r~colte) et mars-avri.1 (r-scolte pr 1icipae o1 ignmr-ail). 
Comme indiqu6 ci-dessus, les divers produitis ciuitiv6s dans Ia 
mme unit6 de production pr6sentent quelques contra intes pour 1o 
producteur en ce qui concerne la main d'oeuvre, surtout pendant, 
la p6riode de la r~colte principale de I 'oicqiorn et de I 'ail. 
Apr~s 6tre extraites du sol, ces produ i ts doi vent Ctre 
conditionnts pendant quelques jours, et ensuite stock6s. Ces 
produits exigent la protection absolue du solei I pour eviter ]a 
brOlure. Puisque pendant cette rrme pri(Iol(- ( fi n avri I ) I c 
producteur est press6 de pratiquer los cuii uro vi vrr ores avant 
la saison de pluie, le conditionnement n'est pas toujours fait 
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comme ii se doit techniquement. Ce fait r~duit la p~riode
 
possible de stockage.
 

La productivit6 de ]a culture irriqu-o varine ensiblement 
selon la qualite du sol. En moyenne, selon les chiffres de
 
I'ONDR pour 1994, elle est de Il'ordre de 24,2 T/ha (oignorn) et 
de 16,2 T/ha (ail). Des essais d'exp~rimentation faits A 
N'Djam~na avec la vari6t6 Sabal (oignon d'Abchi6) avec furnure et. 
engrais dans la p~pinibre donnent un rendement de 37 T/ha. Les 
zones oO se trouvent les sols I es pl us fort i I es du OuaddaY. me 
correspondent pas avec la densit6 des aggl omerat ions rurales des 
populations (GTZ 1987. Voir Carte No. 9, "Les zones naturelles" 
et Carte No. 12, "Densit6 des agglom6rations rurales.). Par 
cons~quent, 1a possibilitC- d'augmenter la production de ces 
cultures est th~oriquement trbs extensive. Mai. ehic r1sid] sur 
un problIme social qui lie l'agriculteur ) ,mi et-hiie et h sa 
famille; ainsi il est probable que la mise miir culturo des zones 
les plus favorables ne progressera que lentemonit. L'uti i sation 
des engrais chimiques, et des pesticides danis Ie Ouaddai est 
aujourd' hui tout A fait inconnue,et I 'on i(Iiiore 6galement Les 
potentialit~s de leur application. Mais leu app] ication, sans 
aucun doute, augmenterait cons id~rib I eITIent Ia product ivit6 de Ia 
culture de 1'ail et de l'oignon dans la r6qion. 

En ce qui concerne la qual.it6 de cs produiti, surtout leurs 
dimensions, nous n'avonis pu observer qu'u1111 seule vari6t6 de 
chaque produit, dont La grosseur n o c... pam-; a---.p rir1 
concurrentielle avec rel es produites ai ]urs. Par contre, les 
commer7ants expriment la crainte, surtout nn ce qui conrcerne 
l'ail, que le produit plus grand pourrait peut 6tre devenir plus 
prissable et moins piquant; affirmation peut ( tre verifi~e s'il 
agit de la p~r~nit6, mais tout i fait contradictoire avec 
l'exprience de l'Europe ot des USA quant h la saveur du produit. 
fl est fort probable que les producteurs n'accepteront pas 
]'introduction des nouvelles variot~s.
 

2. Le stockaqe
 

Stir e marche d'Abach6 , Ile cours des prix de I 'oi gon et de 
I 'ail semb~e tre de la p(.riodi cit-(. des rlcoltes. La[ fonction 
sp.culation r6gionale propulse de temps en temps et surtout en 
saison des pluies le cours des produits en hasise (tableau I). 
Nous avons constat6 qu'il existe une qrande di. fference entre Les 
prix qui nous ont 6t6 rapport~s par Africare et ceux de ]a 
division des Statistiques Agricoles (SIN/DSA). 

La sp~culation des commerqants est greffe A une r~tention 
du produit mise en place par les producteurs et les commerqants, 
car un marche organis6 des "futures" (papiers qu.i. donnient au 
propritaire le droit d'acheter A un prix f ix(e et h une date 
fixe) n'existe pas au rchad. Le mouvemeit de I 'ail et de 
I'oignon, principaux produits de Ia region d'Ab6ch, se trouve 
emp~ch6 A cause de l'iinpraticabilit6 des routes vers 1'intdrieur 
et vers I'ext~rieur de la zone (zon enc lav~e en saiscn 
pluvieuse).
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Malgr6 l'augmentation substantielle des prix Pur In march6., les 
commergants s'attendent des le mois de juillet A un entassement 
siqnificatif des produits dans leurs magasinn. Mal.qr( tout, 
leurs magasins observ6s sont souvent nal ar <s, chauds, sans 
6tag~res, et le sol souvent humide. 

1] reste que cette saison des plui-s soit aUssi tine envol.e 
pour le producteur qui apr s des mois de stockaqe n'aura plus do 
hausse de ristourne, car la p6riode de stockaga et la technique 
de stockage diminelront substantiellemont: 111w grande partie do 
son stock (voir tableau, prochaine page). l,'ail et l'oiqnori
 
-tant prissables, le pourrissement, la (16shydratation, 1es 
attaques des insectes et la pousse des eui I les sont les 
principales causes de pertes. 

Nous avons remarqu6 que daris pJ.iusieurs ilfiasuis sevissent 
des i nsectes (une espbse de papi I Ion et one (1105e mouihe). Noun 
avons r.lev6 aussi que dans ls oigucls pourr is se (dvoloppent, 
des ]arves d'origine inconnue. On soupqoinn quoi les oiufs de ces 
insectes sont d(epos ., stur les pro ldiit-.s all fiivraii (Ins champs et 
se ddveloppent par la snite dans los lous10aIit., ignorons 
dorc 1'identit6 de ces insectes. Cela re]v>ve do ]a coniptence 
d'un entomologiste qui doilt agir sans attendre. 

Rappelons que, au niveau du productour, stocker ne signifie 
pas cr~er une pdnurie artificielle, mais plnut:()t l11i permettre de 
vendre A des prix raisonnablos,afn riiie sa situation ne demeure 
pas pr ca, re. Atricare a rali.is6 dc, dremornst rati ons des 
magasins amliorids construits dans des sites diffdrents. Les 
hombres sont les suivants: 

Annie D~monstrations initiative No.1B3n~ficiaires 

1991/92 3 4 416 
1992/93 39 24 293 
1993/94 16 44 479 

L'acceptation par les producteurs do la vulgarisation des 
techniques de stockage a 6t6 assez favorable. Nous avons observd 
que dans le village de Mourra oh Africare avait fait 7 
d@,monstrations en mars-avril 1994, les rrodlUCteLUrS ei avaient 
construit 21. lls sont actuellement en train d'en construire 
d'autres. Dans ce village, on nous a indiqu6 que le tiers de la 
production avait 6t6 vendu au temps de la rbcolIte, et que les 
deux-tiers ont 6t6 stock~s puis vendus entre Ies mois d'ao~t et 
octobre. 

Les prix payfs au producteur ne sont pas assez remun~rateurs 
pour tous les paysans qui pr~fbrent 6viter le stockage et vendent 
leur produit aussit6t. Cela baisse le prix sur le march6 entre 
mars et juin. En p~riode de production il sort par mois d'Abfch6( 
en moyenne plus de 4.000 tonnes d'oignons et 1.000 tonnes d'ail 
(tableau 2). L'augmentation des sorties est conditionn6e surtout 
par la condition des pistes. A I'exception de 1993 (ann6e de 
basse pluviosit6), elles sont continues en juin, diminuent en 
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pdriode de pluie puis reprennent aLl mnois W 'ritohbre-mars. la 
p6riode de stockage pour les producteurs et les commerqants dure 
donc 	 3-4 mois.
 

Nous avons constat6 que pendant le temps que dure l e 
stockage le producteur perd une proportion consid(Srahle de son 
produit. Nous citons des exemples de la pourriture dans le 
stockage de 1'oignon donn~s par Africare: 

Dur4e 	du Stockage (moisj % die ou-riture 

stockage stockaie stockage stocc ge 

Traditionnel Am61ior6 Traditionnel Am6]iore_
 

1 	 5 10 0
 
2 	 5 13 3
 
4 	 6 20 5
 
3 	 6 23 5
 
2 	 6 23 5
 
2 	 5 23 5
 
1 	 5 23 5
 
2 	 5 25 6
 
3 	 5 27 7
 
3 	 5 28 7
 
3 	 6 30 7
 
2 	 6 30 7
 
2 	 6 30 8
 
2 	 6 30 8
 
4 	 6 33 10
 
2 	 6 33 10
 
2 	 6 33 14
 
2 	 6 33 1.6 
2 	 6 36 18
 
2 	 6 37 25
 

Le modble de d~veloppement des magasins chez les producteurs
 
est techniquement meilleur que celui des commergants. Ces
 
derniers n'ont pas acquis un modle proprement a~r6 avec des
 
6tagres, un toit solide, etc. Par cons4quent, le triage du
 
produit stoqu6 par les commergants pour faire sortir les oignons
 
pourris est presque constant; mais nous n'avons pas d'estimations 
de pertes chez les commergants.
 

II s'av~re indispensable de rcpter que ]a r4duction des 
pertes en stockag 

I. augmenr.e la quantit4 du produit sur le mnarch6, r4duisant ainsi 
le prix. L moins que la demancle n'auqmente pas; 

2. 	attenue les mouvements saisonniers des prix, et r6duit la
 
motivation A stocker.
 

3. 	La commercialisation de l'oignon et de I'ail clans la region
 
d 'Ab~ch6
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Le syst~me de commercialisation de l'oiqnon nt de i.' af. au 
niveau du Ouadda! est, h notre avis, assez efficace. A Abdch6 
m~me, le commerce de ces produits est domin6 par une quinzaine 
de commerants grossistes (vor I iste do persoinies i nterviewO.es). 
Ces commerqants que nous avons visit@s ont afi[irni6 que 60% des 
producteurs vendent di.rectement aux comner ;arts grossistes h 
Ab~che (ou A leur r~pr~sentants sur ]e chemin vers Abch). 
D'autre part, ils ont soulign6 que 45% du produit est rassemb 4 
par plusieurs petits commerqants dans les marchs hebdomadaires 
qui les revendent ensuite aux grossistes. Pour ]e reste, les 
transactions se font dans les villages re~me entre les grossistes 
et les producteurs. 

Ii existe aussi un puissant groupement de huit femmes 
commerqantes qui s'imposent au niveau d'Ab6che et qui agissent 
soit individuellement soit souvent au nom du grouponent. 

L'estimation de la valeur au ,iiveau d'Ah, chic de P.'oignon et 
de I'ail mis en vente par Ins agricul t-ours est fne tche 
di ffici e. Beaucoup d'agriculteurs sont h.1icapables de dire ce 
qu'ils gagnent de la vente de leurs produi-ts. Comme nous l'avons 
soulign6 plus haut, certains transportent Iours produits d.s la 
r6colte chez le commergant h dos d'ine et n'ont: aucune id6-e des 
quantit6s produites ni du revenu qu' i Is en ot- tir'e, puisque ils 
vendent au fur et mesure qu'ils r~cotent. 

Quant aux commerqants, ils profitent du trafic organi.s6 par 
les producteurs pour acheter la marchandise h' domici le, surtout 
en saison des pluies. Etant donn6 quo 'ail et P'oignon ont une 
valeur marchande plus 6lev~e plus tard, du [ait de [a demande en 
grande quantit6 du march6 de N'Djamena et de I 'Etranqer; Les 
commerqants font Des stocks de s~curit6 A Abdch6. Ils affirment 
que ces stocks sont faits a cause de l'impraticabi.lit6 de la 
route entre les deux villes. Mais ils avouent souvent spe.culer 
sur les prix. Cette motivation les incite a stocker en vrac les 
produits dans les magasins mal construits et mal entretenus. 
Nous ignorons les pertes chez les commerqants qu'engendrent ces 
conditions de stockage. Mais les cornmerqants ont affi.rm6 que les 
pertes au maqasin sont considerables. l)onc iI est tout A [ait 
appropri6 d'6duquer les commerqantis aux exigenices dos nouveaux 
systbmes de stockage adopt~s par les producteurs. Par contre, 
si cette mesure s'int~gre dans les activi-tds des producteurs et 

des commergants, il en rdsultera, A notre avis, une rdduction des 
fluctuations des prix. 

Les commerqants d'Ab~ch6 ont tous dos correspondants b 
N'Djamena qui regoivent leurs marchandises pour les revendre. 
Ces correspondants, qui sont gdn6ralement des parents ou des amis 
auxquels ils font confiance bdn6ficient largement en vendant A 

la capitale ou ail] eurs. Certa ins comnmrniants A Ah6ch6 ont 
affirm6 avoir chang6 de correspondant du fait de manque do 
confiance. Plusieurs d'entre eux sont trbs actifs et ils ont 
saisi I'opportunit6 pour vendre directement en debors du pays. 
I1 nous a 6t6 difficile de savoir.le pourcontage quo. rdpresentent 
r6ellement !es ventes en gros de 1'oignon et dr I'ail achemin6s 

directement d'Ab~ch6 vers l'ext~rieur, mais nous estimons que Ie 
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10 et 20% et va en grandissant. lapourcentage varie entre 
le sud du pays et est
plupart est transportee par camion vers 

enrevendue par les correspondants des commerqants Ab~chois 
au Congo (lrazzaville).R6publique Centre africaine et 

et lesA Ab~ch, les ngociations entre les commerqants 
par un Conmis de Charges, au cas 

transporteurs sont facilit~es 
ob ils n'ont assez de marchandise pour remplir un camion. Ceux­

ci payent les frais de destockaq o t. de cargais n di camion; plus 

de 500 FCFA/tonne. Les traisporteursune taxe de 50 FCFA/sac, on 
une taxe a la maiiie de 3000 FCFA/vihicu].e. Ces frais ne 

payent 
A notre avis, des bar-r.res importantes au

r~pr6sentent pas, 
international.
commerce national et 


trouv~e par les
Si une source de commercialisation peut 6tre 

de I a Zone FCFA, cette act ivi toen 
avoir des nombreux avantaqes. Ce] a fournirait une marchands Ab.chois dehors 

pourrait 
d'Ab6ch6 sans 

source de revenu suppltmentai.re aux commergants 
d6bouch~s 

payer des correspondants A N'Djamena. Elle cr6era des 
une marqe b6nriciaire i partaqer

aux producteurs et permettra 
entre commerants et producteurs. 

5. Conclusions et Recommandations 

une action
La base de soutien des magasins de stockaqe exige 

immnidiate en faveur des commerqants et des producteurs qui sont 

en ce moment pr6cis aux i-nsectes d'origine inconnue
confront6s 

Si la situation n'est pas
qui dteriorent les produits stock~s. 


analys~e pour prendre les mesures appropri6es, une 
grande partie
 

NoL1s pensons qu'A la longue, les
de la production sera perdue. grandes quantit6spas stocker des pluscommergants ne vont 
d'oignon et d'ail pour des raisons pr~sent~es ci-

dessus.
 

II existe la possibilit6 d'introduire des diff~rentes 
du ouaddai g6ographique.

vari~t6s d'oignon et d'ail dans la zone 

semences par les commerqants nous semble le moyen

La remise de 

le plus faisable pour tester les vari~t~s qui, selon 

l'avis des
 

commerqants, seront plus comp~titives.
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CHAPITRE II
 

NDJAMENA
 

I. Observations relatives au March6 de N'Djamena
 

II. Explication du circuit de rommercialisation
 

Ill. Politique de prix et concurrence
 

IV. Diff6rence de produits ot attitudes des consommateurs
 

V. Transport et autres coOts
 

I. Observations relatives au March de N'Djam6na 

Nous avons entreprIs notre tude A N'lDjam6na entre aoOt 
et septembre. Au cours de cotto onqu6to nous avons fait de 
recherches sur le march6 de 1 'toignon e t d 1'ail , nous 
concentrant sur le march6 d'exportation. Le March6 Central de 
la Mosqu e est le grand march6 do vnto do q ios. It y a trois 
aut res grands march6s: Ie March6eupli il, 1o March6 do DPb6 et: 
le MarchMi Cholera qui sent aussi importa"t-, mais sur I.e plan 
de vente dle (ldtail. 

Hous avons trouv6 que le commerce d'oignons 6tait tout h
 
fait personnel, informel et saisonnier.
 

Mme s 1'en parle de speculntioi dnns ce domaine, 

surtout pendant les saisons des pluies et d'apr6s r6colte, i I 
est probable que ]a sp6(u1ation ne soit qul'une petite partie 
des ventes annueiles du commeryant A N'I)jam6na. La plupart des 
comImergalntE n'ont AJ ur1e capacit6 sufffisa tp d'entrep6t, n1 In 
capital n6cessaire pour se tail le- un place dominante dans le 
commerce actuel (voir Eugene Grasbeig et AdI y lHassanein, An 
Aalysis of Th2 GraiIn .arktinySystnem In Chad, 1988, p. 34) . FIm 
plus, les oignons sent perissablos ot ceci I.ii. tO la 
spdculat[on. 

Los oignons et 'ail. sent di-sponibles touto I'ann6e. Hous 
avons constatW qu 'aucun vedeur de produ i-I: on grossi ste 
n'accepterait de se limiter A la vente des cignomns ou de 

a et ce risque de se spdcial iser dans l'un en'il, serait un 
P'autre. En fai.t, la plupart des vendeurs s'int6ressent 
d'abord anx arachides pour leur b6 n6 fice t incipal, et ensulte 
its se tournent vers ies oignons et I'ail. 

Par centre, les d6taillants sent beaucoup sp6cialis6s 
suit en oignons, suit en ail, soit sur los deux. Toujou-. est­
il qu'au niveau de Ia vente en dtail, Ie revendeur diversifie 
souvent son commerce par la vente de nattes ou des condiments 
et 6pices tels que le piment et le poivron. 

9
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En ce mc ient les oignons et l'ail constituent, ensemble,
 
la plus grande cat~gorie de fr.t A partir du Tchad pour Air
 
Afrique. Dopuis la d~valuation du franc CFA du d6but de 1994,
 
la quantit6 a augment4 de 400 % selon le D)irecteur de Fr~t et
 
de Promotion A Air Afrique. Ceci atteint une quantit6 de plus
 
de 40 tonnes par mois au Tchad.
 

II. 	 Explication du Circuit de Commercialisation__i
 
1'exportation
 

A. Zones de production et march6s d'exportation.
 

Les oignons arrivent i N'Djam(.n- des grandes zones de 
production que sont Ab[ch, Cheddro et Xanom, selon .L'etude dti 
I'ACDI, Projet Piloto de Comerci-al, i sat ioo (Ios F r uits et 
L~qnumes. Les march~s (I' exportation sont Ban iii on RCA, 
Brazzaville au Congo et le Cameroun. 

Les exportateurs dans les diff~rents m.arcihes tchadiens y 
compris N'Djam~na exportent ver-; Ins march~is pr6citos par voie 
a-rienne et par cainion, passant par des ruotes va-i es. Ces 
routes sont dans 1'essentiel Les suivantes : ls oiquons 
d'Abech6 passent par N'Djamena et sont acholwmin vers Sarb, 
Moundou et Doba, et ensuite aux pays du surd; ou oll.es passent 
directement par Sarh, Sido et Kabo. Les oi(nos vont aussi do 
L~r6 an Cameroun, et les oignons produites oi Binder sont 
export .s directement vers le Nord Cameroun. Aussi Ies oignons 
de N'Djam6na vont directement en avion vers Brazzaville an 
Congo.
 

B. QUANTITE
 

NoUs avons esti.m6 le pourcentage total de la quantit6 
d'oignons export~s L environ 10 1.mais e] le peut 6tre plus 
6lev~e. La seule vile de Brazzavill] importp.2 7 pour environ 
1000 tonnes. En ajoutant les marches de Banqui et du Cameroun 
avec 3000 tonnes chacurn - un chifire ) prendre avec reserve ­
nous obtenons Ln tonnage total do 1000 tonnosl. Bous supposons 
(ILIC ccci ost anl I11oi.ns 10, (In V(olulle ot (;a plout ('tte pis. 

I)'autres chercheurs travai.l lant sur tout le iuarchci 
d'exportation agricole pour GTZ, I'Organisation Allemancle 
d'Aide au 06veloppement, sont convaincus que tes exportations 
d'oignons et d'ail atteignent 20-25%. 

Nous pensons que le march6 'xportation est un facteur 
important contribuant au bien-tro de 1'Peconomio tchadienne. 
Les estimations sont g~n~ralemnt faites avec beaucoup de 
reserve et ne refl~tent pas l'importance croissante du produit 
tchadien dans la region. En plus, les donn6rs actuellement 
disponibles varient consid6rablew-eit. 
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III. Politique de prix et structure du march6 d'exportation
 

A. 	Caract6ristiques des grossistes.
 

Les exportateurs de N'Djam6na peuvent 6tre repartis en
 
deux grands groupes:
 

- les femmes qui exportent au inarch de Brazzavile par Air
 
Afrique, et
 

- les hommes qui exportent au marcli6 de Bangui par camion. 

Ii y a quelques vendeurs qui exercent ]e commerce vers 

les march6s du Cameroun ) part ir de N'Djali6na. 

B. 	Femmes grossistes.
 

I,es femmes participent A cnttp activit-.(P :omiiierciale par 
droit coutumier, car le nettoyage ders oigrions est cornsid&_r( 
comme tine activit6 femlninine. Les femmes comimerantes 
assurent le plus grand volume du commerce vers Brazzaville. 

Bien que la plupart des femmes qui exercent cette 
activit6 soient des femmes d'affaires op6rant h leur propre 
compte, elles sont souvent aid6_es par euts mar.is, ou la femme 
et le mari forment ensemble une equipe d'affaires. 

Les femmes commerqantes se lectionnees poiur notre 
6chantilion comprennent 10 qui sont b.ien 6t:abl ies dans ce 
commerce, et plusieurs autres qui sont des nrimveaux venus daris 
le march6 d'exportation. A partir de notre enqufte, nous avons 
dceI6 ce groupe cl. d'exportateurs qui n- sorit presque que 
des femmes: 

Commerqants 	 Adresses
 

1. 	Khadidja Miriam Bechir Quartier Ridina, N'Djamena 

2. 	Hadj6 Fouda & Adoum Moussami Quartier Ridina, N'lDjamna 

3. 	Hadj6 Fatime Barkai Quartier Rue 40, N'Djam6na
 

4. 	 Haliki Soukaya N'l)jam6na 

5. 	Hadj6 Houna Awat (inter­
view~e ci-dessus) Rue Foi, No. 16, Ridina
 

6. 	Hadj6 Zenaba Tchouma N'Djam6na
 

7. 	Hadj6 Halim6 Sakine Quartier Kitimat, N'Djam~na
 

8. 	Al Hadj Abdoul Alderman N'Djam6na
 

9. 	Juliette Koumagoto N'Djam6na/Yaound6
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Mme Koumagoto est exceptionnelie du fait qu'elle exporte
 
vers Libreville au Gabon. Ndanmoins, elle ref]hte aussi le
 
mode de fonctionnement de la plupart des exportateurs. Elle
 
entreprend le commerce sur le Gahon parce quo sa famille est 
lA-bas. Dams la grande majorite des cas, l e commerce se fait 
entre les membres de la famille vivant dans les villes
 
6loign6es. Les commerqantes voyageront soUvent entre N'Djamdna
 
et Brazzaville.
 

Un autre exemple : Nous avons rencontre_ Adouni Moussami c 
Bangui oU il est a[16 rendre visite A son fri re, un grand 
commerqant des denr6es. Avec sa [emme Hadjt F'ouda, Adoum 
Moussami g~re une entreprise d 'exportation ) grande 6chelle
 
d'oignons et d'ail entre N'Djam6na A Brazzaville. ls
 
d~tiennent aussi une maison A Brazzaville oni nious avons
 
discut4 de leur commerce avec leur fils Bakar. Cette famille
 
voyage souvent et fait des affaires entr mar ches
 
internationaux.
 

Les commerqantes de N'Djam6na regroupott Iour marchand.ise 
A N'Djam4na pour 1'exportation vers Brazzavil le par Air 
Afrique. Elles achbtent parfois 1our stock h N'Djamc6na, mais 
celles qui ont des liens clans les zone productricos du Ouadda'f 
ach~teront souvent A Ab4ch6 et trarnsporternut [a marchandise 
N'Djam4na pour exp4dition'sur Brazzaville par fr~t a6rien. 

C. Hommes grossistes
 

Les hommes qui exportent font leurs affaires clans la
 
section reserv4e aux oignons et A 'ail du march4 Centra] A
 
c6t4 de la Grande Mosqu4e. L'exportation vers Bangui fait
 
partie de leur commerce, mais pour beaucoup d'entre eux
 
l'exportation n'est pas leur principale activito.
 

N6anmoins, il y a un groupe restreint d'homnies qui 
assurent le commerce avec Bangui. tin vondeir qu nous avons 
rencontr4 exp~die entre 300 et 400 sacs par an; de mC.me que 
les femmes commerqantes sus-mentionnees, son correpsondant A 
Bangui est un parent. Dans ce cas particulier, il a I 'habitude 
de r4unir 3 ou 4 autres vendeurs pour partaqer In chargement 
d'un v4hicule entre eux. Pour In chargement du voyage (I' 
retour de Bangui, le ca[4 et le bois sont leos grands produits 
import6s.
 

La plupart des vendeurs n'ont pas te capital pour louer
 
un v4hicule personnel, et nous n'avons identific qu'un seul 
vendeur qui diiposait de son propre v4hicule.
 

Un vendeur a soulign4 I'importance de ]a d6terioration du
 
produit en cours de route. I. y a 10% de perte dans les
 
chargeuents entre Ab6ch6 et N'Djam6na, et une perte en plus de
 
12 sacs sur 100 lors du voyage sur Bangui. En plus le taux de
 
perte s'accentue en saison de pluies et peut s'4lever A 25%
 
entre Ab6ch4- N'Djam6na, et A 30% entre N'I)jam4na- Bangui. Un
 
transporteur A qui nous avons parl6 venait juste d'arriver
 



13 

d'Abdch6. Le voyage (en saison de pluies) a dir4 24 jours et 
le coOt par sac s'evait & 4000 FCFA. Le commorce done se fait 
rarement sur Bangui en saison de pluies et: nous 'avons 
trouv6 aucun vdhicule tchadien A la gare rout-ibre de Banqui. 

Malgr6 ces difficult~s, Les commerqant.s tchadiens 
continuent a exporter, mais seulement aprb s une preparation et 
une planification soigneuse, assurant les contacts et 
correspondances le long de la route. 

La liste des exportateurs tchadiens vers Bangui et 

localis~s au March6 Central de la Mosqu~e est la suivante: 

I. Isuf Tjaden
 

2. Baz Bashra
 

3. Isa Banda - Dtient son propre v6hicule
 

4. Ibrahim Issiin
 

5. Abdullai Haziz
 

6. Chan Sadine
 

7. Habib Saborn 

8. Abdul Aziz Hissene
 

D. Prix
 

Le prix des oignons varie consid6 rabl.eent A H'Djam6na, 
allant d'environ 9000 FCFA/sac pendant la p6riode de r~co]te h
 
un prix maximal de 25000 FCFA (ou m .me plus) dans ]a p~ri.ode 
de soudure juste avant la rdcolte. Le prix de 'ai.] varie 
aussi d'un bas de 6000 FCFA par sac jusqu'h un maximum de 
25000 FCFA.
 

Dars ces marchds le commerce d'export-at imon .pond aux 
prix 6lev~s ou aux diffdrences de prix qui. sont A I'avantage
des exportateurs. Les diff~rences seules de prix ne font 
cependant pas le march4. D'autres cons id#ratiotis telies que
l'acc~s au march6 y compris les contacts, les coilts de 
transport et le faible pouvoir d'achat constituent aussi des 
facteurs pris en consid~ration par l'exportateur. 

IV. Diff6rences de produit et attitudes des consommateurs
 

On trouve A la fois dans ce march6 l'oi.gnon de salade 
(oignon type europ~en) provenant des zones de production 
proches de N'Djam~na, et l'oignon d'Ab6ch6 trbs apprci6 pour
 
son fort goOt. Le march6 d'exportation du Tchad est bien plac6
 
pour commercialiser les deux types d'o.ignons.
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La petite taille de 1'oignon d'Ab~chM comporte Zi ]a fois des
 
avantages et des inconv~nients; nous reviendrons sir ce point 
par la suite. Cependant il n'y a pas de doute que les 
consommateurs de tous les marches appr6coent le goit. sp~cial 
des oignons d'Abdch6.
 

Les Tchadiens eux-mrmes consomment .es oigrons et I'ail 
tous les jours. Ce sont des ingr@dients tre}s importants dans
 
12S sauces, et ils sont parmi. Ies sept 6I ments les plus
 
achet~s a N'Djam~na. (voir Jennifer Yarnel] dans I'Etude de
 
Commercialisation et du Stockagcde 'oignoj nauouaddal, p.

1).
 

V. Transport et autres codts et contraintes
 

A. Fret AMrien
 

Le tarif d'Air Afrique pour fret sur Brazzaville est de
 
315 FCFA le Kg. Le tarif de frt est fix6 a Abidjan et il est 
le m~me pour tout frCt de plus de 250 kgs. Le frft de moins de
 
250 kgs est tax6 au tarif de 750 FCFA kg. En plus, ii y a une 
taxe forfaitaire de 8000 FCFA impute A ceux qui ne paient pas
I'assurance. Les documents necessaires pur finaliser le 
processus d'export sont la Carte Phytosanitaire, le Certificat 
d'Origine, et le forinulai re de I'IJDF:AC. Urw t[axe forfaitaire 
de I'UDEAC d'un montant de 8500 FCFA est vors(!d h Brazzaville. 

Les documents sont en principe gratnifts mais les r
 
obtention est conditionn~e par le paiemont dr, simmes d'argent
 
dont le montant varie selon les p.riodos. 

Des taxes d'exportation sont pr6lev6es comme suit: le 
poids d'un sac de 100 Kg est multip]i6 par 200 FCFA (230 FCFA 
pour l'ail). Ce montant est multipli. par 53.; c'est ].e montant 
A verser. La taxe de 5% est constitice de 33; TCA (taxe sur le 
chiffre d'affaires), i FIR (Fonds d' Intervention Rua-al) et 
1% redevance statistique.
 

Cette taxe est coOteuse car ele est hase sur tue valeur 
mercuriale de sac fix~e A 20.000 FCFA par sac pour les oignons 
et 25.000 FCFA par sac pour P'ail. ka phipart. du tormps, ces 
valeurs sont plus 6iev6es que les valeurs roe os. 

Ii n'y a que les entrepreneurs dot6s d'un financement 
substantiel qui se lancent dans cette activit4, car seul le 
transport a~rien pour une expc.dition de 350 sacs peut 
facilement atteindre 1.000.000 FCFA. 

B. Routes alternatives.
 

L'exportation des oignons et (e 'ai Id de N'Djam~na vers 
le Cameroun est rare A cause de toutes les contraintes subies.
 
Ceci rend impossible I'exportation vers Brazzaville par Douala
 
en ce moment.
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Au cours de nos discussions avec le Pr. sident des
 
Transporteurs de Frft A la Gare Routi.re do 1Temh6 
i ['Djam6na, 
nous avons d~couvert 1'existence d'un flux commercial minimum
 
vers le Cameroun.
 

Pour le moment, i n'y a que le natron ot les bouteil]es
de bibre vides qui sont exp&di s vers le Cameroun Aipartir de 
N'Djam~na. Le coat de transport vers Ranqui ast do 5.000 FCFA
 
par sac en saison de pLuie. Cependant, les taxes des vWhicules
 
de transport varient d'une saison i une 
autre.
 

11 serait utile d'ftudier les codts d'op~rations de
 
commercialisation en 
grnral, ainsi que les contraintes au
 
commerce inter-rgional pour voir h quel point 
ces conditions
 
jouent sur le volume du commerce d'exportation en g.n~ral et
 
en particulier a N'Djam~na.
 

C. Coats d'operation
 

Les coats permanents sont:
 

CoOt de regroupement, die distribution et 
de nettoyage aux
 
diff~rentes 6tapes du circuit de commercialisation y

compris la main-d'oeuvre.
 

- CoOt de mise en sac soit avec les vieux sacs, soit avec
 
les nouveaux sacs en jute ou en plastique.
 

- CoOt de transport, y compris le transport local.
 

- CoMt d'entreposage.
 

En ce qui concerne certains taux spcifiques pour ces
 
cat~gories de frais, nous avons trouv@ qu'au niveau de
 
N'Djam~na le montant pay6 pour ]a main-d'oetvre de ramassage

des sacs n~gocie entre 50 et FCFA
se 100 le sac. Ce montant
 
est d.i.ffrent de celu.i pay6 pour le nettoyaqo Pt I tri des 
oignons qui est de 250 FCFA par sac. ast
Cotto tzIlcho assur@e 
par des femmes et le travail se fait dans los ontrppfts do 
maison ou au marchd d'ail et d'oiqnon du Ganrd Marc:h6 de la 
Mosqu~e. 

Les oignons sont vendus en gros par sac. 
I, plus souvent,

An sacs sut des sacs en jute d'occasion qui proviennent de
 
Paris ou 
du Soudan. Le prix d'un .Aac d'occasion ost de 100
 
FCFA. Le prix d'un sac neuf en plastic varip entre 300-500
 
FCFA. Les sacs sont utilis~s plusieurs fois; les bacteries s'y

accumulent. I1 ne coOterait pas cher de les 
remp acer 
souvent, ce qui reduirait les pertes et ain.rsi rehausserait la 
marge bendficiaire. C'ost une des recommandations de cette 
6tude. 

La place dans 1es entrep6ts est Arprime et beaucoup de 
commercants gardent leur stock ailleurs dans [a ville, souvent
 
chez eux.
 

http:Routi.re
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Nous avons trouv6 que pour tOLS les commorqatLs I 'entreposage 
repr~sente une d~pense courante. Si I'entrPp6t est Iou6 i.1 
peut coOter 300-500 FCFA par sac et par jour, ou 5.000 j
 
30.000 FCFA. (voir Studies of Two Selected CommodityGroups.
 
First Study : onions and Garlic, Tamyam Massirigar, USAID, 
NDjamena, 1994, p.4).
 

Notre dquipe trouve que les grossistes d'oi.gnons et d'ail
 
ne font pas le calcul des pertes dues au mauvais entreposage,
 
ni de son effet direct sur les taux de det6rioration.
 

D. Contraintes
 

Les contraintes au commerce inter-regional sont abord6es 
ailleurs mais elles ont un impact particulier SrI 1'interft du 
vendeur qui exerce cette activit6 coCteuse et risqu.e. Ces 
contraintes se pr~sentent comme suit : 

- Douanes, taxes ilidgales et imp~ts caches ou amendes 
pr4lev~s par le gouvernement, los militaires ou autres 
autorit~s locales; 

- R~seau de transport inad4quat, manque de moyens de 
transport appropri6s, et cofits -levs de transport; 

- Chaines de commercialisation inad6quat:es et coOteuses, et 
par consequent manque d'information pour Les marches 
r gion aux; 

- Virement et mcanismes bancaires inadapt:es. 

Nous remarquons que bien que le gouveriement tchadien ait 
sorti tin d~cret supprimant les barri.res i]1ega]es (voir 
Annexe D), elles existent toujours. Tous ces facteurs 
empi!tent sur les interCts des grossistes et leur capacit6 de 
poursuivre leurs activit~s d'export.
 

Personnes rencontr6es
 

M. 	Kasser Directeur do F'r.t, Air 
Afri que. 

Abdoulaye Redouan Exportateur, rlarchM
 
Central.
 

lladj6 Hlouna Exportatrice, 16 rue Foi,
 

Quartier Redina. 

Juliette Koumagoto 	 Exportatrice, MDjamena.
 

ridjani Mahamat Isuf Exportateur, March6 Central 

Kerim Souleymane, Robert Expediteur, Douala transit. 

Pierre rchombi Agent de Fret, STAT 
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Omar Courtier de Frt, Demb6 

Fatia Oumar Sharif Exportatrice, 16 Rue Fo., 
Quart ier R-iI1ia. 

Ngona, Georges Agronome, I) partement de 
I 'Agricul ture. 

Djonouma Entrepreneur. 



CHAPITRE III
 

NORD-CAMEROUN
 

I. 	 Principales observations r6latives au march6 r6gional du
 

Nord 	Cameroun.
 

II. 	 Explication du circuit de commercialisation du Tchad.
 

III. 	Structure du march6, avantages et prix du Cameroun.
 

IV. 	 Differences de qualit6 et attitudes des consommateurs.
 

V. 	 Coft de transport et concurrence.
 

I. 	 Principales observations r6latives au march6 r6agional
 
nord Cameroun.
 

Les march6s r6gionaux du Nord-Cameroun out une capacit6
 
d'exportation limit6e. Ceci est dO A la [ort:e concurrence, aux 
effets dissuasifs des exigences et actions douanibres, et aux
 
problemes li6s i la diff~renciation des produits. Le Nord
 
Cameroun a sa propre production de grande importance. C'est en
 
soi une barrire l1'exportation.
 

L'axe principal entre N'Djamna et Maroua est sous­
exploit6e. Cela est peut-6tre dO A la s6rie de guerres
 
tribales et de crimes atroces commis contre les transporteurs
 
dans 	les mois pr6c6dant notre 6tude.
 

Le commerce se poursuit i partir de la zone de production
 
de Binder, et ceci devrait 6tre 6tudi6 et encouragQ
 
ult6rieurement.
 

Du fait de la forte production locale du Camieroun dans 
les r6gions de Maroua et Garoua, et aussi du fait de 
I'existence des oignons et de I'ail provenant du Nig6ria, les 
oignons et 1'ail du Tchad sont soumis b une forte concurrence. 

A. Quantit6.
 

Pour 	diverses raisons nous n'avons pas pu obtenir Je chiffre
 
du volume r6el du produit tchadien d6vers6 au Cameroun. II n'y 
a pas de suivi officiel de ce commerce, et de toute fagon il 
semble que le produit est introduit soit par des 
contrebandiers, soit par des commerqants camerounais qui
 
prennent livraison des producteurs ou vendeurs A la [rontiere
 
ou & l'int6rieur du Tchad.
 

En plus, nous avons constat6 que les deux march6s de
 
commerce transfrontalier Dumouru et Batou, ou se vendent les
 
produits tchadiens, ne fonctionnent qu'l des jours determin~s.
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Notre arriv6e et notre itin~raire n'ont pas coincid6 avec ces
 
jours. Par consequent, nos efforts pour obtenir Ies donn~es
 
relatives i la quantit6 des produits export~s vers le Cameroun
 
ont W yains.
 
Toujours est-il que nous avons et6 encourags i trouver l'ail
 
tchadien, et nous concluons que la majorit dos oignons de
 
Binder sont devers6s au Cameroun.
 

L'examen des resultats des donn~es de I'ATPRP du c6t6 du
 
Binder au Tchad ajoutera des dftails sur In problbme de
 
quantit6.
 
La premire 6tude, Overview Study of Chad Agricultural Export
 
Products (Apercu global des Produits Agricoles d'Exportation
 
du Tchad), men~e par Giovanni Caprio et al. en 1994, estime
 
qu'une quantitO de 40 tonnes par semaine traverse la frontibre
 
pendant la saison de r~colte.
 

B. Douanes et barrires routires.
 

Nous avons appris qu'une quantit6 d'oignons et !'ail
 
traverse la frontibre i dos d'Ane pour alimenter les march~s
 
hebdomadaires de Batou. D'autres viennent des march0s de
 
Binder et Dumouru par camion, et presque tous les expOditeurs
 
tentent d'Oviter les douanes et les barribres routi~res. (Pour
 
los taxes illOgales de traversOe de frontibres, voir Etude du
 
March6 de 0uham et Ouham-Pende, par Touba Bedingar,
 
USAID/AFRICARE, Bangui, ROpublique Centrafricaine, Rapport
 

3 2 3 3 ).
Final, 1991, pp. -


Les routes sus-mentionnOes sont sous-exploit6es. 11 est
 
probable que les coots OlevOs de transport routier, dO aux
 
taxes illOgales, contribuent A freiner ce commerce. Cela est
 
peut-6tre aussi do au fait que les aignons et I'all n'.taient
 
pas dans la saison et prsentent moins d'inter~t.
 

Le commerce que nous avons observo 6tait bloque par los 
barri.res routibres pour los diverses taxes 16gales et 
ill~gales. 
Une 6tude ant6rieure a fourni un document (Annexes D et F) sur 
cette entrave persistante et Ies coOts onoreux subis par le 
commerce et Ies consommateurs. selon cetto Atude, les 
barrieres routi~res illdgales et ls taxes sont FrDquentes 
dans chaque pays, et elles exercent une forte contrainte sur 
le commerce. 

Les oignons d'Abech0 et d'autres provenant de N'Djam6na
 
n'entrent pas au Nord-Cameroun A cause des lourdes taxes
 
auxquelles sont soumis les commerqants tchadiens. Ii s'agit
 
des frais de douanes illdgaux et des taxes routi.res du
 
Cameroun. Cela est aussi dO au fait que Ins commeryants
 
tchadiens n'ont pas de contacts en aval. Aussi, lns oignons et
 
Pail export~s de N'Djamna seraient en competition avec les
 
oignons du Cameroun et de Binder qui peuvernt 6tre d~vers~s sur
 
le march6 sans subir les contraintes douanibres et les taxes
 
de la route de N'Djam~na. (voir Annexe F)
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Nous avons rencontr6 quelques commerqants tchadiens,
 
notamment des femmes, qui traitaient avec d'autres comrnergants 
tchadiens qui traversent la front-ibre pour vendre chez eux an 
Caineroun. Ces commerqants font exception A fa r.g]e, et is 
dtaient presque tous iinpliqu~s dans le coitmierce des oignons.
 

II. Explication du circuit de commercial-isation -du._Tch-ad.
 

A. Commerce transfrontalier informel
 

Le circuit de commercialisation des oiqnons et de l'ail 
au Nord Cameroun suit une chalne i.nformei Ir-. Ios ol gnions 
tchadiens entreat au Carieroun par un commerce frontalier 
illicite ou indirect. Par contre, les oi.qnons du Cameroun sont 
trouv~s dans les petits villages tout le long de l.a route de 
Maroua. 

Lors de notre premi?.re interview, un gross iste FuLIbe
 
(note : les Fulbe constituent la tribu principal e c Nord-

Camneroun) a qu'i) avait 'gions
indiquC i'y pas d'oi tchadiens 
qu'il y avait de l'ail. 11 a prrcis6 que les producteurs de la
 
r6gion de Maroua ve;.dent au rnarchic. Au cours d'une autre 
interview semblable an petit miarch6 de Marota, Port Mayo, une 
dtaillarnte d'oignons a indiqu@s qu'elle "ne conaissa.it pas le 
gofit des oigrnons du Tchad". 

Ces reponses i nos quest.ions concernant fes oignons du 
Tchad nous ont conduits A faire uine recIherchet' str Ia chaine 
par laquelle notis croyons que les oignons tchadi ns sont 
coimimercialisds. I s'agit de la route de Binder. lious avons 
voyag6 avec notre guide h Dumouru, un petit village pro.s de 
Binder & la frontibre. 

A Dumouru nous avons appris que /es prrr i .s tchadiens ­
les oignons et 'ail - sont vendus an rarch6 tols les lundis. 
lls y sont transport6s par canion venant du TIchad. Le jiarch6 
de Binder est aussi oIvert los saredis. CeS.. Ii forimations ont 
etcs confirmdes plus tard par d'autres i Fiqgu.i.l. les 
producteurs tchadiens vendert aux grosis r ts Calnrrorrna is 
pendant ces marchcs inter-rdgionaux hebdoiiada ies. 

Notre conclusion soutenue, par etudes ant-6rrieures, est 
que la la frontil-e est perinr6able, hienrr que I e: aiutor.it~s 
carrerournaises decouragent le coimrerce tchadi[en, et: que les 
oignons et I'ail] entrent au Caieroun par des votes ddtournes 
et par des moyens inforiels. 

Les produits sont vendus aIx di I |Orearts march6s inter­
r6gionaux hebdomadaires, et les vdshicules tchadiens ne Ies 
transportent pas au dell des centres frontaliers tels que 
Dumouru et 6ventuelleiient Figui.. (voir Overview Study.of Chad 
Agicultural_Export Products par Giovanni Caprio et al, 
f~vri.er 1994, p. 26 et Studies of 'wo selecte-dCoririO.djity 
_Groups_- First Study Onions anti Garlic. par Tairyam assingar, 
juillet 1994, p.4 ). 

http:f~vri.er
http:conaissa.it
http:premi?.re
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B. Contrebande.
 

Les produits passent aussi en fraude aux villages 
camerounais a Batou, situ6 sur ta route principae aprens 
Kousseri. Ces produits sont en vente au march6,de mercredi. Un 
fonctionnaire en retraite que nous avons rencontre A Figuil a 
confirm6 que les commerqants (i'oignons Pt de .1'alil vitent les 
douaniers et 6chappent aux postes de contrcle autant que 
possible. 

En effet, le Directeur des Douanes nous a indiqu6 que les 
oignon du Tchad ne passent pas par son posto de contr~le. 
Nous n'avons pas pu accepter que tous Ies oignons enreqistr~s 
venaient uniquement de Dumouru. Pour la periode du 3 mars au
 
ler ao0t 1994, les statistiques de ]a douane ont indiqu
 
qu'environ 12.000 sacs d'oignons ont pass, par ce poste de
 
contr(o e. Pour C'ette poriode do nil0i , ai n
u-II F'PC 'L 

moyenne 15% de la quantit6 hebdomnada.ire maxiinale estiml1e 40
 
tonnes export6es par semaine A partir de Binder (volr Capr i.o
 
et al., opcit. p.42).
 

La question se pose toujours de savoir si ces oiqnons sont 
tchadiens ou camerounais. 11 est probable quo co noit Les deux 
car les grossistes et les producteurs du Ichad se rencontrent 
et vendent au march6 hebdomaclaire de Dumouru, ot l)umouru a 
aussi sa propre production. 

C. Discrimination et manque d'accbs au march6
 

A Garoua, nous avons appris d'un grossi ste et producteur 
que les oignons et I 'ai I tchadiens no pouvaioiit ttre vendus
 
par des conimerqants Tchadiens au Caoiou n; c i:produits
 
doivent Ctre remis des commorqa nts i .. NoUS
1 Came roii 

trouvons qu'une telle attitude constitue tine discrimination
 
contre les grossistes tchadiens.
 

Donc pour l1'exportateur tchadien c'o.iqnons, la valour 
d'1unc expodtion disparait aprbs la ransac -ion ') In 
[rontibre. Ainsi pour beauicoup de producteu s (10 BIinder en 
amont, le fait d'avoir accbs atu marche rqionat camrounais 
est bhn4fique mais la valeur d'une transaction doit accroitre 
le plus loin en aval qu'ils parviennent A maintenir leur 
participation directe. 

D. L'aii
 

Le march6 de I'ail est beaucoup plIus r.scltit que celui de 
l'oignon, et nous avons trouv6 qu'il suit le mimie circuit. 
Cependant, il y a des diff~rences. Si l'oignon tchadien ne se 
distingue pas de celui du Cameroun (les oignons d'Abech6 
semblent inconnus), 1'ail tchadien est rconUi pour sa petite 
taille et son prix 6lev6. Nous n'avons pas trouv6 d'ail
 
camerounais mais il existe l'ail cu Nig~ria qui concurrence
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celui du Tchad. II est plus gros et moins cher A 30.000 F au
 
lieu de 35.000 F.
 

Les statistiques de la douane do Duimiouru no ;(oit par; 
encourageantes sur l'envergure du marchi de 'ail. Si quelques 
uns ou I'ensemble des sacs enreqistr~s viennent du Tchad, dans 
la p~riode de cinq mois pr~c~dant I.'6tude, soulS 59 sacs ont 
6t6 enregistr~s A l'entr~e.
 

A Maroua, au petit march6 Port Maillot, i t y avait cinq 
vendeuses d'ail. Ces femmes 6taient d'orig ine tchadienne. Le 
prix de l'ail 6tait trop 6lev4 pour qu'elles en achbtent plus 
que quelques koros A ]a fois (un bol de mesure d'environ 2,5 
kg). Elles achetaient des tchadiennes qui arrivent au Grand 
March6 A Maroua. 

Les tchadiens ambnent dce I 'ail en peti tes quantit's 
qu'ils vendent A d'autzes tchadi ens. C'est Un systbme courant 
dans les marchls 6t rangers - dce Vendre aux fam i Ilos 
tchadiennes, aux amis et A des conna.issances. I'autres 
modalitds de commerce sont moins souvent einploy~es. Ainsi, 
quand un commergant Tchadien pent partir plus loin en aval 
pour profiter d'une valeur commerciale accrue, c'est le plus 
souv2nt grAce aux contacts personnels et aux relations 
tchadiennes A long terme djA en place. 

Nous avons appris en plus que le processus d'export­
import continue au cours du voyage retour. Les Tchadiens qui 
am!nent les oignons et 'oil A ]'allTe repartent au '[chad avec 
des avocats et des fruits, cu ciment, du sel et de la farine 
(Cf Caprio et at, opcit. p.26). 

III. Structure du march6, coq'.s et avantages duCameroun
 

A. Caract~ristiques des grossistes et des revendeurs
 

A beaucoup d 'garcls, la structure des MaTches roglonaux 
du Nord-CaMeroun ressembIe A cel le des marches (It] 'chad. Comme 
d6jA not6, le producteur tchadi.en ou le grossiste doit ecouler 
son stock A la fronti.bre ou pen apr.s et no pont: doe pas 
b~nficier de [a valeur ajout(e provenant rips trans-actions de 
courtage et autres transactions avec I es detai I I ants. 

Nous avons bien vu que c'est les homIimes (1ii occupent une 
position plus dominante que les femmes clans procossus 
commercial dans le Nord-Cameroun. En fai t, nous avons trouv6 
peu de femmes en position do grossiste; la plUpart 6taient des 
dtaillantes. La seule femnnie que nous avons reicont[re A 
Maroua 6tait d'origine tchadienne. II y avait a uretssi 
grossiste au Grand March6 de Maroa. Les i ntrv i w ont 
confirm6 que les grands vendeurs d 'oignons et de I 'ai I sont 
des hommes. 

http:tchadi.en
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Au march6 de Maroua, ls nignons et 'ai I occupent des 
emplacements s6par6s dont chacun est domin6 par des hoinmes. 
Les emplacements n'6tant pas contgiis, dans ce march6 les 
hommes traitaient soit de l'oiqnon, solt do I 'ail mais pas les 

deux. En plus, ils vendent souvent d'autres ].Wgumes, notamment 
la pomme de terre. 

Par ailleurs, nous avons d6couvert que cprtains 
grossistes dtalent auss!i des producteurs et i ls utilisaient 
les mato-pompes pour irriquer Leurs cultures. 

B. Avantages du march6 Camerounais
 

T] y a des b6nbf.ices i tKirer de la vente an march6 du 
Cameroun qui 6chappent au vendeur tchadien qui reste au Tchad. 
Le gouvernement fournit syst6matiquement aux vondeurs des 
emplacements do vente et de stockage A ban marchi ot m6me 
gratuitement. A Garoua, un g rossiste naius a fait savoir qu'.l 
no payait rien au gouverneme;rt mais qu 'i payait plut~t le 
veilleu: de nuit. A Maroua, dans un marche plus vieux non 

moderniso, un qrossiste nous a infarm6 qup In paiement du 
droit de commerce variait et qu'Il payait par[fnis 50-60 FCFA. 
)e maniIbre generale, nous sugg :ions que In, Gaoovernemen -

Tchadien amnliore les conditions physiques dwimarch6 et s. 
possible amdnage des espaces ci'entreposag. 

iOUs avons trbs peu reinarqu la presence d la police 
municipale dans los marches du i'lod-Cameroun. 

L'une de nos recommandations se rapporte aux problbmes 
pos6s par les mauvaises conditions physiques de march_, les 
taxes et I 'absence d'espaces de stockage. 

C. Prix
 

Les prix de 1'ail et des oignons varient quelque peu mais 
iA sont en g6n6ral stables au Nord-Cameroun. ,'all se fai.t 
rare actuellement et ceci se refllite par son prix M1evW. I1 y 
aurait probablement plus de ventes d'ail s'i.1 y avait plus de 
production (et diversification du produit) dans la r6qion de 

Binder. 

Quand en aoft le prix en gros des oignons est de 1.7.000 

FCFA i N'Djam6na, aucun b6ndfice ne reviendra an grossiste A 

Maroua aW le prix est de 18.000 FCFA si on d6duit les frais de 
transport et de douanes (voir en Appendix Inatabl Ieau des prix 
des oignons et d'ail au Nord-Cameroun). 

Le prix de vente de gros des oignons de Binder varie 
entre 5.000 FCFA en p6riode des r~coltes allant de janvier 2 

mars A environ 15.000 FCFA en p~riode de soudure plus tard au 
cours de l'ann~e. 
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Nous n'avons aucune s~rie de donn~es cumul.es sur le prix

mensuel des oignons et de l'ail.
 

1I semble que le prLx de 'ail est a p0 ioI h e)aucout p plus 
avantageux que celui de I'oignou. Cepondant, A Marona, tes 
dtaillantes tchadiennes se plaignent du coot OeovW et disent 
qu'elles ne pouvaient acheter qu'en petites quant it~s. Aiusi 
au moment oO le prix est trop 60W, les ventos dmijnuent. Le 
prix de vente en cette saison A raroua est de 30.000 FCFA 
alors que le prix de vente i N'DjamOna est entre 22.500 et
 
25.000 FCFA. Ceci donne un b6ndfice d'environ 5.000 F'CFA par 
sac. Le bn~fice pourrait .tre plus si 'ai tait produit
 
dans la region de Binder.
 

Ce W'est pas poss.ible de do nnor les maiqcos bW.n6 Hcia.ires 
nettes pul sque nous n'avons pas Jos coots nets de t ransport,
de douanes et des taxes il]egales qui i nfluent sur le prix.
Aussi les grossistes ne vendent pas des sacs entiars pendant
la pdriode de soudure, mais ils divisoot l os sacs qU'[.Is
 
vendent en koros, ce coti pent donnor un pr ix pl us Ievd par.
 
sac que n'offre le march6.
 

IV Difference de qualit6 et attitudes des consommateurs
 

Les oignons tchadiens no sont pas heaucoup connus des
 
consommateurs. Apparement iA consommateur camerounais ne fait
 
pas la distinction entre les oignons Camerounais Pt ceux du
 
Tchad. En effet, Ie consommateur ne sait pas la dIffOrence
 
parce que les oignons du Cameroun et ceux de Binder sont du
 
meime type d'oignon "salade".
 

L'ail du Tchad parait trop petit 0ubeaucoup de nos
 
rdpondants, bien que Y'on trouve aussi 1'aMi nig.rian en
 
concurrence 
"plein de grains et sal". Aucun consommateur n'a
 
apprci6 la petite taille de l'akl du Tchad.
 

Nos interviews revblent que les consommate urs appr~cient
 
plus les gros oignons.
 

V. Codts de transport et concurrence
 

Le prix de transport jusqu'O Maroua cit6 A l.a gare

routire de Demb6 i N'Djamna est de 2.500 FCFA par sac.
 

Dans le cas des oignons provenant de la zone de
 
production de Binder, les cots de transport sont pay6s par
les commergants Camerounais Fulb qui prennent Iivraison des 
oignons A Binder ou pr~s do la fronti.re. Le prix par sac de 
Maroua A Ngaounddr. varie entre 1200 FCFA et 1500 FCFA A bord 
des v6hicules Camerounais. Maroua W'est pas loin do la rtgion
de Binder, et nous pouvons admettre que ce prix est proche du 
coot de transport de Binder A Ngaound r6. 

http:fronti.re
http:cumul.es
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En consquence, les oignons export~s de Binder 
b6n~ficient d'avantage en coot de transport sur les oignons
 
export~s de N'Djam6na.
 

'rs peu de sacs d'oignons ou W'ail sont achemin~s par 
train vers Douala A partir de Ngaounclr6, seloi ns onqut.es A 
la gare du chemin de fer. 

Certains expatri~s Tchadiens ou Camerounais d'origine 
tchadienne contournent le problbme de perte de contr6le du 
produit parce qu'ils vivent au Cameroun tout on vendant les 
produits tchadiens. Ils connaissent les conditiors de march6 
et en tirent des b~nfices, mais As sont peu nombreux par 
rapport aux commergants Camerounais Fulb4. 

produit 
vendait 
prix. 

II n'y a pas 
nigerian 
i la lois 

de 
et 

l'ail 
c
grande 

elui du 
tcha

difference de 
Tchad. En fait, 

dien et lail 

prix entre 
un d taillant 

nigerian au 

le 

mme 

Le probleme des actions dissuassives menOnrps par ]a douane 
6tait tr~s 6vident lors de notre passage. Hous n'avons vu 
aucun v~hicule commercial sortir rapidement des d ifl1rents 
postes de contr6le le long de l'axe N'Djam6na-N'Gaound~r6. 
Dans tous les cas, i est apparent qu'une culture de taxes et 
autres p~ages formels fondus sur t'autorit6 de l'Etat ou dans 
l'utilisation de force provoqu? la 	sous-exploitation des
 
grandes routes ou pousse les transporteurs et commergants 
les 6viter.
 

Cette r~alit exerce un effet nWfaste sur le commerce en 
g~neral et sur l'exportation en particulier. C'est aussi 
contraire a l'esprit et A la port~e de ]'accord de I'UDEAC. En 
cons~quence, au Nord Cameroun, le gouvernement n'applique pas 
les dispositions de l'UDEAC. Le gouvernement tchadien se doit 
de consid6rer s'il faut entreprendre une action A cet 6gard. 

Personnes rencontr~es.
 

Maroua
 

Abdoulay Abdoulay 	 Grossiste, Grand march6
 
Maroua
 

Fatim 	 DMtaillante 'chad.ienne, 
Petit March6. 

Doumouru
 

M. Chamay 	 Chef de Service Douanes
 

Ficuil
 

M. Amadou 	 Syndicaliste, Retrait6
 

http:onqut.es
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Garoua 

Abdou Hamedou Guide, dctai llant 
d'oignons, Grand marche 

Ngela Sammaki Grossiste, PtrKducteur, 
Grand March(?. 

Abdoulaye Hamedou Agent coliecteur, 

Dtaillant, Grand March6. 

M. Allioum Grossiste Ail, Grand March6 

El Hadj Bakoa Grossiste Ail, Grand March6 

NGaound~r6 

Jean-Pierre Lieuse Chef de Service FrC-t, Gare 
de train. 

Amadou Grossiste, d1taillant, 
Petit March6. 

llama jamu Transporteur. 



CHAPITRE IV
 

LES MARCHES A YAOUNDE ET A DOUALA
 

1. 	 Introduction
 

II. 	 La commercialisation, la structure du march6 et la 
concurrence 

III. 	Les produits; leur acceptation par les consommateurs
 

IV. 	 La rentabilit6 des exportations Tchadiennes sur les march6s 
de Yaound6/Douala 

V. 	 Le transport et le commerce inter-r~gionaI
 

I. 	 Introduction
 

Cette 6tude est la suite de cel]e men~e dans te nord du 
Cameroun par MM. Van der Does et Mardo (Chapitre IlI). Elle 
entre dans le cadre des activit~s du projet visant h promouvoir 
les exportations des produits agricoles du Tchad. 

Les conclusions de 1 '6tude permettront aux commerqants 
Tchadien(nes) exportateurs les mieux organis6s de profiter des 
possibilitds qui s'offrent A eux. Ceci. supDpose .' tude du 
transport, les contacts avec les partenaires et la maltrise de 
l'information commerciale. 

Selon les donn~es du Centre du Commerce FExt6rieur, les 
montants et les origines des importations au Cameroun enregistr~s 
en 1992 sont les suivantes:
 

oignoni 

Pays 	de Provenance Quantit6 (T) Valeur (FCFA)
 

Hol lande 1016 95,000,000 
France 100 9,000,000 
Niger.i a 31 3,000,000 

Total 	 1147 107,000,000 

Ail
 

Nigeria 6 4,066,000 
France * 639,000 
Argentine * 292,000 
Autre * 584,000 

Total 	 7 5,581,000.
 

* > 	0.5 T 

Source: Centre du Commerce Extdrieur du Cameroun
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Dans les marches de Douala et Yaound6, la quantit6 d'oignon
et d'ail Tchadien reste insignifiante. 11 y a en (]ns expeditions
isol6es vers ces deux vifles par ins commerqant:! 'Thadiens, sanstoutefois ten ir compte du moment opp r ttin pou r vend r ees
produits darts ces prinicpaux march6s du (*av1 ron1ri. 

II. 	 La commercialisation, la structure du _ march6 et la 
concurrence 

Le nombre de vendeurs en girs A Douala est d'environ 13; etA Yaound6, le nombre est 17. Ces grossistes comptent pour 80% des 
ventes totales dans ces deux iocaiit6s. 

Les principaux march s d'oiqnon dans lesquels nous avons 
men6 nos investigations sont: 

- Douala (march~s NkouJoulou, Nubbel, Central.) 

- Yaound6 (march~s Mokolo, Central).
 

A ces marches s'ajoutent une dizaine d'autres petits marchls
 
dans chacune de ces villes. 
 Ces derniers sont des marches de
consommation. II 
faut noter que ce sont les premiers qui

alimentent tous les autres marches de ces deux vifles.
 

1I n'existe pas des contrats entre les comvierqants Tchadiens 
et les commerqants Camerounais. Au contraire, les produits sont 
vendus par ceux-lM A qui veut acheter. 

Le march6 Gabonais est tr~s porteur et les commergants
Tchadiens peuvent l'exploiter avec un minimum d'organisation.
A partir de Douala on peut avoir des renseignements sur les 
mouvements des commergants Gabonais, 
car quand ils arrivent A

Douala ils ach~tent tous les stocks d'oignons disponibles, cr~ant
 
ainsi une p~nurie.
 

III. Les produits; leur acceptation par les consommateurs 

Dans 	 les diff~rents march~s visit6s, nous avons observ6s en 
cette saison les produits suivants:
 

-	 oignon (var-i.6tds produites au nord Cameroun, Binder au 
Tchad, et depuis septembre 1.'oignon d'origine Ilo] tandaise). 

-	 ail (vari~t6s produites au nord Cameroun, et au Nigeria).
Nous 	 notons I'absence de I'ail d'AhchM au Cameroun. 

L 'oignon et I 'ail sont commerciJalis~s pendant toute I 'ann~e.
Cependant, il y a une p~riode de p6nurie d'oignon dans les
principales villes du Cameroun 
(sept.-oct.-nov.). C'est en ce
moment-la qu'interviennent les importations d'oignon d'origine 
Hollandaise.
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Compte tenu de 1 'int6gration des march6s (amerouai.s du nord 
et ceux du centre et du littoral., nous avors constat6 quo les 
prix de I'oignon 6voluont ensemble durant los p~riodes de 
l'ann6e. Les consommateurs ont une pr f~rence pour Les petits
oignons. Cependant les ' oignons oriqinaires d'Ah)ch6 qui
r~pondent aux besoins de ces derniors i 'xi, stnimut pas sur 1r, 
march6 Caerounais. Dl'oi la orsence stir co m ch6 des o ignons
d'origine Hlollandaise un peu plus gros que cmtix dl'Ahr-h'3cl (ctix-!h
selectionn@s au lieu de production par dimension -- Ies petits 
sont vendus en Afrique). Selon les informations qu notis avons 
recueillies, chaque ann~e L la mlme p6riodO tne quaritit6 
importante d'oignons Hollandais est drvers~e sur les marchs de
 
Douala et Yaound6.
 

Les emballages g~niralement utiiis~s sont les sacs en jute
de 100 kg. et les filets de 25 kg. Le premier est itilis6 pour
emballer les oignons cultiv~s localement ou importOs du Tichad, 
tandis que le second est utilis6 pour les oiqnons import~s 
d'llollande. Quelquefois on utilise une seconde fois le rn~me 
filet pour les oignons locaux. 

11 n'y a aucune s~rie officieei de pr.ix rIo I'oiqnon otu de 
l'ail. Juste avant notre d~part de Yaound@1 (9 sept.) Les prix
 
de l'oignon Hollandais 6tait de 10.000 FCFA le filet de 25 kg 6
 
Douala et 12.000 FCFA 6 Yaound6, tandis que I'oignon du nord 
Cameroun 6tait vendu 35.000 FCFA (le sac de 100 kg.) 6 Douala 
et 6 32.000 FCFA a Yaound6. Les prix varient scoln la saison. 

La formation des prix d~pend du stockage des produits hi 
Ab~chM et A N'Djamnena, de la qualitOs des produits, des quantites 
disponibles, des intervenants sur le march, du transport et la 
preference des consommateurs. Pour faire face Ai l.a p~riode de 
p~nurie (Sept.- Nov.) des oignons-ail stir Les marches
 
Douala/Yaond6, le stockage est n~cessaire.
 

IV. 	 La rentabilit6 des exportations Tchadiennes sur les march6s
 
de Yaound6/Douala
 

Les taxes illgales enregistr~es au cours du trajet au
 
Cameroun, les autres imprevus et Les taxes et patentes pay~es au 
Tchad s'@]everaient h de 2000 6 5000 FCFA par sac. Pour mener une 
op~ration d'exportation de I 'oignon de N'Djamena vers 
Yound6/Douala, le rapport coOt - bhnfice est le suivant: 

Vente a Douala
 

- Prix d'achat, march6 N'Djamena (fin ao0t) 17.000 FCFA/sac 
- Transport et manutention 8.000 
- Autres charges 5.000 
- Prix de revient (exportateur) 28.000 
- Prix de vente ) Douala (2 sept.) 35.000
 
- B~n~fice net exportateur Tchadien 7.000 FCFA
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Vente l Yaound
 

- Prix d'achat, march6 N'Djamena 17.000 FCFA/sac 
- Transport et manutention 5.000 
- Autres charges 5.000 
- Prix de revient (exportateur) 27.000 
- Prix de vente A Yaonnd6 (9 sept.) 32.000 
- lBdndfice net exportateur Tchadien 5.000 FCFA 

En incluant les autres charges imprevues, le b6ndfice net 
par sac expedid de N'Djamena et vendu sur ]es marchds de Yaound6 
et Douala varierait entre 5.000 et 8.000 FCFA. 

V. Le transport et le commerce__inter-regional 

L'axe N'Djamena - Kouss.ur - .h ruuLi - Go r,;1; - i Ga-,-ri-r -
Tibati - Yaound6 - Douala est parcouru par les v6hicules gros 
porteurs qui mettent entre une et trois semaines pour faire I. 
voyage. 11 y a aussi Ia possibitit6 de faire I 'axe N'Djamena -
Kousseri - Maroua - Garoua - N'Gaoun1Or; par 1a m tO et ensuito 
de N'Gaound6re (par rail) jusqu'a Yaounci6 et Dria la. l 'aut re 
possibilitd c'est de nWgcier aver ls compagies a6riennes ell 

I'occurrence Camair et Air Africque In transport a6rien des 

produi ts. 

Les prix de transport de l'aignoi par sac est le suivant 

- N'Djamena - Maroua 2000 FCFA (c'est parfois moins).
 
- Maroua - N'GaoundW.r6 1500 FCFA.
 
- N'Gaoundr6 - Yaound6 1900 FCFA.
 
- N'Gaound6r6 - Douala 2000 FCFA.
 

Les frais de manutention 500 FCFA sont ajout6s chaque 
6tape.
 

Pour pouvoir exporter un sac d'ognon par camrion puis par 

train de N'Djamena-N'Gaound6r6 bl Douala ou A Yaounde il faut 
payer entre 5000 et 6000 FCFA. Toutefois le prix de location est 

le suivant: 

- N'Gaound~r6 - Yaound6 container de 40 tonnes 291.500 FCFA. 

Un demi-container (20 tonnes) 182.000 FCFA. Un quart de 
container (10 T.), 95.000.
 

Ie transport par route jusqu'au ien den ventes etant 

difficile et lent, le risque de d6t6rioration de l'o.ignon est 

61v6. Toutefois en attendant d'avoir des 6l6ments pr6cis 
de faire un choixd'appr~ciation qui puissent nous permettre 

dfinitif sur le mnoyen de transport h utli..ser, l'option la plus 

sOre pour le moment est celie de transporter l'o.ignon jusqu'Q a 

gare de N'Gaound6r6 par camion et In charger dans les containers 

pour faire le reste du trajet par rail.
 

Douala sert aussi de point d'approvisonnement en oi.gnons 

du march6 Gabonais. Une forte quantit6 est export~e vers 
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Libreville. Selon des informations r6cueillies auprbs de la 
soci~t6 de transport IMCA a Douala, leur navire qui s'appelle "Le 
Marathon" fait Ia ligne Douala - Libreville en 17 heures. Les 
pertes de 1 'oignon pendant ce voyage sont i nsiqnifiantes. 
SOCOPAO (une autre soci4t, de transit maritime) affirme que leur 
navire fait des d~tours par Matadi et SWe l'mn avant d'arriver 
A Libreville, ce qui fait qu'ils enrrgistrent des pertes 
importantes A Il'arrivde. La tentative d'une premiere exportation 
sur Libreville par un commerqant Came retnais yui envisagerait 
faire un container par semaine s'est sold6e par une perte de 75% 
du produit. 

Le prix du transport Doua la-Librevi I I e d ' un container de I H 
tonnes par navire est 700.000 VCFA hors taxor. La taxe slir 
chi.ffre d'affaires est 115.500. A cola il Faut: ajouter la taxe 
d'embarquement de 588,9, le coct de pus i tionnement et 
manipulation de 11, 056, le connaissement de 15,000, 1 'acconage 
2,814 (mise en place container sur navire). Total: 844,958.9. 
En incluant Ies impr-vues, ii faut prevo.r 1.000.080 FCFA. 

Liste de Commercants
 

Douala (oignon et ail)
 

Maliki Guilao
 

Hamadou Atikou
 

Elhadj Hamidou
 

Alioum Djabou
 

Abdou Madara
 

Bouba Daga!
 

Abdou Barsala
 

Contact pour tous: B.P 17104 Tel: 43 20 35 
42 53 44 

B.P. 6365 Tel: 42 86 03 Douala (Cameroun) 

Yaound6 (oignon et ail)
 

Mallam Moussa
 

Mallam Adam
 

Chetima
 

Mahamat Adji
 

Adamou Kaka
 

Contact pour tous: B.P 1418 Tel: 21 00 06 Yaoundd (Cameroun)
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Personnes rencontr~es
 

Douala
 

Issa Doma 

Abena Jean Bosco 

M. Kadaina vendeur 

M. Dibou6 


Din Michel 

Yaound6 

Mbida Albert 

Ahmat Darimi 

Jean Claude 


Mzal6 


d6marcheur, march6 central 

Scerati- Douala 

march6 Nubbel
 
chef service transport SOCOPAO
 

IMCA transport naval
 

agent maqasin gare [erroviaire 

d6marcheur, march6 central 

service cu commerce ext6rieur 

chef service transport expresse
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CHAPITRE V
 

BANGUI
 

I. Observations relatives all marlh, rogi n(Ona de(Barqui)Rpublique Centrafricaine 

II. Explication du r~seau commercial du Tchad. 

III. Coit et structure du marchC1. 

IV. Diff~renciation des produits et attitudes des 
consommatours. 

V. Transport et frais de cojmierce i. iter-ireqional. 

I. Observations relatives 
au march_ r6giona!__de la
 
Rbli que-Centrafricaine (Bangui_
 

Nous avons effectu tLine visite h Bangui h partir de 
N'Djamena entre le 2"1 ao~t et le 3 septembre. M. NGona 
Georges, Agronome au M-inistbre de I'Agriculture et de 
Il'Environnement du Tchad, Division ide la Comme rcia] isation 
etait l'un des deux membres de I '7quipe. 

Nous avons remarque tine forto demande ell ignoins et en 
ail, mais dans le m6me temps les commerqants craignaient une 
perte due A la det~rioration. La vente des oiqnons et de I'ail 
par les grossistes ne reprdsente que deux des plusieurs
produits qu'ils conmercialisent et Ies ventes augmentent ou 
diminuent selon ies saisons. 

A. Dimensions du march6
 

Bangui est une ville de 450.000 habitants dont une grande
partie est originai, re du Tchad. C'est, comiine le Cameroun, un 
march6 primaire desservi par un transport routior. Au
contraire du Cameroun, e lle n'a pas do prOCIuc t ion oft Q1 
consequence, elle constitue un marchM plus int6ressant. 

B. Quantit6
 

Nous avons essay6 sans succis d'obtenir les donndes sur 
les importations d'oignons et de I 'al A ]a Repuhlique
Centrafricaine. Par exemple, nous 
avons rendu visite h la
 
Direction G6n~rale des Imp6ts et des Domaines, mais
 
l'Inspecteur des Imp6ts nous a signifi4 que de 
te les donn6es
 
n'existaient pas dans ce d4partement. En nous e [4rant au

Ministbre du Commerce, nous avons rendu visite au Chef de 
Service des Echanges Cominerciaux, Direction de Commerce 
Extdrieur. Lors de notre seconde visite ].'on nous a fait
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savoir que de telles donn~es n'existaient pas. Notre 
estimation du nombre de tonnes entrant en RCA par an est de 
42.000 sacs soit 4.200 tonnes. Cette estimation est basde sur
 
les interviews avec ]es grossi.stns ainsi que I 'exam-n des 
donn~es collect~es.
 

C. Les interm6diaires.
 

Nous avons conclu que les oignons et l'ail constituent 
des produits de commercialisation importants rt mnirie un 
soubassement vital daris la mesure que ei@me pour les 
d6taillants temporaires la venta peuL rapporter tin peu 
d'argent. Par exemple, nous avons vu que ie pet ites quantit~s 
d'oignons 6taient vendues par Ins d6taillants ) des petits 
commerqants temporaires qui les roevendent h Itr t-our le long 
des routes.
 

Pour ces personnes, juste tin sac di'nignons pourrait 
rapporter assez d'argent pour la journ6e. Ces intermdiaires 
oprent de manibre informelle et 6vitent de payer aux 
autorit4s - s'ils le peuvent - la taxe jourinali.re de 100 FCFA 
pour le droit de vendre au march6. Nous avons aussi remarque 
que les gems achtent de petites quanti t6.; (u' i Is revendent au 
niveau du village.
 

Donc les oignons ne constituent pas seulement un produit
 
qui fournit une valeur alimentaire mais aussi tine ilportante
 
source de revenus aux personnes qui ope.rent comme
 
intermidiaires dans le circuit de revente.
 

Nous avons d~couvert qu'il y avait beaucoup 
d'intermdiaires dans la chaine de revente, mais que les 
intermdiaires sont peu nombreux dans le circuit de vente de 
gros. Et bien qu'on nous ait parl6 des intermdiaires dans le 
circuit de vente de gros, nous n'en avons pas rencontr6. 

D. Conm erce inter-regional
 

En ce qui conce re e commerce i nter-t 6g i mma I , Ies 
visites que nous avons e[fectu6es t SOCOTIRAF, la Societ6 
Centrafricaine de Transport Fluvial, et a l'Agence de 
Transport Congolaise de communication ont Inontre qua le 
transport en frCt des oignons et de 'ail se faisait seulement 
par petites quantitds vers Brazzaville et qu'ils sont 
enregistrds comme "divers" au niveau du fr6t. 

II. Explication du circuit de commercialisation vena.t du 

Tchad
 

A. Routes et v~hicules
 

Les voles terrestres vont de Moundou-Gor6 Busangua­
Busamb416-Bangui, et Sarh-Sido par Kabo. L'avant-dernier axe
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est une route di [[ici]e A cause des agents de dotiuane et- de la 
perte de temps occasionne par ceux-ci. 

La route de Moundou consti tue tin voyage (de trois jours en 
bonne p6t-iode pendant les saisons se.che Pt do r6colte. La 
route A travers le Cameroun est beatIcoup plus Ioitgue et 
d~passe 600 kos (vir la carte, Annexe B).
 

Les v~hicules utili.s6s pour les oignons sont gt.neraIement 
les camions de 15 tonnes. Ils sont pus rapides et faciles A 
manoeuvrer que les gros porteurs (e plus de 20 tonnes, tout en 
transportant une quantit6 important( de produits. Ces 
v~hicules s'arr& tent A la gate routi.e.ro de Baiiqgii oil tin 
voyageur tchadie pout u1 panM)pn trauver v6h icule le VOyage
 
retour sur le Tchad. Les camnons dc retour traisportent le
 
plus souvent du bois bier que le th5 et Ie ciment soient aussi
 
retenus pour ce voyage.
 

B. Emplacement du march6
 

Les importants grossistes ont leurs entrepcts et leur
 
quartier g~n6raI au Marche Sambo sur I'avenue Koudoukou ou
 
dans les parages, non loin uu marche pr incipal at! Km5 sur
 
I'Avenue Boganda. Le march6 Sambo specialis( est. 1( point 
central de vente des oignons et de I 'ail A Bangui. 

III. Structure et coot de commercialisation
 

A. March6s.
 

Les marche's de Bangui sont les suivants:
 

1. March6 Central 
2. March6 Laklakouaga
 
3. I4arch6 Petevo 
4. March6 Km5 (MarchM Sambo Annexes) 
5. Marche Combattants 
6. Mar 16 Miskine 
7. Marche Boyrabu
 

B. Caract~ristiques des grossistes et des revendeurs.
 

Dans ce marcch6 un grand nombre de vendeurs, h la [ois de 
gros et de d6tail se disent originaires de la r6gion de 
Binder. On ne sait pas s'ils sent d'origine tchadienne ou du 
Nord-Cameroun, et un ban nombre de cOtiiiitiir(ants !.ot Fu I b). 
Les Centrafricains eux-mumes n'etaient pas trbs act-Ifs au 
march6 en tant que commergants. 

Il y avait trbs peu de communLcation entre les 
commergants et vraisemblablement ceux-c.i W'en ressentent pas 
le besoin. 

http:routi.e.ro
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Un des deux grossistes dominants, le commerqa-it El-Hladj
Aladji Abakar Seid, est tchadien et iH achte ses (2gnons hi 
Sarh et A Moundou. 

[1 y avait environ 65 homme et: 55 [emmes qui vendaient 
aLI Iarch6 de Sambo. La pIlupart los f 1Tm s!,; indi imquaient une 
origine tchadienne par Leur hahi I lement. En plu, de l a vente 
de l'ail, les femmes 6taient sp~cialis6es dans la vente des
arachides, do I'huile, du piment, des condiments et du sel. 

Au cours de notre 6t~ude, nous n 'avons par; pu trouvor une 
seule temme grossiste de note. 

Le commerce d 'oignons et de I 'a i I est souvent assur(, par
des agents courtiers. Cependant, nous avons appris que ces 
"intermodiaires" abondaient dans le commerce de d~tail, mais
qu'ils ne sont pas nombreux dans le commerce de gros. Nous
n'avons pas trouv6 d 'agents court:iers qui agissai cnt seuls. 

Un de nos informants noLs a exp] iquc on dota i I le mode de
[onctionnement ces agents courtiers. Un chargement dI'oignons

arrive avec l'exportateur. L'agent courticr qui peut ou non
 
acheter 
pour son propre compte trouvera un moyon d'entreposage
du stock. Les frais d'entreposage sont pay(Ss par
l'exportateur. Gcneralement les agents courtiers trouvent les
 
acheteurs pour tout le stock clans une priode de deux
 
semaines. Le prix est 
en q~nera] ceLi Cldo marchc. 

L'agent courtier d'habitude t-ire son be ncfice dos frais 
d'entreposage. Ces frais s '(,.vent h environ 350 FCFA par sac 
pendant toute la pdriocle; II taut environ deux sema-ines, pour
 
6couler le stock.
 

A notre avis, l'agent courtier est Je plus souvent un
 
commerqant lui-m~me, mais sans 
les ressources [inancihres
ncessaires pour acheter du coup tout un lot de 200 A 300
 
sacs. II ira de commerqant en commerq-ant pour arranger les
 
ventes et Ie stock sera a 
 La longue revendu. 

Selon un des grossistes princi paux, I I y a qe.el qtIes

agents courtiers dans 
 I.e commerce de gros. Ce grossiste lui­
mlme agit cte temps eni temps en tant qu'ageimt curtioier mais il 
a plut6 t ]'habitude d'acheter poi son prepOr :oml iit . 

Un exportateur que noUs avons rencontre nous a indiqu6 
que ce syst~me est rentable pour l'exportateur-. I I y a parfois 
une perte mais cela n'arrive que trbs rarment, to paiement se 
fait en 10-15 jours et eni esp~ces. II a aussi dric lar- que
l'exportation 6tait plus rentable que la vente atu 'Ichad. 

Nous n'avons pas pu recueillir des lonn6os concernant 
l'utilisation de contrats, ni sur I 'uti I i.sation de.s hanques.
Cependant les interviews suggbrent que ]los con iat: en bonne 
et clue forme n'existent pas et l.es rhaiques SOlt ra-reslent 
utilis~es du fait des frais trop 6levs. Hous aVons i.ntervewM 
les grands grossistes qui ne font pas de virements bancaires 
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mais prefbrent utiliser leurs contacts personnels. Ce type 
d'op6ration est tout A fait conforme A I 'orinotation fami liale 
et traditionnelle de ce genre d'aflaire, qui s'appuie fort sur 
les relations personnel les.
 

Ce- exportatour a i isist( siIt- Ie fa it (1ur (Alaqte produti t 
a sa salson. Pendant la saison des plui es l( I iv-aisons se 
font raie par ralson des problemes de transport. loeus avons 
aussi trouv6 que les grands grossistes n'avaient pas d 'oignons 
oU d'all en stock. Nous convenons que non seulomeni. i t n'y 
avait pas do vente en gros d'oignons et d'ail A cause de 
I'6tat d~plorable des routes, mais qu'h ce moment le prix de 
vente en gros des oignons au Tchad a cornsJd6rabIement 
augment6, rendant 1'exportation hasardeuse et no ins rentable. 

Les exportateurs ainsi que les importateurs connaissent 
les produits saisonniers et leurs avantages. 1.1 ost probable 
quo mme s'il y a une demande continue pour los oignons et 

'ail, I'.important grossiste mentionn6 ci-dossms n'exporte pas 
ce produit en ce moment simplement parce quo les risques sont 
trops grands et les gai.ns mninimos. 

Les commerqants rencontrps ne se concentrent pas sur un
 
soul produit.
 

Quand 1'6tat des routes s'ameliore et la d6t6rioration
 
diminue, grace A un meil lour entreposage ot un transport
 
beaucoup plus rapide, ol s'attend A ce quo 1-i var iation
 
saisonn-ire de prix dinn.inue et que I 'offre augnlito.
 

C. Cofits de comercialisation 

Les cocits lis aux affaires en RCA peuvent C.tre divi.s6s 
en deux catdgories dont los coftts support~s par los operateurs 
economniques locaux et ceux supportes par l'exportateur
 
tchadien. 

Les commerqants locaux paient Line I icence d'affaires 
appe] e patente. (Remarque : cette pratique so manifeste dans 
tous les march6s que nous avons visit6s). I~n montant des 
patentes varie mais pour celui qui importe pour son propre 
compte ce montant est entre 27.000 et 30.000 FCFA. Les plus 
peti-tes patentes pour les revendeurs avoisinent 13.000 FCFA. 

Les patentes sont d0ivr6es avant le 15 av iI ei: 
cI6pendent des revenus anticip6s du coimmmiwi-ant: . Los- commerqants 
doivent payer une taxe supplnmentaire s' ils nr- sont pas 
enregistr6s A temps. Ils donnent A dessein des estimations 
r6duites de chiffres d'affaire afin de reduire les frais de 
patente. 

Le coft du travail ]i au nettoyage et au d6placement des
 
oignons et de l'ail est fix6 A 500 FCFA par jour. Ce travail
 
6tait ex~cut6 par les jeunes hommes.
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Le coOt de vente au march6 est de 100 FCFA par jour et
 
c'est une taxe qui n'est pas tonjours payo pui sque la
 
collecte ne se fait pas r~quli6rement.
 

Les frais d'entreposage, variables, sont entre 200-350 
FCFA par sac et par jour. 11 y a un grossiste important qui 
est sp~cialiste de l'entreposage. Comme nons I'avons d~jA dit, 
les frais d'entreposage sont payes par ]'exportateur. Les
 
revendeurs eux-m~mes no disposent souvent pas do lieu do 
stockage et paient aussi un tarif d'entreposage. 

Les autres coOts supporces par l'exportateur tchadien 
sont les coOts do transport, les taxes routi reF i l]l.gaies au 
Tchad et en RCA. les coots de transport Pt I.s Lames routi Ores 
sont abord~s A la section V : Transport et commerce inter­
r6gional. 

Les exportateurs de Sarh do ivent payer une taxe
 
municipale de 250 FCFA par sac sur les produits agricoles.
 
Cette taxe n'est pas prd]eve A Moundou.
 

D. Politique de prix
 

Les plus gros oignons, ceux ne provenant pas d'Ab~ch6,
 
sont vendus i un 	prix oscilant entre 35.000 FCFA et 40.000
 
FCFA le sac. Les 	plus petits oignons d'Ab~ch6 et les sacs
 
melang~s se vendent A 30.000 - 35.000 FCFA en aodt.
 

Les donn~es de septembre 1993 indiquent qu'un sac 
d'oignons coOte 15.000 FCFA A Moundou. MWme en ajoutant le 
coOt de transport par sac fix6 A 2.000 FCFA et d'autres taxes 
et frais de douanes estims a 2.000 FCFA, i est 6vident qu'i.i 
y a un grand Wcart de prix d 'oU proviennent [es b~nrfices. Le 
prix de vente varie habituellement entre 25.000 et 30.000 FCFA 
6 Bangui bien ju'il soit plus 6]ev6 cette anne. 

II y a piurt de :.mandp en oigrions et I'offrp ePst plus 
importante que cEliJe de 'ail. Le prix du sac l'all varie 
entre 35.000 et 35.500 FCFA b !a periodce d'aprOs rocolte. 

Nous n'avons pas c@veloppd les donn~es cumulatives 
concernant les prix mensuels des oignons et d'ail. Les 
indications de ['Otude pr6cddente montrent que les 
exportateurs peuvent r~allser au moins "n bdnO[ice net de 
5.000 	 FCFA par sac str les nignons. (voir Etudes do doux 

_ y:grouped_ d duie: ts sQ _ectionns - P<romi re_6Itud -e oi-gnons__ejt 
ai, Tamyam Massingar, p.9) . 

L'une de nos recommandations est que I 'Ambassade du Tchad 
soit impliqu~e d'avantage clans le processus de 
commercialisation en donnant des informations sur le march6 
aux exportateurs A 1'arrivee. A Bangui surtotit nous avons vu 
que les services de l'Ambassade du Tchad sont exploit~s par 
les exportateurs.
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Aucune comptition n'a 6t6 remarqu6e du cot6 du Nigeria 
ou du Soudan, soit pour les oignons, soit pour l'ail. 

IV. Diff6rences des produits et attitudes desconsommateurs.
 

II y a une diff~rence entre I 'oignon d'Abh,:h6 el: celui de 
type salade ou Europ6en provenant de Bind-r/Cameroun. Nous 
avons remarqu6 auparavant que les oignons de type salade sont 
plus chers a cause de la pr~f6rence des corsonimimateurs. Cette 
pr~firence se remarque lorsque les prix des deux vari6t6s A
 
Bangui sont simiiaires ou proches.
 

Lors de nos interviews, ii apparait que ]es consommateurs 
avertis reconnaissent les oignons d'Abch6 pour Leur qualit6 
d'ingr~dient de sauce. 

L'ail a 6t6 critiqu6 pour sa petite tai.l e et ceci a fait 
l'objet de commentaires dans beaucoup de march6s.
 

V. Transport routier et commerce inter-r6giional
 

A. Transport routier
 

Le cofit estim6 du transport de Sarh i Bangui est de 3.000
 
FCFA, et de Moundu A Bangui de 2.000 FCFA. 

En plus les transporteurs doivent pr6senter le document
 
de l'Enqu~te Permanente de l'UDEAC, le Certificat d'Origine et 
le Certificat de Conformit6 a toute autorit6 qui les demande 
tant qu'ils sont en territoire Tchadien. Bien qu'en principe 
ces documents doivent 6tre gratuits, ils ne le sont pas. Nous
 
n'avons pas de donndes sur le coOt r~el. Des amendes sont
 
pr4levdes si les transporteurs ne d~tiennent pas ces
 
documents.
 

Selon une 6tude faite auparavant, la RCA exige le
 
Certificat d'Origine. Lors de nos interviews, on nous a dit 
qu'en RCA les documents de ]'UDEAC pour les produits import6s 
ne coOtent rien. 

Les problImes relatifs aux taxes rout[ires iI. gales ont
 
6t6 6voqu~s dans les travaux ant6rieurs. Ces taxes sont aussi
 
pr~sent6es en d~tail en Annexe F. Bien que nous n'ayons pas de
 
donn~es sp6cifiques sur les taxes routi -res illicites en RCA,
 
elles existent et sont pr4lev~es tout le long de la route au
 
Tchad ou en RCA.
 

B. Commerce inter-regional
 

Lertains raports parlent du volume d'oignons et d'aii
 
transport6 par voie fluviale de Bangui A Brazzaville. Nous
 
avons visit6 la SOCATRAF (Soci~t6 Centrafricaine de Transports
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Fluviaux) pour discuter des statintiques sur le fr t avec le
 
Chef de Service Transit (Import-Export Consignation
 
statistique).
 

Nous avons appris que la quantit6 d'oignons ou d'ail 
transport~e par vole fluviale 6tait insignifiante. Les 
donn~es par mois de 1993 et 1994 ne font mnme pas r6f~rence au 
tonnage d'oignons ou de .'ail.
 

Par contre, les arachides apparaissent dais Ies
 
statistiques de chaque mois, i chaque fois que les bateaux
 
circulent. Le montant cumuI6 ce stait de 2089
pour frCt tonnes 
en 1993.
 

II y avait de petites quantit~s d'oignons et d'ail 
transport~es en bateau par vole fluviale. Ces quantit6s 
ne
 
depassent pas 600 kgs par exp6dition. Du fait de ce poids
limit6 ces petits chargements sont attrihUbts i ]a categorie de 
"divers". 

Nous avons analys4 certains manifest:es pour voir s 'iI y

avait des sacs dans la cat~gorie des "divers", et nous avons
 
trouve qu'un exp~diteur a envoy6 12 sacs d'oignons et 9 sacs
 
d'ail. Un autre chargement 6tait de 34 sacs d'oignons et 20
 
sacs d'ail. I1 n'y avait pas de cliargements assez importants
 
pour que le poids soit exprim6 en tcinage.
 

Le tarif de transport fluvial de Bangui biBrazzaville est
 
de 19.590 FCFA ]a tonne. Toute quantit4 de moins d'une tonne 
est tax~e au pourcentage d'une tonne charg~e. Un poids moyen

de quelques sacs est retenu et sera la base de calcul du poids

tax6 ; cette moyenne est multipli~e par le nombre total de
 
sacs expdi~s.
 

Le trafic fluvial commence g~nraiement apjL- e 15 mai 
et continue jusqu'au 15 janvier. Le fleuve a un niveau trop

bas pendant la p~riode allant de janvier 6 la mi-mai. Le
 
voyage sur Brazzaville (lure sept jours. La fr~quence des
 
voyages est de deux a trois lois par semaine. 

Les bateaux utilis6s par la SOCOTRAF sont de pptit.­
remorqueurs. Tout le fr~t est plac6 dans des barques tir~es 
par ces remorqueurs. II n'y a pas de ventilation dans les 
barques et certaines coulent. En cons~que'ce, i I y a un risque
r~el de dt~rioration des oignons et de . 'ail expddi4s. 

Nous avons appris que tout ch,3rgement d'oignons ou d'ail 
debarqu~s A Brazzaville est revendu t un pr-ix entre 10 et 15% 
en dega du prix du produit import6 par vote aerienne. Selon 
nos informants les commergants exp6dient la inarchandise aussi 
bien 6 leur propre compte que pour la compte d'autrui, et 
certains accompagnent eux-m~mes l'exp4di~tion. 

D'une mani~re globale, le volume de f-ith fluvial est 
tomb6 A un tiers du tonnage global des ann~es passees. Nous 
avons vu beaucoup de remorqueurs bloques dans Ie port. Ceci 
est dO aux troubles politiques et 6conomiques duh Congo, a la 



devaluation du franc CFA et 

aujourd'hui la RCA.
 

Personnes rencontr6es
 

Mme Victoria Moindi 


M. Kassia Kain, Sylvestre 


Emmanuel Tagbako-Mawa 

Emile-Roland Matinot 

Simone Sabieke 


Mohammed Schakou 


El Hadj Abakar Seid 

Hammad Dogo 

El Hadj Youssef 


Maru Saidu 


Mohammed Ibrahim 


Abdoulaye Umaru 


Nara Kilzi Amine 


Adoum Mouramis 


Sanda Umaru 


Mine Albertine Zakete Mpor 

Mohammed Yousef flamed 

El I1adj Amad Ghet 
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& la crise 6conomique que vit
 

Inspecteurs des Impots
 

Chef de Service - Service des
 
Echanges commerciaux, Direction 
de Commerce Extet ieur. 

Chef de Service Fret, SOCATRAF 

Chef de Service Transit,
 
SOCATRAF
 

Directeur G n~ral
 
Ad joint, SOCATRAF 

Ambassade du Tchad
 

Grossiste, vendeur, March6 Sambo 

D61egu6 et Dltai Ilant,March6 
Sambo
 

D~taillant, March Sambo
 

D6taillant, March6 Sambo
 

Ddtaillant, March6 Sambo
 

Grand Dftaii l anL, March6 Sambo 

Grand Grossiste, march6 Sambo
 

Exportateur Transitaire,
 
Brazzavi lle
 

D~taillant, Pr6sident du March6 
Sambo
 

Agence Transport Congolaise
 

Exportateur Transi-taire, ex
 
N' Djam6na
 

Exportateur Transita.ire, ex
 
Moundou.
 



CHAPITRE VI 

BRAZZAVILLE
 

I. Observations relatives au moichd de Brazzaville 

II. Explication du circuit de commerci.aLisation du Tchad 

III. Structure du march6, prix et concurrence
 

IV. Rdseaux de transport
 

I. Observations relatives au march6 de Brazzaville
 

A. Histoire.
 

La pr6sence des oignons et de l'ail sur le march6 de 
Brazzaville a son origine dans le commerce Tchadien. Nous 
l'avons appris de El Hladj Fadoua, le courtier le plus 
important, qui est tchadien d'origine. I est arriv6 3 
Brazzaville avant 1960, une 6poque oii des troupes tchadiennes
 
y 6taient en poste. Il a vu le besoin de leur fournir des 

produits tchadiens et son choix s'est port6 sur les oignons et
 
l'ail. Les Congotais ont progressivement appreci6i ces 16gumes 
et ils les ont intgr~s dans leur reqime alimentaire. 

Le march6 de Brazzaville est en qrande parti.e entre les 
mains de grossistes qui regoivent la plupart des oignons et de 
I'ail par le biais d'Air Afrique A partir de N 'Djam6na. Apr.s 
]a d6va.uation au debut de 1994, 1e tonnage a augmentF de 400% 
pour les expditions aeriennes, sclon Air Afrique. Aussi, en 
cette p~riode la concurrence provenant de la Hn Ilande, 
d'Angola et de l'Afrique du Sud, est r6duite A des quantit~s 
n~gligeables.
 

Nous ne pensons pas que ceci soi t un phenomene 
saisonnier, du fait que cette 6tude a eu lieu dans la p~riode 
de non-r6colte - une p~riode oO tes oignons et P'ail tchadiens 
sont a leur prix les plus d1ev6s de l'annne. her ,)ignons et 

'a i continuent c provenir de N'Djam~na pendant; cette 
prriode. 

Surtout depuis la d~valuation, le march6 de Bazzaville 
connait une croissance qui devrait augmenter les h6nfices b 
13 fois aux producteurs et aux commergants. 

B. Quantit6 des oignons et d'ail.
 

Un aperqu rapide du volume de tonnage dmontre 
.'6volution de la situation. En 1993, le total des sacs d'ail 
envoy~s par fr.t Brazzaville 6tait de 270 soit: 19 tonnes 
m~triques. En 1994, un total depuis IP ler jainvier de 3363 
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sacs, soit 230 tonnes d'ail sont arriv6s Aila fin du mois de
 
juin.
 

Quant aux oiqnons, 199) sacs, soit 163 tonnes ont 6t6
 
export6s du Tchad vers Brazzaville en 1993. En 1994, les
 
exportations d'oignons jusqu') fin juin otaient de 8384 sacs
 
soit 623 tonnes. C'est une augmentation importante. (Note: les 
sacs sont diff6rents car les sacs d'ail qui pbsent moins sont 
souvent m6lang6s avec les sacs d'oiqnons; voir Annexe E). 

Toujours est-il que le prix d'un sac (1'oiigons est 6lev6 
et il est rest6 stable hi 65.000 FCFA pour les huit mois 
pass6s. Si le tarif poids au Kg pour I transport a6rien 
augmente - par raison de 1'augmentation du prix de carburant 
ou pour autre cause - la main-mise de .'oignon Tchadien sur ce 
march6 risque de se montrer fragile. N6anmoins, Il'une de nos 
recommandations vise h renforcer la I iai oon a6r ri nne entre 
N'Djam6na et Brazzaville. 

TI_. Explication du circuit de commercialisation provenant _du 

Tchad
 

A. R~seau fluvial par Bangui.
 

Bien q'une grande quantit6 d'o-ignons et d'aiI arrive A 
Bangui, nos enqubtes nous ont amen6s A conclure que seule une 
quantit6 assez minime arrive h Brazzavil le en bateau. 

B. R~seau a6rien par Air Afrique.
 

La grande quantit6 d'oignons et de d'ai I exportes arrive 
par Air Afrique, au rythme d'un chargement par semaine selon 
les besoins et la capacit6 de stockag des vendeurs tchadiens 
sur place.
 

Dans la proc6dure habituelle, les oignons et 'ail 
arrivent b l'a6roport Maya Maya. Le consignataire entrera en 
possession apr~s avoir rempli les formali.t6s et pay6 la taxe 
de ] 'UDEAC qui est de 8500 FCFA par expdition. 

Certains oignons changent de main a I 'a6roport, car nous 
avons apppris que les dtaillants y vont directement
 
l'arriv6e cl'une exp6dition et ils achitent chez [ e grossiste A 
I 'a6roport. Sinon, Ia plupar-t dos achats so font dans la zone 
duILracc h Po0to Poto Ou risiden t beaucoup de tchadiens, et oh 
se trouvent les entrep~ts. 

1I semble que les ventes du grossi-ste Z!ses clients ne se
 
fait pas sur contrat prralable. D'ai Ileurs, m~ime les 
transactions A partir de N'Djamena ne d6pendent pas de 
contrats pri-6tablis mai.s se font selon les besoins de 
1'acheteur.
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III. Structure du March6, Prix & Concurrence.
 

A. March6s.
 

II y a plus d'une douzaine de march6s A Brazzaville. Les 
plus importants et plus grands sont 

1. March6 Poto Poto
 

2. MlarchM Mounqali 

3. March6 Total de Bakongo
 

4. March Ouenze 

B. Cat6gories de vendeurs
 

Selon nos interviews, nous avons conciu qu'un vendeur 
serait toujours en contact avec un tiersqui lui est- proche ­
souvent un parent - A N'Djam6na. C'est A partir de cette 
communication entre vendeur et parent que sont faites les 
arrangements pour une expedition A Brazzaville. 

Selon le Chef de service phytosanitaire de I'a~roport 
Maya Maya de Brazzaville, sur 8 vendeurs principaux de 
denr~es, seuIs 2 semblent traiter avec des personns averc qui 
ils n'ont pas directement parentaux. 

11 semble que les grossistes congolais sont peu nombreux, 
et nous n'avons pas pu en trouver. Les grossistes tchadiens 
vendent au mfme pied d'6qalit6 que les d6taillants Tchadiens 
et Congolais. 

La plupart des d~tai]lants sont des femmes corngolaises. 
Cependant, nous avons aussi trouv6 une femme tchadienne qui 
vendait de mnani .re occasi.onnelle, et dans un autre cas le 
d6taillant 6tait un homme tchadien. 

Le seul. agent courtier que nous avons trouve t:ire son 
b~ndfice de l'entreposage et prend 1000 F par sac et par jour 
pour le service de stockage. Ce tarif est pay4 h I 'arriv6e par
les grossistes qu.i n'ont pas de lieu pour entireposer Ieur 
stock en attendant de trouver un acheteur. 

Si un grossiste n'a pas d'argent pour payer les frais de 
stockage de 1000 FCFA par sac, le montant 6quIvalent est 
r6cuper6 on nature.
 

Cet agent s'occupe plus du stockage que des commissions 
de vente et tire la plupart de ses b~n@f.ices de l'entreposage.
 
Toujours est-il qu'il achite pour son propre compte et tire
 
profits des ventes en gros.
 

mailto:b~n@f.ices
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Selon un vendeur, I'agent courtier sus-niotiotind offre 
ses services aussi i ces grossistes qui importent par barque 
en provenance de Bangui. 

C. Concurrence
 

Nous avons appris qu'il y a un coMInIorgant (In denr~es 
camerounais qui. importe par avion de Douala. Le taux de fr~t 
est de 440 FCFA/kg compar6 au 315 FCFA/kg de N'Djam6na. 

M6me s'il n'y a der, oignons hollanclain que clans tin
 
magasin de d6tail sur huit, il semble que l es oignons
 
hollandais sent mieux appr6ci6s pour consomlnatin en salade.
 
Notons aussi. que le produit hel landais 6tait bien embalI6 et
 
de taille uniforme.
 

11 n'y a aucune ant.1re concurr-ence do i 'Afrique du Sud, de 
1'Angola ou du Cameroun. 

Les commerqants en concurrence achUtent clans n'importe

quel niarch6 qui leur permet de tirer des bons profits. Les
 
vendeurs Congolais n'ach~tent pas seulement en Ifol.]ande et il
 
nous a 6t6 signifi6 que deux vendeurs conqolais font des 
achats 2 N'Djam~na. II y a eu aussi un commerqant tchadien qui 
a achet6 les oignons en provenance de la hlollande. 

D. Prix
 

Le prix du sac d'oignons, qui est en ce momerit de 65.000 
FCFA, est quelque peu variable. Lors de nos investigations,
 
nous avons parfois trouv6 que le pri-x pouvait doscendro A 
60.000 FCFA mais jamais en dessous de 55.000 FCFA. Le pr.i.x
 
d'un sac d'ail est de 70.000 FCFA et il n'y a pas de
 
concurrence en ail venant de la lollande ou ailleurs. 
 Ie prix
des oignons et de l'ail est rest6 e in6me pendant les derni.ers 
8 mois. 

Le rix des oignons hollandais est plus 61nv6 h cause des 
effets de la d6",aluation et pour cela les oignons tchadiens 
ont un avantage concurrentiel. Le prix actuel deo oignons
hollandais est de 25.000 FCFA pour un sac de 25 kq contre 
12.000 FCFA avant la d6valuation. Les b6nefices stir les 
oignons hollandais ont consid6rablement diminu6 et 1.1 est 
6vident que les oignons tchadiens sont plus rentables. 

Dans la plupart des cas et selon nos recherches, les 
oignons hollandais 6taient plus chers, mais nous avons trouv6 
un cas de prix de gros r6duit du procui.t holl-anda is. Ceci a 
rendu les oignons hollandais conip titifs. Nous avois aussi. 
trouv6 un cas de vente de cd6tail oh les prix d'oignons 
hollandais et d'oignons d'Ab6ch6 6taient les mCrmes. 

Les prix varient de temps autre. Nous n'avons rencontr6 
ceci qu'une fois dans le cas des oignons hollandais, mais & 



46 

partir de nos observations, les oignons du Tchad 6taient en
 
gn6ral meilleur march6.Par consdquent ils 6taient vendus dans
 
un plus grand nombre d'6tals ot dominaient I.e march6. 

Ii y a peut-6tre d'autres facteurs qui jouent dans la 
domination dlit march6 par les oignons tchadiens. Notre 6quipe a 
appris qie du fait des confCits pc)1it-iqguos et-, Feeiaux al d6but 
do Il'ann6e, lo passage des marchandises de Po.i.it:r, Noire A 
Brazzaville a 6t6 interrompu et n'a pas encore atteint le
 
point antdrieur. 

E. Credit 

Le crddit lst un principe fonctionne[ important au sein 
du march6 d'oignon et d'ail. Los grossistes donnont un sac 
d'oignons ou une partie d'un sac A cr~dit pour deux ou trois 
semaines au dtaillF.nt. (Note: A la diff6ronce des march6s de 
N'Djam~na ou Bangui oi l'on utilise le koro c0me unit6- de 
vente de ddtail, le inarch6 de Brazzaville utilise le "sou" 
comme unit6 de vente de d~tail. 11 y a 7 ou 8 "sou" dans un 
sac d'oignon). Aprbs Ja vente du stock, la d~taiAIante paie 
le grossiste en espLces. 

Les grossistes interviewds ont trouv6 que ce syst~me de 
cr~dit marche;Ii s'av~re rare o un detaillant ne revienne pas 
payer la somme due. 

I y a des acheteurs du march de Kinshasha qui tie 
reqoivent pas de credit. A ce moment, ce march(S est peu actif
 
et ne reprdsente qu'une petite fraction de toute la vente. 

i1 y a aussi des acheteurs venant c'ai I lears au Congo y 
compris Pointe Noire. L'Ambassade du Tchad nuS a inform4s que 
des tchadiens r6sident dans toutes les grander, vil.es du 
Congo. Il est probable que les commerqants tchadiens achbtent 
pour vendre dans d'autres villes du Congo. 

F. B6ndfices
 

Nous avons trouvd que les b~ndfices de vente en detail 
n'4taient pas grandes, avoisinant 5000 r) 7000 FCFA par sac 
d'oignons. le montant est perqu aprbs une periode de deux 
semaines. Le prix du sac dolt 6tre rembours6 m~me s'il 
contient des oignons pourris au ddpart ou at] cours de la 
vente. 

Les bdn4fices sur les ventes de gros cd6cla 6s par les 
commergants tchadiens s'6levaient jusqu' 25% du prix de
 
vente. Ce dernler est urn- marge de profit exceptionnelle. Si 
on calcule le tarif du frbt a~rien du sac de 100 kg A 31.500 
FCFA pendant la saison des pluL es et: le prix d 'un sac A 
N'Djam~na de 22.500 FCFA, le restant est 1.1.000 FCFA soit 17%
 
de b~n6fice. C'est sans compter d'autres taxes douaiires 
ill~gales 6 I'a6roport et la porte Clue [a d~t~rio.ratiori. 

http:dtaillF.nt
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Vu que le prix de 65.000 FCFA a 6t6 maintenu pendant 
plusieurs mois, nous pouvons affirmer que les b6nfices sont 
les plus 6lev~s lorsqu'I N'Djam~na le prix par sac est le plus 

bas, c'est & dire pendant la saison des recolt-es. 

Le commerce reste traditionnel et informel. Les banques 
sont rarement employ~s pour facilitor ]es transactions mais 

plut6t comme lieu stir pour garder l'argent liciide. Par 

exemple nous avons trouv6 que les paievients falts par un 

commergant a' ses parents i N'Djam6na so faisaient par
 

l'entremise des amis de confiance travaillant A Air Afrique.
 

L'enregistrement de comptes et de transactions est rare. 

Nous n'avons vu aucun contrat 6crit. On nous a aussi dit que 
les d~clarations "officielles" de revonus annuols sont sous­
estim~es par dessein pour minimiser les tarifs de patentes. 

V. Diff6rences de produits_etattitu-desdes__consomminateurs
 

A. Diff~rence de produit
 

unL'emballage que Ie Ilollandais a fourni hi importateur 
dtait sp~cialement destin6 6 la Soci6t6 Commierciale Congolaire 

"ETS YIMBOU (GROSS)" avec une 6tiquette bien visible portant 

cette marque sur les sacs. Un autre exenmpie de diff6renciation 

de produits est illustr6 par l'exp~rience d'un rommerqant 
tchadien qui a perdu un grand contrat d'lh6tel/restaurant parce 

que ses oignons n 'taient pas de qualit et do tfaille 

uniforme.
 

Par contre les grossistes trouvent qu'uti sac ci'oignons de 

taille mixte permet au d6taillant de vendre les n.ignjons de 

diff~rentes tailles 2 des prix diff6rents. Cette possibilit6 

d'offrir Lin choix au consomnateur est consi:i6re comme avantage 
1I ex.iste donc des segments de march6_ diff~rentscommercial. 

d|'un c6te, et dertpondant aux exigences de I'h6tel europeen, 
local plus grand dans lequel.1'autre des besoins du viarch6 


vendent la plupart des grossistes.
 

B. Attitudes des consommateurs
 

fait savoir que l'ail 6tait particulibrement
L'on nous a 

apprci6 pendant les saisons de rt'coIte de inanioc allant de
 

jusqu'en juillet. En
septembre h f~vrier et apr~s la mi-mai 

ces moments, les congolais appr6cient l'ajout de 'ail au gofat 

fade du manioc. L'ail devient de plus en plus tin ailment de 

base que la minagbre congolaise pr6U-re inclure dans son 

r6gime alimentaire.
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IV. Reseaux de transport
 

A. Voie routi~re
 

Nous avons 6tudi la possibilit6 d'utiIiser la route 
alternative de N'Djam6na A Yaound6 en camion, de Yaound6 Z 
Douala en train et de Douala A Poirte Noire en bateau. 

Nous avons appris pour la premiXre fois 1'existence de
 
cette alternative au cours de nos discussions avec un 
commergant tchadien qui vend les oignons et I'ai l au marclI6 de 
Libreville au Gabon. Ce commerqant utilise Ia route allant de 
Douala a Port Gentil pr _s de Brazzavi lle. 

Apr~s notre enque;te au Nord-Cameroun ot pluws tard 
Brazzaville, nous avons conclu que cette rout(, 'est pas 
praticable en ce moment. Les raisons soot les -, i vantes: 

D'abord, il y a la difficult4 que rencontrent les 
commerqants tchadiens au Nord-Cameroun avec les douaniers, les 
taxes t-uti~res et autres taxes ilksgales obl i[atoires et 
disparaces pr6lev~es. Ces problbmes constituent la principale 
contrainte et ont 6t6 discut~s auparavant. 

En plus, La longue dur~e du trajet dfie aux arr~ts 
fr~quents et la perte concomitante due Ai ]a d(t6rioration 6 
bord du bateau sont d'autres contraintes A I'uti lisation de
 
cette route alternative. 

Bien que le commerqant que nous avons rericontr6 exploite 
cette voie avec succbs pour parvenir ti Libreville, il est
 
probable que c'est grAce 2 de fortes relations familiales et
 

d'affaires au Cameroun que cet exportateur parvient 6
 

contourner ces difficult6s que d'autres commerqants ne
 
pourraient 6viter. Par ailleurs, I'exp.dition de fr6t de Port
 
Gentil A Libreville peut se faire en queLques heures, alors 
que celle de Pointe Notre i Brazzaville au Congo prend un 
minimum de trois jours aller-retour. 

Wous avons appris qu'il failait environ deux semaines
 
pour inporter les oignons holl andais. 

B. Voie adrienne
 

En ce moment le march6 d'oignons et d'ail de Brazzaville 
est un excellent march6 pour les quelques tchadiens qui ont 

les moyens d'y prendre part. Le tarif de fr6t aVrien A partir 
de N'Djam6na est toujours inf~rieur h celui A partir d'autres 
marchds fournisseurs ci'oignons, et i'exp6dition Ai parti r de 
1'Europe cofite maintenant trop (:h.re. 

Nous recommandons que les tchadiens s'or-ganisert mieux 

pour profiter de ce march6, afin de n6gocier one r6duction du 
tarif de fr~t avec Air Afrique. Ceci petit 6vnntuellerment se 
faire par un arrangement d'un tonnage mensuel qaranti. 
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Personnes rencontr6es:
 

Djimadoumbaye Ngoroiba 


Mamadou Fadao 

Tahar Lantaimi 

Katherine Simonds 

Mmne Pauline Zipu 

Fatim Barkai 

Fatim6 Oumar Sharif 

Otchoma, Alexis 

Banto, Christine 

Mme Empoua 

Bakar Moussami 


Homme d'affaires, S/C de
 
l'Ambassade du Tchad
 

Commerqant et Agent Collecteur 

Commeirqant, 31 Pue t[ikouala, 
Quartier Poto Poto 

Economiste, Ambassade des USA au 
Congo
 

D6tai.llante, March6 Total 
Bakongo 

Commerqante, Rue Mfna, Quartier 
Poto Poto
 

Commerqante, 15 Rue Kassai, 
Quartier Poto Poto 

Chef de Service Phytosanitaire, 
A6roport de Maya
 

D6taillante, March6 de Peve 

D6taillante, March6 de Peve 

Commergant, 23 Rue Likouala
 
Quartier Poto Poto.
 



CHAPITRE VII
 

RECOMMANDATIONS 

L. AU NIVEAU DES ZONES DE PRODUCTION 

a) Nous avons analysd la situationl de la production et de la 

commercialisation de I'oignon et de i.'all, et A notre avis, Ia 

qualit4 de ces produits dans le OuaddaY gographique peut Otre 

amtlior6. Introduire A tr-avers les commerqants des semences 

des nouvelles varit~s qui, selon eux. sont mi c.x adapt:es aux 

exigences diu marchd est la mei 1 leure approche po0ur: remidi.er h 

cette situation.
 

b) Le syst~me de stockage des commerqants est: de4plorab]e. 1I 

faut doric 6tudier les moyens dl'anm&iiorer teur systU.me d­

stockage. (Voir: CD 2, IVC; CH 3, 11IB). 

c) Les commerqants ne vendent pas directement ) 1'exterieur 

par ignorance des proc'.dures. [I [aut organiiser tine 

conf6rence AbCch6 sur les proc~durems d'exportation en Europe 

et dans les pays voi:ins d'Afrique. 

d) II manque encore des infrastructures pouvarnt periettre aux 

Ab~chois de suivre l'6volution des conditi.ons des march6s. Ii 

faut envisager A long terme mettre en place lnn systemie de 

communication entre l.es commergants (par. radio, ordiriateur, 

fax) avec des march6s europ~ens, amiricai.s et africains. 
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2. AU NIVEAU NATIONAL
 

Des organisations plus solides peuvent s'investir au niveau 

r6gional afin de permettre la desserLion des zones de 

production. [I faut encourager ]a cr6ation des associations 

rdgionaIes de commerqants. Ces associations de commerqants 

pourront, par exemple, garantir les quantit s de produit aux 

compagnies de transport (e.q. Air Afrique), afin de diminuer 

les coOts de transport.(Voir: CII 6, IVB). 

3. AU NIVEAU DU GOUVERNEMENT DU TCIIAD 

a) Supprimer le pr6lhvement des taxes A P'exportation ou, au 

moins, les pr6iever sur la valeur r6elle du produit.(Voir: CH 

2 IVA) 

b) Mener une action commune entre les 6tats de I'UDEAC afin 

d'61iminer les taxes 16gales et ill6qaLes sur [e mouvement des 

produits.(Voir: CH 3, V). 

c) Sensibiliser les commerqant(e)s Tchadien(ne)s afin de nouer 

des contacts avec leurs homologues des pays de I 'UI)EAC et de 

1 'Europe. 

d) Nommer des attach6s commerqiaux A certaines ambassades du 

Tchad pour promouvoir les contacts et autres aspects de 

l'information commerciale selon les besoins des utilisateurs 

Tchadiens. ens.(Voir: CH 5, IIID).
 

51
 



ANNEXE A
 
T.VDD/FM
 

PROJET & PLAN DE TRAVAIL
 

L'tude fera entreprendre une recherche sur la production
 
et le processus de commercialisation des oignons et d'ail N 
partir d'Ab~ch6, Binder, Lac Tchad. L '1tude consid6rera 
s6par6ment 1'origine de ces produits, les pays at les march6s 
r~gionaux dans la mesure du possible. 

La plupart du travail djh rda] iMs par ATPRP, Africare, 
AMTT et autres institutions a 6W utile dans i 'diaboration des 
donn~es qui devraient 6tre vdrifides maintenant et 
transformes en propositions concretes au secteur tchadien 
privd.
 

En premier lieu, I nous faut une profonde investigation 
pour ddvelopper une comprdhension globale de I.'importance de 
1'exportation A toute la chaine de commercialisation du Tchad. 

Deuxi@mement, il nous faut une vue d'ensemble de la 
manibre dont les oigwons et 'ail s'accomodent aux activitds 
agricoles dans les rdgions citdes ci-dessus. Cs points sent 
importants pour la commercialisation des oignons et de l'ail. 
Nous avons aussi besoin du profil de production at son coat 
pour comparer Les donnes des autres pays, ainsi que les 
informations sur les flux saisonniers des denrres aux 
diffdrents niveaux du commerce. 

Les grands points de notre investigation se prdsentent 
comme suit: 

1. Le nombre des producteurs et autres acteurs du march6 
atteints; analyse de la maniere dont chaque qroupe est 
affectd. 

2. L'identitd et les caractdristiques impliqu6es dans 
cette activitd dent: 

* les producteurs 
* collecteurs primaires 
* transporteurs/manutentionnai res 
* collecteurs secondaires 
* grands exportateurs 
* petits et moyens exportateurs. 

Une analyse plus poussde ndcessiterait un rdarrangement
 
des catdgories des diffdrents opdrateurs de marchd ci-dessus
 
citds. Dans Ia mesure du possible, ils seront repartis en
 
sexe, en facilitd de disponibilitd et autres facteurs
 
approprids.
 

D'autres informations concernant les commerqants sont 
d'interdt particulier. Combien sont-ils rdellement impliquds 
dans l'exportation? Quelles sent les diffdrences entre les 
grands exportateurs et les petits et moyens commerqants qui 

53
 



peuvent aussi 8tre des producteurs, les agents des
 
producteurs ou simplement des fraudeurs?
 

Y a-t-il un chiffre d'affaires important dans diff~rents
 
groupes? Quels sont les commerqants sp6ciaisds dans tels
 
types de produits de marchls ou de sources 
d 'approvisionnement? 

Comment les oignons et Il'ai sont-ils int5gr6s dans les 
rcoltes alternatives protitables de ces commergants? Quelle 
est 1'importance de ce inarchM, en particulier Ies march~s 
d'exportation en tant que facteur limitatif A la sdcurit6 
alimentaire et financibre de ces paysans et autres personnes a 
travers la chaine de comercialisation? 

II est important de s'informer sur Les mdthodes et la 
capacit6 de stockage. Nous devrions savoir ceci parce qu'il 
d~termine le grand entassement de ces produits. D'importantes 
quantit~s rie peuvent Ctre export6os du Tchad si elles ne 
peuvent 6tre entass~es a temps et d'une manJ.-re efficace. 

Nous entreprendrons des recherches sur les march4s 
ext~rieurs y compris le Nord-Cameroun, Yaound6, Douala, Bangui
 
et Congo Brazzaville. Les investigations porteront sur:
 

* Les prix aux dif[f1rentes saisons 
* taille, structure et importance du marclh6 
* diff~rence de produit - qualit6 et prix 
* concurrence Cameroun, Nig6ria, Soudan 
* 	 r6les des femmes
 
S noms des op6rateurs du march6
 

* routes alternatives 
* diff6rences r6gionales qui peuvent influer sur la 

part du march6
 
opportunit6s et contraintes.
 

L'6valuation du programme de contr6le de I'ATPRP ne 
serait pas appropri6e A ce moment. Les donn~es d'ensemble ne 
sont pas encore rapport6es du terrain ou vrifi6es. Le r6le 
des femmes devrait d4couter naturellement do l'examen de la 
chaine commerciale puis que beaucoup (probablement une 
majorit6 de petits et moyens commerqants) sont des [emmes. 

De nouvelles voies maritimes peuvent ftre d isponibles. 
Elles feront l'objet d'investigation. Les avantages et 
inconvdnients du transport a6rien seront consid6r~s. D'autres
 
points concernant le transport en particulier ceux relatifs
 
aux conditions routi res ont 6t6 6tudi[s et comment~s 
auparavant.
 

Notre expertise ne couvre pas ce domaine. 

Les informations sur les tarifs et l a taxe ont 6t6 d~j& 
abord~es et ii n'y a pas lieu de Les commenter sau si elles 
affectent I'image d'exportation de ces produlits dans les 
diff6rents march~s. 
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Nous remarquons que maintenant beaucoup do pays en
 
developpement exportent l'oignon d6shydrat6 et l'ail. En fait, 
la quantit6 d'ail et d'oignon actuellement export~e par plus 
de 50 pays est sous la forme d6shydrat6e. M6irie si les coits de 
carburant pouvaient 6tre 6lev~s pour les oignons d6shydrat6s, 
les exigences pour la d6shydratation de Pail sont plus 
faibles et ce proccl( peut se faire au Tchad darts un proche 
avenir. Les possibilit6s seront envisag6es a-ec 1'6veritualitl 
de rompre les entraves i la production et ?i Ia chaine de 
commercialisation. 

Bien que les cr6dits de toLIs genres soieIt un probtme A 
travers la production tchadienne et la chaine de 
commercialisation, c'est un ph6nomnne que ce probi.me ne 
puisse 6tre facilement r6solu sans l'analyse macro-6conomique 
qui est 6videmment au d6]h des tormes de r6fcdrence de cette 
6tude. Nous devons admettre que les producteurs et les 
commercants se seront pour la plupart auto-financ~s dans un 
avenir proche. 

L'impact sur les exportations des Etats-ulI i.s dans les 
anrin6es rpccentes, les exportations en oiqnons et ail des Etats-
Unis 6taient d'environ 50.000tonnes (dent Ies produits s6ch6s 
font presque 3/4) d'une valeur de plus de 100.000 millions de
 
dollars am6ricain. Nous examinerons l'impact 6ventuel des
 
exportations tchadiennes sur le flux clans le contexte des
 
donn6es sur les structures et I 'exigence du march6.
 

Nous consid6rerons la politique de recommandation
 
seulement t la lumibre des solutions sp6cifiques siqq6r6es 
pour aml[orer l'image de la commercial isation . Nous 
examinerons les taxes sur la production et sur 'exportation
 
qui sent codteuses. Nous 6tudierons Ia politique dii 
Gouvernement 'Ichadien relative aux importations des ongrais et 
des pesticides. Nous pr~senterons que~ques proc1dures 
alternatives, les routes, les march6s et les possibilit6s 
d'op6rations pratiques telle que la d6shydratation des oignons 
et de l'ail. 

Nous dvaluerons les possibilit6s technologiques tels que
 

le stockage am6lior6 et la production des oignons et de 'aii
 
d6ss6ch6s au Tchad.
 

Quelles sent les solutions sp6cifiques, i la fois N court 
et long terme qui sent applicables A la commercialisation des 
oignons et de l'ail du Tchad ? 
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ANNEXE C
 

Audit et Concurrence d 'un marche ext6rieur 

Informations de base
 
1. 	Quels sont les produits comp6titifs vendus dans tel
 

pays?
 

2. 	 Quelles sont les parts de march6s des produits 
comptiti fs?
 

3. Comment les produits comp6titifs sont-ils comparables 
aux n6tres en r6putation, caract6ristiques et autres 
aspects ?
 

4. 	 Quelles sont les facilit6s (production, entreposage et 
ventes) dont b6n6ficient les concurrents dans tel pays ? 

5. 	 Quels sont les probIb mes aixqueis sont conCrontes les 
concurrents ? 

6. 	Quels rapports les concurrents entretiennent-ils avec le
 
gouvernement local ? Ont-i s des pr6f6rences ? 

Information sur le march6.
 
I. 	 Quelles sont les chaines de distribution utilis6es par 

les concurrents ? 

2. 	 Comment comparer les prix des concurrents aux n tres ? 

3. 	 Quels sont les termes de cr _dit, les commissions et 
autre compensation 61argis par les concurrents aux 
membres de leur chaine ? 

4. 	 Ques sont les programmes de promotion uti] Hs6s par les 
concurrents. Quelle est leur garantie de succ6s ?
 

Information sur l'approvisionnement du March6.
 

1. 	Comment les produits entrent au march6?
 

S'ils sont import6s :
 

2. 	 Qui sont les impot -ateur ? 

3. 	Comment opb rent les importateurs ?
 

4. 	Coels cr6dit, prix et autres termes sont 61argis aux
 

importateurs par les fournisseurs tchadiens ? 

5. 	Pendant combien de temps l'importateur a t-il travaill6
 

avec un fournisseur 6tranger ? Est-il/etle satisfait(e)
 

du fournisseur ?
 

Source : Franklin R. Root, "Entry Strategies for International
 

Markets (Lexington, MA : Lexington books)", pp. 42-44
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ANNEXE F 

RAPPORT DE MISSION
 

SUIVI DE TRANSPORT ROUTTER 
NI)JAMENA / r,1GAOUHDI)IH .': 

(Mission effectu~e du 25 Juin au 05 jul I let 1994) 

Pour d~terminer le cout de transport des produits 
exportables du Tchad,voici quelques statistiques tir~es d'une 
enqu~te effectu~e du 25 juin au 05 juill t 1994 au Cameroun. Cela 
peut donner une i.dO.e plus precise pour 6val1tt les c:harges que 
font subir les transports routi- s I'acheminment d, marclhandises 
vers Doua.la. ie phenomene de rnote gnui southlde ftre n6gl igeable 
pr~sente un problbme serieux pour to Tchad pays eniclav6 qui se 
doit de pr~server les bonnes r6.1 at ions et dove Iopper l.a 
cohabitation aver son vosin. 

Des taxes illegales et des sevices corporels sont inflig~s 
a l'endroit des voyageurs . Plusi.eurs personnes qui refusent de 
se soumettre aux taxes anarchiciues Ont 6 t6 traites de coupeurs 
de route,molest~s et sequestrs. 

VOYAGE 

On consacre beaucoup plus de temps qu prevu au voyage de 
NDjamena/NGaoundere d.i stance approxi miat ive a 75(0 k iI omtres. 
Route bitumue assez praticabie,sanuf l'inclinaisnn a 20% dP l.a 
fala'.:e de NGaounder6, Ie voyage est rendu sn rtout. difficile a 
cause de ses nombreux arr6ts d~s A des tracasseries polciJres. 
Au total le chauffeur devrait efffectuer en coti s de route plus 
de 35 arrets et en pr vision prepositionner dans ses irais de 
route une somme allant de 200 a 250 milles franic CFA. Deja at 
partir du Tchad, le camion charg4 dn qomme arah ique doit: 
abso Lument Fai re pIus.i iur s arr t a ni iii veati des h)a tr i res. 
Les dpenses pour le camion TC13 1847 0 charge I. 40 lonnes de 
gomme ara[que se Cll.[ff rent couttiie suit: 

CAMEROUN
 

KOUSSERI/NGUELI
 
Gendarmerie 1000 
Militaire 1000 
CNR 1000 
Visa 8000 
ST 500 
Degradation de chaussde 500 
Mairie 500 
Police d1e recherche 1000 
Securite publique 5000 
Douane 17000 
Assainissement 3000 
Syndicat de transporteurs 5000 
Eaux et forfts 3000 



ENTREE DE KOUSSERI,
 
Gendarm@rie 

Pol ice 


SORTIE DE KOUSSERI 
s@curite publique 
Gendarmrie 
Police de recherche 
Police sp6ciale 


MALTAM 
En pleine hrousse: 
Gendarmrie 
Brigade de Makarie 
Brigade routi@re 
Police de Mattam 


IWIILE 
Genda rmf r 
police 

DABANGA 
Gendarmerie 


WAZA 
Gendarm@rie 

Douane 

Police 


DOUBLE 
Gendarmerie 


MORA 
Police 

Gendarmerie 

Police 

Police sp@ciale 


MAROUA 
Douane 

s~curite pub lique 
Gendarmr ie 
po].ice de recherche 
Police spcciale 
police rout: i € re 

SALACK 
Gendarmeri.e 

MOUTROIE
 
Gendarmdurie 

5000
 
5000
 

5000 
5000 
2000 
2000
 

5000 
3000 
3000 
3000
 

1	000 
500 

1500 

2000
 
2000
 
1000
 

1000 

1000
 
1000
 
1000
 
1000
 

5000
 
3000 
2000 
3000 
1000 
5000 

1000 

1000 



NGONG
 
Gendarmdri.e 1000
 
police 1000
 

FIGUIL 
Gendarm6rin 5000
 

GAROUA
 
Police 4000
 

KOUN -KOUN 
Gondarm6rin 1000 

LACDO
 
Gendarm6rie 1000 

POLl 
Gendarme ri e 1000 

GAWAYANGA 
Gendarmri.e 1000
 

MBE 
Gendarmer ie 1000
 

WACK
 
Gendarm6rie 1000
 

TCIIABANG 
G nda rie r ie 3000 

NI)ANG 
Gendarmer i.e 1000 

NGAOUDERE 
Police 1000
 

Tout ceci correspond au montant que les transporteurs eux 
mnmes au cours de nos enqu~tes a I)Djamena ont affirm:"le 
transport au Cameroun,pays voisin et pays de I 'UDEAC est une 
calamit6". 

Les transporteurs d~pensent en sus des frais de route et 
salaire des chauffeurs,de I'entretien des v6hicules et pibces de 
rechanges,de carburant et lubrifiants uume forte somme pour les 
documents des camions: 

Taxe commercial.e 90000
 
Fiche technique 9000
 
Patente 150000 
Licence d'exportation 70000 
Carte grise 50000 
Assurance 140000 



Les transporteurs devront s'efforcer ) ne pas c~der
facilement hl cette tentative c'lintimiiatjojt (Ie la part despoliciers camerounais visant a Jes exploiter. AL joutd'Ihui,tons
les agents de la force ie ]'orcire en n roit Pt*font- t ) trouvnt: 
qu 'il eSt normal de demander d( 1 'aet-g']t 'i t-, t t tansportenu­tchadien. Et le camerounais justifie IT16111e ce forfait par le fait que le tchadien est en partie responsabIe do Ia situationc' ins~curit6 qui prevaut A l'extr6me erd. i)es bandits armiscontr6lent de temps em temps los routes et exe rettI letUr pouvoirdans des villag-es. Cot te dramatiqe itntiation dl'irls6curit6
indirectement imputd anuI Tchad iparc. 

est 
qtt ' i t ; t i ' tune qW,-rre

f ratric [de. 

Otl COnsFct-ato-( par a i I IoI r-t (o0 e t a(?tAisIt) t- )Iit( fr t cli1o­au tchadi.et. Eln plus des pi Icesqa Ioi; sit i.va!t ; pmut- I esque 1.Lesle trarnspotteur reqoit regu,.ilun subit IMuoICP td'ait res charges 
sans justification: 

Acquis a caution 4000
L. V. 0. (111,5% d utontant cU bordereau) 150000

Assurance sur marchandises(640F/T) 
 25000 
Douane 
 60000

Syndicat de transporteurs routiers 20000

Chambre do commerce 
 40000
 
Charge du i.ni.st.re ce commerce 
 5000 

C 0 i S T A T 

Malgr4s qUel ques cas de revolte des chau f fours rout i ersvi.sant a se proteger centre cette escroqur ie voi.16e par lesgendarmes camerounais,des misententes sporod I.qtlV Mit el I i.el etdes chauffeul s r~caIc.itrants Olt 6t( q tlqueo ois ino lestos ets6cluestr6s. Le 28 juin 1994,uri corvoi. d 'tile (ptarantni.ne dev6hicu les a 6 t(S i fnteucfpt6 anl iii veatl iedo al tat pour 6ti-eracketer. Le chef de coiivoi n 'ayatt: pas acept:6 d( f sonltettre,a
6e hatttl et en f l-itc . 'ol ' les Cal i Olittlli.t1s ,os "'mtt- qatc(s peldat:deux j oA s e stSO t roti t r ,i: A [ID jatufnnit. I I a I a 1u uneintervent ion r jul i[ere dde lDjaietla poir t16(itiatltm- I a si tuati on.Les chaLfeIM ttus no dop 11ient pas a t'Wsee f lo- : ifor .'(orgaoits niseren autode fense contre ce rackettage sats Li n . I s favor isentI ' enrichissement impl icJ te cu caiterunla i s ot i ' arr i vent au jourd'huti )p]Lus a t roltveI- uI sol it i I I c( p rohlI. ellte quetaisent le gouvlrnevitent camiterounal.s ot teihadiel.
Les transporteurs eux Ie save nt pas I1O1 pPL t iter contiltre ce volorganis6, aliinent volonta irbifent par les CIa1f foLrs. Lestransporteurs out totij otiurs cel6 aux exi (Jences dies coicdhctours
expri mont Iine (i01t1attdeo f i inanticid re s t PP I 

tui 
edineita i i , ot i- corromprel.es poI iciers camerouna is. Et i Is appe IIent co 'stlpp I ttietlt lesfrais des barribtes. A ce propos, les agents dle la force del'ordre sont intretables si on exprime pas le language de 

1 'argent. 
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1 M P R E S S I 0 N G E N E R A IL 

Dans l'ensemble,les policiers camerounais sont injustes et 
escrocs par rapport 6 cette situation de crise quL s~vit A nos 
jours. 

Tout citoyen tchadion qui traverse le Cameoun so dolt de
 
partager une forte somme hi tois Ins agents en poste dans les 
barribres. Qu'on soit en rbqle ou pas,le seul salut c'est 
'argent. 

Quant au transporteur,il n'a jamais aucune protection et 
c'est le plus exploite .inanci-rement.
 
Dans tous ]es cas, la situation globalo pour lo transpor t:eur est 
d6plorable. Cela est du simplemont: au foiit (1110 l pays 6tant 
enclave ddpend necOssai0-ement du port )ouala. deservaqe elldo Ihe 
marchandises passe par ce port qui so s it:, i p r ds( I 000 
kilombtres. Vu Ia situation po.itique ot:oconolumd p des deux pays 
et compte tenu des nombreux probli.mes d ' 1ins&:urite auxqueis i Is 
sont confrontes,le Tchad se t rouve coitrai.r. de- preserver Ia 
cohabitation malgrbs que les aqents dHe Ia force (e 1 ' ordre 
camerounais sont intraitables a l'egard des citcyens tchadiens. 
11 n'existe aucune disponibilit6 de comprdhension et los taxes 
illga[:s sont exagbrement impospes. I I n ' y a que (leux taxes 
1 gales ai.ix Cameroun pour 1lesquel les In Ahatnffeit s r([coit un 
justificatif: 

Taxe h I 'essieu(une taxe mensuel In cont lei montant s'61.ve 
20000F/Mois)pour la d6qradation de route. 

Taxe de PEAGE(dont le montant est 500F/barrihtre. Mais U. y'a au 
total 11 barri@res. Pour l'aller-retour,on paye II00F). 

A P P R 0 V I S N N E M E NT
1 0 'I 


L'approvisionnement en produits aqricoles tchadiens est 
maigre. Dans certaines localitds, le sesame, les oignons et a'ail 
existent en petites quaititds. Le marche do Maronua et Garoua ne 
sont pas du tout al iment@s h cause qu'i nI'oxiste aucun 
importateur on transporteur de ces prodl it:s. Nai s i l existe un 
pouvoir d'achat car In consommateur arfime quo I'ail et 'oignon 

tchad.ien on t de Ia saveur lans l'al.inentation hulmaon;.i..s sOnt 
donc recherchs.
 

A NGaounder6, i I existe par contre quel ques veenur d'ai I et 
d'oignon en trbs faibles quantitis. Ne possidant pas He grands 
stocks,ces vencleurs iff irment avoi.r ft6 ravitai II.6s par des 
chau[felis qui viennont He NDjaina. Les chauffeurs e x-mbmes 
transporteit ces produits en sus do leur (:ia gehllelt [,)ol so faire 
des frais do route. A l-rs que les p rotlI i ts seso von pl t hi.Ol ,Iles 
stocks s'avbrent insignifiants et I.'ol Ir e est infdrieure h la 
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demande. La vente d'une diza ine de qousses dI 'a I1 IOOF et un 
morceau d'oignon i IOF sont autant de preuve quo ces produits 
sont recherch.s. 

R E N A R Q TI E S 

Cette situation de mendicit.6 a igue exprim.e par 1es gendarmes
canterounais ne pourrait 6tre am~llo r6e pour I e cambonneur 
tchadien que si une organisation solide est. iaise sur pied entre 
les deux pays frontaliers pour r6gtulari.ser cptt-e situation. 11 
me semble que c'est le r6Le du Minist6 re de trarispIrt et celui 
de l'interieur. 
Ii serait souhaitable que ces o(I-gat.ismiieo di'Fta: f- prenent Oeurs 
dispositions les plus 61bmentaires pour parer a cot:te situation. 

S U G G E S T I 0 N S 

Les taxes 116gales pr6lev6ps a" (iamerotuit su les 
ca'illonneurs tchadtiens mtritent ilt examien attfntif rdo la part du 
cjouve rnemennt on de (I isponi I au .veatu defonct ion sen [i t,n riti 

1'UI)EAC ailnt do permettre une 6(ventuelle intervetntion.
 
Je sugqbre de ail-e sai.sirle rln istbrn de t ransport et de 
l'informer de la situation de crise aique qui tend det6rioer 
les relations de bon voininage entrne Is deux pays. ins tcha(Ijens 
ne pouvant plus de supporter cet:te sit:uation (io soumisston 
commencent Aihair les camerounais qui ne cessent do les traiter 
do coupeurs de route. 

C 0 N C L U S 1 0 N 

On peut di re en conclusion quo Ies atteur-s do ,es torfaits 
semblent satisfaits do leurs actes et ne sont aucunement
 
inquibtes par qui que ce soIt. Its sont d'ail leurs tr.s exigents 
et tous se disent avor atteint leurs ubjectifs,mime si. cela se 
fait avec: beaucoup de ral cont es n itoyents tchad iens 
bnificiant de mite dnoit que los camerounats.
 
Le passage de chaque tchadien semble porter satisfaction et vient
 
renflouer chaque jour de plus la poche d'un policier camerounais.
 

Aussi,plusieurs personnes ont dtd malt raites parce qu'ils 
ont exprtun le refus de cder A la corruption. 

Fait A NDjamena le 10 Juillet 1994
 

HAROUN ZORRINO
 



,.* i . , . - .. . , .... --- ,.' ' ! , ,. ' . i..- •*-- , .,AM 

-,'s.,-'.~li ­ , p 

-__,_._ ___...,1: ,:/! - II i.;--. ..... ":,.,,:,:,; 

,- f"Q /" "BEST AVAILABLE DOCUMENT 

! 

I 



BEST AVAILABLE DOCUMENT 

REPUBLIQUE DUiC RO U,, 

REPUBLIC OF CAMEROON 
PRAGUWORX- ~-.C.ERLADEA.-UR-AHEiH ~-T~VIL-PARIE A~X.T~VAILATRI R L.F CA Rl 

PEAC-WORK-FATHERLANfl
PCA~WORX~THENH 

(~f\TARIF 500 FRS. CFA TRF50FRS. CH/ 
YPEA G TARIF 500 FRS. C"AN PZC; PF A G 

TOLL ) ~TOLL ~P A E~ 
TOLL OL 

vTOLL 

y. elCO,XKJ~(Si:-ce~tcz'sI P Qf 1YJ- ZOV.CMrA-cil,1i m5ei. ccVpk2 



APPENDIX A. 


VILLE 


N'Djamria 


Kousseri 


Maroua 


Figuil 


Garoua 


N'Gaound~r6 


TABLEAU DE VENTE DE GROS D'AIL & D'OIGNONS
 

AOUT 1994 

PRIX PAR SAC PRIX PAR SAC 
AIL OIGNON 

23.000 FCFA 17.000 FCFA 

NA 18.000 FCFA
 

35.000 FCFA 18.000 FCFA
 

35.000 FCFA NA
 

35.000 FCFA 22.500 FCFA
 

45.000 FCFA 22.000 FCFA
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APPENDIX B: PRIX ET SORTIES D'OIGNONS ET D'AIL A ABECHE
 

Tableau 1: Prix MoyensAb6ch 1993-94 
(FCFA/sac) 

Oignon Ail 
1991 (1) (2) (1) (2) 
Janv. 3850 9240 
Fev. 7700 9240 
Mars 2772 6600 
Avril 3080 7920 
Mai 10780 15840 
Juin 2310 9240 
Juil. 3080 5555 9240 15888 
Aoat 3080 8871 9240 19530 
Sept. 4620 9926 13200 20083 
Oct. 4620 11840 11560 17535 
Nov. 6950 9111 11880 20163 
Dec. 20020 13861 19800 21907 

1992 
Janv. 1"7500 25000 
Fev. 7750 1.7550 
Mars 6250 13915 
Avril 5050 12835 
Mai 3885 16625 
Juin 6585 1.7365 
Juil. 5875 11269 17375 26558 
Aofit 7625 11375 193"75 28333 
Sept. 10000 13864 23250 28727 
Oct. 10000 12600 18550 26333 
Nov. 9300 12104 17600 22542 
Dec. 8885 11424 16875 21308 

1993 
Janv. 5734 6654 10860 16173 
Fev. 4125 8063 8708 13542 
Mars 2769 5519 7827 10885 
Avril 2315 4792 6945 9188 
Mai 2625 5917 7000 10292 
Juin 3540 6271 7750 9688 
Juil. 3875 8188 7625 10667 
Ao~t 5750 9500 
Sept. 7250 7560 
Oct. 6150 5500 
Nov. 10000 4250 
Dec. 10000 3545 

1994 
Janv. 5750 8167 4125 3667 
Fev. 4250 4875 5250 7000 
Mars 4595 5000 6815 7150 
Avril 6000 6000 3107 13500 
Mai 5800 5625 14440 14875 
Juin 5650 5250 14875 1.3125 
Juillet 6000 6500 14000 16500 

Source: (1) Africare. (2) Statistique Agricole (SIM)
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Tableau 2: 


Oignon 

1991
 
Janv. 3439 

Fev. 4938 

Mars 5045 

Avril 5678 

Mai 7897 

Juin 283 

Jul. 167 

AoQt 133 

Sept. 3580 

Oct. 4950 

Nov. 3529 

Dec. 2389 


Total 42048 


1992
 
Janv. 5326 

Fev. 7074 

Mars 8367 

Avril 8784 

Mai 8517 

Juin 10602 

Jul. 320 

Aofit 258 

Sept. 985 

Oct. 2100 

Nov. 2274 

Dec. 3858 


Total 58465 


Sorties d'Ab6ch, 1991-94
 
(sacs)
 

Ail
 

446
 
509
 

3991
 
2006
 
2366
 
159
 
159
 
96
 

1950
 
3353
 
2008
 
.1458
 

17801
 

313
 
636
 
456
 
567
 
995
 

2551
 
120
 
102
 
851
 
928
 
989
 

2529
 

10271
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Tableau 2: 


Oinon 

1993
 
Janv. 3368 

Fev. 3627 

Mars 3336 

Avril 3809 

Mai 8784 

Juin 4615 

Jul. 3595 

AoOt 2005 

Sept. 2310 

Oct. 3558 

Nov. 3223 

Dec. 4902 


Total 47132 


1994
 
Jan. 3961 

Fev. 3252 

Mars 5400 

Avril 4293 

Mai 4116 

Juin 6623 

Juil. 1078 


Source: Africare
 

Sorties d'Ab6chd, 1991-94
 
(sacs)
 

All
 

1925
 
2033
 
1441
 
1550
 
44185
 
2175
 
1722
 
662
 
555
 

2314
 
1851
 
2620
 

23333
 

2661
 
1370
 
2555
 
3073
 
2287
 
3693
 
747
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