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INTRODUCTION
 

Cette 4tude qua concerne les Sous-Pr6fectures de Mongo et
 

de Batkine, situdes au Nord de la rdgion du Gu6ra, rentre dans
 

le cadre d'activatds que m ne I'AICF (Action Internationale
 

contre la Faim) depuis 1982 dans la zone sahlienne du Tchad.
 

L'AICF a d6but6 ses activit6s dans la R~gion du Gu6ra 

avec des projets "Food for Work" pour la construction et la 

r~habilitation d'infrastructures locales (routes, 6coles de 

brousse, barrages en plerre, pults). Ces projets d'urgence, mis 

en place juste apr~s la fin de la "guerre ciile de 1979", ont 

progressivement 6volu6, grAce h Line situation relativement 

stable, vers des projets de d6veloppement rural qui 

repr~sentent aujourd'hui un vaste 6ventail d'activitds telles 

que la multiplication et la diffusion He semences am6lore6s, 

les techniques de pr6servation des sols, la diversification de 

la production c6r6alibre, l'introduction de nouvelles 

techniques culturales, le stockage, la petite transformation, 

la formation agricole, etc... 

Ceci s'effectue en pleine harmonie avec la strat6gae de
 

d6veloppement adopt6e ces derniires ann6es par le Tchad et mise
 

en oeuvre en collaboration avec les bail1eurs de fonds
 

internationaux.
 

Cette strat6gie comprend.
 

1) La construction/r6habiltation des infrastructures (routes,
 

puits, etc..).
 

2) L'autosuffisance alimentaire et donc l'appui A l'6conomie
 

rurale sous forme de projets visant a amdliorer
 

quantitativement et qualitativement la production agricole et
 

animale.
 

L'application de ces conditions dans le Nord-Gudral a
 

induit une certaine relance 6conomique et la reprise
 

cons4quente des flux commerclaux entre la campagne et les
 

villes.
 

Notamment la r-habilitation du r6seau routier de la r4gion
 

et de l'exe principal Mongo-N'Djamena, et l'installation de
 
nombreux projets d'appui A la production agricole.
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Evidemment cette situation a eu une incidence sur les
 

6changes des produits agricoles.
 

C'est ainsi que le commerce de ces blei.s 6touffd par
 

plusieurs ann6es d'ins~curit6 et de guerre s'est rdorganis6,
 

Les premiers A profiter de cette nouvelle condition favorable
 

ont 6t4 les commerqants (le Gudra est une r4gion o6 la
 

production agricole est importante). Un certain nombre de
 

commerqants (la plupart d'entre eux rdsidant A N'Djamena) ont
 

su alors reconstituer en peu de temps un syst~me de recherche
 

et collecte de produits qui leur permet aujourd'hui de
 

contr6ler une bonne partie du commerce des produits agricoles
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GrAce a'x importantes disponibilitds firancires et A une
 

organisation sp6cialis6e (transports, rapports avec les
 

clients, maitrise de l'Vinformation, etc..) les commergants sont
 

aujourd'hul capables d'exploiter pleinement le r~seau informel
 

d'interm6dialres, agents et commerqants improvis6s pour
 

collecter les diff6rents produits chez les producteurs: de
 

cette faqon, les coats pour la recherche des prodults sont 

rddults'
 

Face A cette situation qui favorise exclusivement les
 

op~rateurs commerclaux, les producteurs n'ont pas su r6pondre
 

de manl re adequate. Ils n'ont aucune force contractuelle vis

A-vis des commergants (ou de ceux qui agissent en leur nom) et
 

en plus ils restent pour la plupart d~sinform~s sur les
 

m6canismes qui dominent le march6.
 

C'est ainsi que la majorit6 des paysans (mme si la 

campagne n'a pas 6t6 propice) vend aux commergants toute la 

production dans les 3-4 mois suivant la r~colte. Les prix 

qu'ils obtlennent sont nettement d6favorables et ne sont m6me
 

pas suffisants pour couvrir les d6penses courantes (achat de
 

sucre, savon, habits, payement des impats etc..).
 

Paradoxalement, les m~mes produits agricoles, lorsqu'ils
 

ne sont pas drain6s pour 8tre n4gocis ailleurs sur des march6s
 

2 Selon ce qu'on a pu v4rifier pendant l'enqu&te (nov-d4c 91),
 
A Mongo par exemple, le flux commercial des c~r6ales en
 
direction de N'Djamena est pour 90% contr616 par hult
 
commergants qui ensemble peuvent envoyer en une seule semaine
 
de d~cembre entre 120 et 150 tonnes de produit!
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plus solvables, leur seront revendus pendant la p6riode de
 

soudure, dans la meilleure des hypotheses, cinq fols le prix
 

qu'ls les ont c6d~s.
 

Les interventions visant A limiter ces ph6nom&nes qul, A
 

un moment donn6, obligent beaucoup de paysans A quitter leurs
 

villages pour aller travailler en ville ou A se transformer en
 

manoeuvres dans les champs des autres n'ont pas atteint dans la
 

majorit6 des cas les effets d6sir~s.
 

Dans ce sens, par exemple, les tentatives pour stabiliser
 

les prix A la consommation des c6r6ales men6es par I'ONC n'ont
 

servi A rien" les difficult6s rencontr~es par cette structure
 

dans la gestion de ses stocks operationnels sont tr~s
 

indicatives.
 

Aujourd'hui des strategies mons lourdes et plus souples
 

sont n4cessaires pour essayer de changer le rapport de force
 

entre commergant et producteur/consommateur.
 

Il s'agit des solutions qui doivent a~ant tout se baser
 

sur l rentablit6 6conomique sans pour cela oublier la
 

composante sociale. Il est 6vident, pai e\emple, que pour
 

plusieurs raisons d'ordre culturel et 6conomique on ne peut pas 

pr6tendre transformer le paysan en parfait commergant ou 

Fpculateur (d'ailleurs ce n'est pas dans ce but que notre 

criqu6te a 6t6 menee). Mais on peut soutenir une distribution 

plus 6quitable des b6n6fices provenant de la %ente des prodults 

agricoles. Comme on peut aussi blen envisager des interventions 

qui puissent permettre au paysan de faire face au manque de 

produits (et de moyens pour les acheter) dans la p6riode de 

soudure, ceci l'obligeant A s'endetter aupr6s des commer;ants 

a des conditions nettement d~favorables (jusqu'A 150% d'int6r~t 

pour quatre mois). 

Dans ce rapport d-s problbmes seront pos6s, des issues 

envisag4es. Evidemment il ne s'agit pas d'inventer "l'eau 

tilde". Partout dans le monde, la commercialisation a toujours 

6t6 un point "sombre" pour le paysan . De plus, les 

cultivateurs du Nord-Gu6ra doivent faire face A de grosses 

difficult6s 16es A la production (conditions climatiques tr~s 

al6atoires, acc~s aux moyens de production difficile, 
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connaissances techniques limit~es, etc..). La situation dans le
 

cas du Gu6ra est donc tr6s complexe.
 

Il s'agit 1A de rassembler l'exigence du paysan (obtenir
 

un prix favorable pour pouvoir satisfaire ses besoins
 

primaires) avec les exigences des commerqants qui op6rent sur
 

le march6 A des conditions et avec des moyens ddjh bien au
 

point, le tout dans un environnement productif difficile.
 

Cette 6tude est une petite contribution A la d6couverte
 

d'une des rdgions les plus appauvries du Tchad. Une r~gion
 

durement touch6e par la s6cheresse et par la guerre qui ont
 

caus6 en l'espace de quelques ann6es la dissolution de toutes
 

les richesses locales (.1evage, agriculture). Aujourd'hui il
 

s'agit de reconstituer le capital du Gu6ra. Compte tenu des
 

potentialit6s que cette terre offre (surtout dans le domaine
 

agricole) on peut envisager dans les ann6es A venir assister A
 

tine multiplication des interventions. Nous esp&rons alors que
 

les informations contenues dans ce rapport pourront se reveler
 

utiles, solt A qui viendra apr&s nous avec de nouveaux
 

projets, soit aux ONG qui depuis longtemps se battent pour
 

le d6veloppement dans cette R6gion.
3
 

Il faut signaler qu'A la suite de la situation tr~s
 
instable que le Tchad vit depuis quelques mois, 11 ne nous a
 
pas 6t6 possible de respecter entirement le programme prdvu.
 
Du fait de l'insdcurit6 des routes, nous n'avons pas pu visiter
 
certains march6s ou zones d'int4r~t.
 

A cause de cela, les renseignements contenus dans ce
 
rapport pourront 6tre dans certains cas incomplets.
 

Nous nous excusons pour ce d4faut ind6pendant de notre
 
volont6.
 

4
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1.1 RAPPEL DES TERMES DE REFERENCE:
 

Objectifs de 1'6tude
 

A) Analyse de la situation pr4sente
 

1)Recuell et mise' "en forme des donn~es de base
 

essentielles de la region.
 

2)Pr4sentation des principaux syst&mes agricoles de la
 

zone.
 

3)CoQts structurels r6els actuels des principales
 

c~r~ales (entreposage, transformation, transports).
 

B) Analyse des tendances
 

1)Etude de march6 sur le Gudra, ses prodults actuels et
 

la possibilit6 d'introduction de nouveaux proluits.
 

2)Analyse des cofits et des b6n6fices induits par 

l'introduction de nouvelles techniques. 

3)Introduction du credit. 

4)Goulets d'6tranglement commerclaux: comment les 

appr6hender afan, sp6cialement, do creer un secteur prive
 

performant.
 

5)Contraintes li~es A la commercialisation (y compras
 

politiques locales et nationales).
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1.2 LA METHODOLOGIE:
 

Les donn6es et les informations contenues dans cette 6tude
 

ont 6t6 r6colt6es de manlre directe (avec l'utilisation de
 

questionnaires ou interviews libres) et indirecte (grace aux
 

rapports et aux donn~es disponibles publi6es par les
 

minist~res, bureaux de recherches, organismes intervenants dans
 

la zone , etc..).
 

L'enqu~te sur le terrain s'est d6roul~e pendant deux mois
 

sur la base d'un calendrier fix6 au pr6alable.
 

Les actions se sont succdd6es de la faqon suivante:
 

D'abord nous avons effectu6 une tourn~e sur les march6s
 

de Mongo et Bitkine. Sur la base des information recueillies
 

(ex" le lieu de provenance des prodults), nous avons men6 une
 

premi6re enqute avec 50 paysans dans 25 villages afin de
 

localiser la production et prendre note des problhmes
 

rencontres dans la commercialisation.
 

La phabe centrale de la recherche a 6t6 consacr6e A 
1'6tude de 23 marchs hebdomadaires dans les deu\ SoUs-

Pr6fectures avec deu\ visites ponctuelles A Mangalm6 et Abu-

Deta. Ceci nous a permis de faire une premiere comparaison sur 

les prix, les quantit6s vendues et les 6changes commerclaux. 

Dans la dernire partle de I'enqu&te qui s'est d~roule au 

Gu6ra et A N'Djamena, apr~s avoir d~termin6 certains prodults 
"int6ressants" du point de vue commercial, avonsnous essay6 de 

reconstruire le chemin qu'l1s parcourent pour arriver du
 

producteur jusqu'au consommateur. 

Cette phase c'est caract6ris6e par de nombreuses
 

rencontres avec les commerqants. Ces derniers nous ont donn6
 

une quantit6 6norme d'informations sur les 6changes des
 

prodults en diff6rentes pdriodes de l'ann~e et entre les
 

diff6rentes march6s.
 

Toutes les informations recueillies dans la phase
 

d'enquCte sont analysdes dans la premiere et dans la deuxi~me
 

partle de ce rapport relatives respectivement A l'6tude de la
 

production et du march6.
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La troisi me partie, sur la base des analyses faites,
 

construit des sc4narios possibles, recherche des- solutions
 
envasageables aux problLmes, analyse et d6finit le r6le que
 

l'AICF pourrait remplir dans le but d'acc6l6rer le processus
 
d'int~gration entre le syst~me productif et le syst~me
 

commercial.
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CHAPITRE
 

LOCALISATION DE LA ZONE D'ETUDE
 

1.1 ASPECTS PHYSIQUES
 

La recherche a concern6 deux Sous-Pr6fectures (Mongo et 
Bitkine) situ6es dans la partie septentrionale de la r4gion du 

Gu6ra autour du 126me degr6 de latitude Nord et les 18 et 196me 

degr6 de longitude Est en zone sah6lienne. 

Cette partie du Gu6ra est. une zone essentiellement 

montagneuse. Plusieurs massifs marquent son relief dont les 

plus importants sont ceux du Gudra et de l'Abou-Telfane. Entre 

les massifs se trouvent de vastes plaines A pente trbs faible 

o6i affleurent plusieurs montagnes et collines. Ce sont des 

cimes isol6es comme Azi, Banda, Mongo, Barama, etc... Autour 

de ces montagnes, le relief descend en pente douce donnant des 

plaines nues appel6es "Nagas", A sols sablo-argileux,
 

particullrement touchees par le ph4nomne 6rosif.
 

L'utilisation de ces plaines est limit~e au pAturage. Leur
 

exploitation apr&s les pluies est conditionn~e par la pr~sence
 

d'abreuvoirs naturels A proximit6.
 

Les terres g6neralement cultiv~es se trouvent dans len
 

bas-fonds iA ou l'eau des pluies se concentre.
 

On rencontre aussi des sols argileux lourds et compacts
 

(utills4s pour les cultures de sorgho rouge et sorgho berber4)
 

et des sols sablonneux l6gers.
 

Le r6seau hydrographique est marqu6 principalement par les
 

Ouaddis de Bolong, Melmene et Bambam. Ces cours d'eau ne sont
 

pas p~rennes; ils coulent le plus souvent de juillet h octobre
 

et g~n6ralement de faqon intermittente. Nombreux sont aussL les
 

petits cours d'eau qui partent des montagnes et se reversont
 

apr~s quelque kilom6tre dans des bas-fonds.
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Le climat est de type sah6lien, caract6ris6 par deux
 

saisons. Une saison s~che d'octobre A mai et une saison
 

pluvieuse de juin A septembre.
 

La region est durement touch6e par les p6riodes de
 

s6cheresse qui se succ&dent cycliquement. L'agriculture en
 

particulier souffre de la r~partition des pr6cipitations qui
 

dans les dernires ann6es est devenue de plus en plus
 

irr6gulibre et impr~visible.
 

L'6rosion pluviale surtout sur les piedmonts repr~sente un
 

autre grave probl~me. Ce ph6nom6ne a 6t6 aggrav6 par une
 

e\ploitation souvent sans contr5le des r6serves arbordes et de
 

terres cultivables. Ceci a apport6 de remarquables changements
 

du couvert v6g6tal qui se prdsente aujourd'hui comme une savane
 

arbustive tr~s aride.
 

Le r6seau routier comprend les grands axes N'Djamena-


1origo-Abeche et N'Djamena-Hongo-Am-Timam et les routes Bitkine-


MItlfi, Mongo-Ati. 

Toutes ces voies de communication sont difficilement 

praticables en saison des pluies (la circulation des gros 

porteurs s'arrete presque totalement entre juin et septembre).
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1.2 ASPECTS SOCIO-ECONOHIQUES
 

1.2.1 Caractdristiques D6mographiques
 

Selon les dernires estimations (1990), la population
 

r6sidant dans les- deux Sous-Pr6fectures est d'environ 130.000
 

personnes. La Sous-Pr6fecture de Bitkine est ldg~rement plus
 

peupl~e (pr~s de 73.000 habitants) par rapport A Mongo.
 

La population, h 90% rurale, est une v4ritable mosaique de
 

groupes ethniques r6partis en 10 cantons (6 pour Mongo et 4
 

pour Bitkine) et 295 villages (167 pour Mongo et 128 pour
 

Bitkine).
 

Parmi les groupes ethniques remarquables, on note par ordre
 

d'importance:
 

- Les Dadjo, Djonkor Aboutelfane, Bidio et Arabe (Sous-


Pr46tecture de Mongo).
 

- Les Dangalat, Kenga, Djonkor Gu6ra et Arabe (Sois-pr6fecture
 

de Bitkine).
 

II faut remarquer que les migrations survenues A cause de
 

la guerre et de la sdcheresse ont cr~e de forts
 

le tissu social du Gu6ra. Aujourd'hul, les
boule'ersements dans 


une
villages sont de mols en mons habit6s par seule ethnie.
 

Les gens ont tendance A se rassembler dans des endrolts oii ils
 

peuvent trou~er des possibilit6s d'6changes (march~s)
 

de s~curit4. C'est
minportants, des terrains fertiles et plus 


•amnsi que beaucoup de villages dans la zone ont connu tine forte
 

ekpansion.
 

Ces grands villages sont souvent subdmvms~s en quartiers
 

selon les diff6rents groupes ethniques.
 

Il est pr~visible qu'avec le temps, grace A cette
 

"cohabitation", les diff6rences existant entre les diverses
 

ethnies auront tendance A s'affalblir.
 

Evidemment, 1i s'agit d'un processus d'int6gration assez
 

long.
 

Pour le moment les diff6rences entre les groupes ethniques
 

(langue, coutumes, etc..) demeurent importantes, ce qui rend
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difficile 
toute action communautaire de d~veloppement et de
 

concertation.
 

L'unit6 productive principale reste la famille identifi6e
 
comme une unit6 r6sidentielle avec un ou plus de "decision
makers" qui g6rent, souvent de fagon ind~pendante, la terre,
 
les animaux, le commerce et les revenus.
 

La famille pr6sente g6n6ralement un "chef de m6nage". Mais
 
ce dernier n'est souvent pas responsable de toutes les
 

activit6s amen4es dans le m6nage.
 
Ce ph6nom6ne est particul16rement r6pandu dans ]a famille
 

polygame d'agriculteurs. est
Dans ce cas, le chef de menage 

responsable uniquement du champ familial. 
Pour les Ibours, i1 

se sert de toits les composants du m6nage mais c'est lui seul
 
qui administre l'autoconsommation 
ou la vente des produits
 

r6colt6s.
 

Par contre, chacune de ses femmes A l'aide des fils, peut
 
cultiver d'autres champs et organiser la commercialisation et
 
la distribution de revenus ind6pendamment du chef de m6nage.
 

Une paysanne rencontr6e A Korbo (Sous-Pr6fecture de
 
Bitkine) avec i'aide de ses 
fils 'A rcolt6 l'aniri6e derniere 23
 
sacs d'arachide en coque sur son champ personnel tandis que le
 
champ familial de Sorgho 
avait 6chou6. Ce mauvais r6sultat
 
avalt oblig6 son mari, 
le chef de m6nage, A aller travailler A
 
N'Djamena dans une station de lavage-auto.
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Nous avons 6cout6 des histoires similaires un peu partout.
 

C'est un ph~nom~ne qui touche la region surtout dans lors des
 

ann6es de r~colte maigre. Dans ce cas, 1'homme abandonne le
 

toit familial et s'en va chercher du travail g6n~ralement en
 

ville. La ralson qui pousse l'homme A se d~placer est souvent
 

au-de]A du pur calcul 6conomique. Pour la paysanne de Korbo,
 

par exemple, l'argent obtenu de la vente de ses arachides
 

aurait pu suffire & nourrir tout le m6nage jusqu'A la prochaine
 

campagne. Mals l'homme a pr6fdr6 partir quand m6me pour 

diminuer le nombre de bouches qua consomment. II s'agit li 

aussi d'une question d'"honneur"'
t4 

Toutes les interventions au Gu6ra dans le domaine de la
 

production agricole ou de la commercialisation ne peuvent pas
 

n~gliger les diff6rentes unit6s productives ou l'organisation
 

du travail qui e'iste A l'int6rieur d'une mnme famille.
 

De m~me qu'on ne peut pas oublier le rapport entre homme 

et femme h l'int~rieur du m6nage familial en ce qui concerne 

lea activit~s productives. 

Dans le cas de la commercialisation,par exemple, on
 

remarque une sensible sp6cialisation des femmes par rapport aux
 

hommes.
 

L'homme va difficilement au march6 pour vendre ses
 

produits (surtout lea c~r6ales). Ce sont lea femmes qui le
 

font A sa place.
 

4 Cette observation concorde avec lea affirmations 
contenues dans le rapport "A Socio-economic study of 
agricultural villages in Gu6ra ana Batha region, CHAD" publi6 
en 1991 par le Bureau of Applied research in Anthropology de
 
l'Universit6 de Tucson en Arizona (USA).
 

A la page 5 on peut lire.
 
"The househcld is generally responsible for the welfare of
 

the concession"
 
Et encore A la page 8 (sur la raison qui pousse l'homme A
 

6migrer):
 
"There is a clear advantage to the household, ionetheless,
 

to have one less acult consumer during the dry season or
 
unpredictable years of scarsity".
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Figure 2. AGE COMPOSITION FOR BITKINE 
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Cet exemple nous amene aussi a un autre point: l'apport de
 

la femme dans la soci 4t consid6r4e.
 

A cause de la guerre, de l'6migration qui concerne
 

g6n6ralement les jeunes hommes et des nombreux cas de divorce,
 

le nombre de femmes "chef de m6nage" a dans les derni6res
 

ann~es sensiblement augmpnt6.
 

Les march6b, comme nous le disions plus haut, sont anim6s
 

en majorit6 par des commercantes. Il s'agit g6n6ralement de
 

femmes (clibataires, veuves ou divorcdes) qui sont aussi chef
 

de m6nage (avec des enfants A charge).
 

Cette f6minisation du Gu6ra est confirm6e par un autre
 

indicateur: selon les graphiques n'1 et n'2 61abor6s par
 

l'Universit6 de Tucson, dans les deux Sous-pr6fectures A partir
 

de la classe d'hge 16-30 ans, les femmes d6passent toujours en
 

nombre les hommes. En effet, c'est dans cette p6riode que
 

l'homme quitte la r~gion pour aller s'installer ailleurs. La
 

femme qui reste au village seule avec les enfantf sera alors
 

oblig6e de rechercher d'autres sources de revenus
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1.3 LA PRODUCTION AGRICOLE
 

L'6conomie du Gudra se base sur la production agricole et
 
animale.
 

La r4gion est consid~r6e excddentaire en c6rdales dans la
 

mesure de 47.430 tonnes en plus pour la campagne 1991/1992
 

(pr4vision des rdcoltes donndes par le Bureau de Statistique
 

Agricole de N'Djamena). Sa production comprend aussi par ordre
 

d'importance: les oldagineux, les legumes et les fruits.
 

L'agriculture est fondamentalement de type pluvial et de 

ddcrue. L'irrigation m~canique par moto-pompes n'est pas 

pratiqu6e. La seule exp6rience d'irrigation est A caract~re 

manueW'l et concerne gdn6ralement certains l6gumes (salade, 

tomate, gombo, oignon, ail, navet, feuilles diverses), les 

arbres fruitiers (jusqu'A le trolsi6me ann6e) et le tabac (dans 

l'Abou- Telfane). 

1.3.1 Les Cultures Pluviales et de Ddcrue.
 

Les cultures cdr4ali res repr6sentent la majeure partie de
 

la production locale. Comme quantit6s produites, c'est le
 
,


Sorgho Rouge qui domine, suivi par le Sorgho Blanc 5 le 

Berber6, le Mil P6nicillaire et le riz (en moindre quantit6). 

La culture du Mil P4nicillaire, blen qu'dtant tr~s 

rdpandue 11 y a encore quelques ann~es, a 4t6 presque 

abandonnde A cause des attaques des ravageurs et des maladies 

qui ont oblig6 les paysans A se tourner vers d'autres cultures. 

Aujourd'hul la culture du P4nicillaire est diffus6e de mons en 

momns. 

Le riz enfin est cultivd seulement dans les zones aux 

alentours de Bardangal (Mambegni, Fadjal-Halla, etc..). 

5 Il s'agit ici d'une classification g6ndrale. En effet sous le
 
nom Sorgho Blanc et Sorgho Rouge on rassemble un grand nombre
 
de varit4s diff6rentes.
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En ce qui concerne lea "16gumineuses", le Nib6 rouge et
 

le Pois de terre sont deux cultures tradationnelles que les
 

paysans des deux Sous-Pr~fectures ont un peu abandonn6es ces
 

derni6res ann6es A cause des nombreux problhmes rencontr4s dans
 

la production et dans la conservation apr6s la r6colte.
 

Pour les "ol6agineux", la culture de l'arachide est
 

pr6dominante. Elle est la culture de rente par excellence. La
 

culture du Sesame Noir et Blanc (ce dernier en quantit6
 

mineure) est diffus6e par endroits. Le s6same, mnme s'il s'agit
 

d'un produit cultiv6 depuis longtemps dans la r6gion, a 6t6 un
 

peu ddlaiss6 par les paysans d6rus par les difficult6s
 

rencontr6es dans la production (rendements falbles, attaques
 

des ravageurs, etc..) et dans la commercialisation (manque de
 

d6bouch6s).
 

La culture du coton, qui 6tait bien diffus6e dans les
 

ann6es 60,70 A 6t6 presque abandonn~e A cause du manque de 

d6bcuchs. La zone n'int6resse pas A la "CotonTchad". La 

production d'aujourd'hui est destin6e exclusivement h la 

fabrication artisanale de tissus pour lea march6s locaux. 

Concernant la production des lgumes de d~crue, la tomate
 

domine, suivie par la patate douce, le gombo, le piment, le
 

manioc et le concombre local (f gouss).
 

"Last but not least" des cultures pluviales on trouve le
 

tabac commercialis6 principalement au march4 de Baro et produit
 

aux alentours.
 

Le tableau qui suit montre les rendements par hectare
 

pour certains produits. Compte tenu des situations sp4cifiques
 

qui diff4rencient un endroit cultiv4 d'un autre (techni-ues
 

culturales, organisation de la production, qualit6 du sol) et
 

des syst~mes utlis6s pour calculer les rendements, nous avons
 

pr6f~r6 les rassembler et les exposer comme ils nous ont 6t4
 

pr6sent4s.
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S.P. BITKINE:
 

Rendements Kg/ha Campagne 1991-92
 

VILLAGE Rendements Kg./ha 

SESAME ARACHIDE SORGHO PENICILLAIRE NIEBE' 

BITKINE C. 300 400 700 450 

MORGUE 465 1430 

BIERE 720 

KOUBA-ADOUGOUL 1850 

ABTOUYOUR 1840 1590 

BERETE' 1200 

SARA KENGA 900 1260 

DJERKATCHE' _900 

BOUBOU 1700 1540 1140 

S.P. MONGO: 

Rendements Kg/ha Campagne 1991-92
 

VILLAGE Rendements K ./ha
 

SESAME ARACHIDE SORGHO PENICILLAIRE NIEBE'
 

MONGO C. 301 1100
620 350
 

BANDARO 495 1140 820
 

GAME' 375 1920 1385
 

DADOUAR 375 685 800
 

NIERGUI 375 683 800
 

DJOUGOULGOULI 1500 915 1620
 

DOGATCHI 600
 

SAWA 
 1150
 

BARO 300 650 700
 

DJOGOLO 80 1300 700
 

1000
 

MATABGUE 231 1675 1025
 

KILGNATA 


MONDJOUNO 635 


12100 

*** Source: ONDR, AICF, SECADEV 
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Faire un commentaire sur ces donn6es est hasardeux. Les
 

diff~rences dans les rendements sont telles que, A notre avis,
 

toutes les pr6visicns sur les quantit6s produltes qui ont 6t6
 

faites dans la r6gion ont des marges d'erreur trop 6lev~es.
 

L'ONDR, par exemple, qui est cens6 6valuer la production
 

agricole nationale tous les ans se base encore sur des donn6es
 

de base peu flables et surtout tr~s anciennes.
 

Encore plus catastrophique est la situation qui concerne
 

l'6valuation de la production des fruits et l6gumes dans les
 

deux Sous-Pr6fectures. L'ONDR ne l'a jamais estimee dans sa
 

complexit6. Et ceu% qui ont essay6 de le faire se sent limit6
 

A une 6valuation de la production fruitire sans consid6rer les
 

16gumes 6 .
 

A ce propos 11 y a une opinion g~n6ralls6e qu'il faut A
 

notre avis d~mentir: celle que le Gu4ra eat une r6gion oA la 

production des lgumes est insignifiante et g6n~ralement 

destin~e A la consommation locale. 

Comme on le verra mieux dans la partie consacr6e A la
 

commercialisation, de grandes quantites des 16gumes du Gu6ra
 

(eii particulier la Tomate, le Gombo et la Patate Douce) sont
 

vendues dans le Charl Baguirmi, le Batha, le Sulamat et mme A
 

1'6tranger.
 

D'ailleurs il en r6sulte, d'aprbs notre enquite, que le
 

march6 de Bitkine est le deu\1ime fournisseur (aprs Abeche) de
 

tomate s~ch6e A N'Djamena'
 

Le Nide caus6 par l'absence de donndes flables dolt 6tre
 

combI rapidement.
 

Pour une meilleure programmation des interventions dans
 

l'agriculture aujourd'hui, on a n6cessairement besoin d'une
 

mise A jour du syst~me de r4colte des donn4es quantitatives
 

relatives A la production.
 

6 Voir le rapport du BIEP "Les Fruits et Lgumes: une voie
 
d'avenir" - 1989, page 28.
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1.3.2 LES CULTURES IRRIGUEES
 

L'irrigation dans les deux S.P. est A la main (avec
 

arrosoir) ou de type A "chau d'ouf".
 

Nous n'avons pas rencontr6 de syst6me d'irrigation par
 

motopompe. En effet, la zone manque de cours d'eau pdrennes et
 

les exploitations des eaux sous-terraines avec des notopompes
 

n'ont pas encore 4t6 prises en consid6ration.
 

Les cultures irrigudes concernent g6n6ralement les 

l6gumes, les arbres fruitiers ( arros4s jusqu'h la troisi me 

annde), quelques bananiers et le tabac. 

Comme 16gumes, on trouve la tomate, la salade, l'oignon,
 

le gombo, le navet, l'ail et certaines vari6t6s de feuilles
 

comme l'oseille et le "Halloum".
 

La production d'autres Idgumes (aubergines, carottes,
 
7
radis, etc..) est pour le moment tr&s limit6e .
 

Les arbres fruitiers les plus diffus4s sont les manguiers,
 

suivis par les citronniers, les goyaviers et en moindre mesure
 

lea orangers, lea pamplemoussiers, lea dattiers, len
 

grenadiers et les figuiers.
 

7 Il s'agit de produits qui sont peu connus par la population
 
locale et qui sont g6n4ralement consommes par lea expatri6s et
 
quelques fonctionnaires qui ont voyag6. La promotion de leurs
 
consommation dans len deux Sous-Prdfectures reste a
 
d~velopper.
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1.3.3 LA CUEILLETTE
 

Dans le Nord-Gu~ra i1 y a un nombre 6lev4 d'arbres,
 

arbustes et plantes sauvages utilis~s par la population A des
 

fins alimentaires, cosm6tiques et pharmaceutiques.
 

II faut signaler que la r6colte des produits de cueillette
 

repr~sente pour baaucoup de villageois une source de revenu et
 

de subsistance importante.
 

Les feuilles de savonnier, de "Kawal", de "Ahla", de
 

"Angorn6", les "Moloukies", le Krep, etc.. . font partie du 

r6gime alimentaire local. Pendant certaines p~riodes par
 

exemple au moment de la soudure, ces produits de cueillette
 

constituent la base de l'alimentation.
 

La "Gomme Arabique" peut &tre classde aussi comme un
 

produit de cuellette.
 

En effet, l'exploitation de l'Acacia Seyal et de l'Acacia
 

S6n6galensis (pr6sents en moindre mesure) pour produire la
 
"gomme arabique" rentre dans les acti\it6s 
traditionnelles des
 

habitants de la r6gion.
 

Le plus souvent il s'agit d'une e\ploitation non organisee
 

et a caract~re porictuel' cc sorit surtout les Arabes qui s'en 

occupent pendant leurs nombreux d6placements saisonniers A la 

recherche des pAturages.
 

Mals 11 y a aussi des plantations d'acacias qui sont 
exploat6es de manihre plus syst6matique (surtout celles qui se 

trouvent A proximit6 des villages). Dans ces cas, on se trouve 

le plus souvent devant des exploitants qui ont acquis la 

propri6t6 des gommiers (par succession, achat, partition, 

etc..): l'activit6 perd la caract6ristique propre de la 

cueillette et devient alors une culture de rente organis6e8 . 

8 Il faut remarquer que l'extraction de la gomme arabique avait
 
6t6 presque abandonn~e A cause de la guerre. S'agissant d'un
 
produit destin6 principalement a une transformation
 
industrielle qui a lieu A l'6tranger, l'ins~curit6 dans la
 
r6gion avait oblig6 les clients traditionnels (Nig6rians en
 
t~te) A d4serter les march6s locaux.
 

Depuis 1987, grAce A une meilleure stabilt6, les flux
 
commerclaux de Gomme Arabiq.e ont repris. Bien qu'il s'agisse
 
d'un processus assez lent, compte tenu de l'int4r~t montr4 par
 
certains commergants de N'Djamena, les ann6es A venir verront
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Un autre produit de cueillette qui, A notre avis, m6rite
 

d'6tre cit6 est le "Cheb6" (Croton Zambezicus). II s'agit d'un
 

prodult cosm~tique utilis6 par les femmes musulmanes pour la
 

beaut6 des cheveux. II est r~colt4 A partir d'un arbuste qui se
 

trouve aux sommets des montagnes (surtout dans le massif du
 

Gu6ra) et 11 est commercialls6 dans tous les march6s de la
 

rgion.
 

Comme on verra dans la partle consacr4e A la
 

commercialisation, la production nationale de "Cheb6" ne suffit
 
pas A satisfaire les besoins int6rieurs. Les march6s nationaux
 

sont ravitaills principalement par le "Chebd" qui provient du
 

Nig~ria et du Cameroun.
 

Les avantages qu'un ddveloppement de la production du 
Cheb6 dans la r6gion pourraient entrainer sont encore tout A 

6tudier. 

vraisemblablement une augmentation des quantitds
 
commercialis~es.
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1.4 LOCALISATION DE LA PRODUCTION
 

Sur la base de l'enqu~te men6e en milieu paysan et sur les
 

march6s de la r6gion, on a pu situer certaines zones de
 

production dans les deux Sous-Pr~fectures.
 

Quand on parle de localisation de la production ii faut 

d'abord faire une diff6renciation entre deix classes de 

produits: ceux qui sont g~n6ralement destin6s A 

l'autoconsommation et ceux qui sont destin~s A la vente. 

Pour les produits d'autoconsommation, il est tres
 

difficile de circonscrire des lieu% de production bien
 

d6termin6s, tandis que pour les cultures de rente on assiste a
 

urne certaine sp6cialisation de la production par zones.
 

Prenons 1'exemple du Sorgho Rouge, du Sorgho Blanc et de
 

]'arachide dans la Sous-Pr6fecture de Bitkine. Le premier est
 

prodult presque partout 6tant donn4 qu'il s'agit d'un prodult
 

g6n6ralement d'autoconsommation. Par contre, pour les autres
 

pyoduits il y a des villages qui se sont sp~cialls6s dans leur
 

production (Sara, Barama, Tch6lm6, pour le Sorgho blanc; Korbo
 

et Thialo Ideba, pour les arachides). C'est aussi ce qui se
 

passe aussi dans les Canton Djonkor Abou-Ielfane (Baro) et 
Bidio (Niergui) ob beaucoup de paysans se sont sp~cialis~s dans 

les cultures du s6same. 

Ii est important de souligner que le degr6 de 

sp6cialisation n'est pas toujours dG aux connaissances 

techniques du paysan ou A la richesse de la terre, mais plut6t 

A des ralsons de contingences: celles-ci peuvent 6tre la 

disponibilite en semences, la pluviom6trie, les b6n6fices 
9 

obtenus par le voisin dans cette culture, etc...
 

Les 1dgumes, les fruits et le tabac m6ritent une approche
 

diff~rente.
 

Pour ces produits, on enregistre un niveau de
 

spfcialisation par endroits plus 6lev4 et surtout stable.
 

9 Le probl~me de la disponibilit6 en semences reste A notre
 
avis la cause principale qui d4termine le choix du paysan.
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Dans la Sous-Pr4fecture de Bitkine, certains exploitants
 

habitent aux alentours de la vlle ou dans des villages situ4s
 

A proximit6 (Ambasira, Banala, Doll). Ii s'agit des producteurs
 

de l4gumes frals (Salade, "Halloum", Gombo, Tomate et Navet 
en
 

moindre quantit6) destin6s A la consommation de la vlle.
 

De nombreux vergers (mangulers, citronniers, goyaviers,
 

etc..) se trouvent aussi aux alentours de Butkine et dans ses
 

environs.
 
le Sud,
Si on s'61oigne un peu de la ville en allant vers 


on trouve des zones de production sp6cialls6es dans la
 

situ6s aux
production de lgumes. Ce sont les villages 


alentours de Gassara (Boubou, Bl6re, Madgoro, Mankossine,) 

producteurs de Tomate, Patate Douce, Manioc, Oignon, All, 

Piment. A Mongo, on assiste A un ph6nom&ne identique de 

fruits par zones.
concentration de la production des 1gumes et 


C'est le cas, par exemple, A Bardangal, un village situ6 A une
 

la culture de la
quarantaine de Km. de Mongo sp~cialls6 dans 


Patate Douce, Tomate, Oignon, etc.. Dans cette zone de
 

production, comme a Bitkine, on remarque aussi la pr6sence de
 

nombreux vergers.
 

Cette association des l6gumes avec les fruits est une
 

caractristique de la rdguon: dans toutes les grandes zones de
 

production de 1dgumes, on constate la pr6sence d'arbres
 

fruitiers.
 

zones sp6cialisdes dans
L'existence d'un nombre limit6 de 


la production des fruits et l6gumes est l11e principalement &
 

6t6 introduits
un facteur: les fruits et les lgumes ont 


r6cemment dans le Guera (l'exploitation de Bardangal qui peut
 

la r6gion date
6tre consud6r6e comme tine de plus anciennes de 


de 1947) et les techniques de cultures ne sont donc pas trbs
 

connues.
 

Voilh pourquoi on se trouve souvent devant des paysans qui
 

maitrisent bien les cultures traditionnelles mals qui
 

et les techniques
connalssent tr~s peu les m~thodes culturales 


de conservation des fruits et 16gumes.
 

Si A ce probl~me d'ordre technique on ajoute la difficult6
 

d6sormals structurelle que les agriculteurs rencontrent pour se
 

procurer les intrants (semences, engrais, etc..) on comprend
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pourquoi ces cultures ne sont pas diffus6es sur une large
 

6chelle.
 

En tous cas 11 faut remarquer que depuis quelques ann~es
 

les paysans qui commencent A cultiver les l6gumes et A planter
 
I0
les arbres deviennent de plus en plus nombreux .
 

Cette tendance A caract6re g~n~ralis4 peut 8tre expliqu6e
 

par deux raisons:
 

- Les paysans ont vu que la commercialisation des fruits
 

et 16gumes rapporte suffisamment d'argent . S'il s'agit des 

prodults irrigu6s, le fait qu'ls peuvent Atre
 

r6colt6s/consomm6s/vendus pendant la Saison S&che Chaude permet
 

aux agriculteurs de mieux faire face aux difficult~s de la
 

p6riode de soudure.
 

- La situation de relative stabilit6 de la r6gion dans 

les dernires ann6es a permis au pouvoir central de mieux
 

s'installer, ce qui a diminu6 le pouvoir traditionnel local du
 
"chef de terre" et qui constitue souvent un blocage pour le
 

d6veloppement de certaines cultures (surtout des arbres
 

fruitiers pour les pr3bl6mes lis A la propri6t6 de la terre).
 

A cela i faut ajouter le retour des fils de l region qui
 

avalent quitt6 A cause de la guerre et l'arrivage des
 

populations qui se sont d6plac4es pour echapper A la
 

secheresse. Ces "nouveaux" am nent souvent des exp6riences et
 

des techniques culturales inconnues dans la region et ils sont
 

moins dispos6s A se soumettre totalement au pouvoir
 

traditionnelll.
 

La culture du tabac m~rite enfin un discours diff6rent. Il
 

s'agit lA d'un produit traditionnel cultiv6 depuis longtemps
 

dans des villages aux alentours de Baro (Koffilo, Fitchar,
 

Tchourourou, Sissi, Goubiti, etc..).
 

La majorit6 des paysans qui s'occupent de cette culture
 

obtiennent des rendements satisfaisants et un produit de
 

qualit6 appr6ci6 par tous les consommateurs. Dans ce sens aussi
 

10 Plus du 50% des arbres fruitiers dans la zone a moins de 4
 

ans.
 
11 Ceux qui ont introduit les cultures de fruits et 16gumes ou
 
qui le. exploitent sont g~n~ralement des gens qui l'ont appris
 
ailleurs (le Sud du Tchad, le Nig4ria, etc..).
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la gestion du tabac par le producteur en termes de
 

commercialisation et de conservation apparait plus avanc~e par
 

rapport aux autres produits agricoles cultiv~s dans la zone.
 

Pour une meilleure localisation de la production agricole
 

dans les deux Sous-Pr~fectures, voir en annexe les cartes
 

g6ographiques concernant les principaux lieux de production. Ii
 

s'agit d'un nombre de produits sdlectionn6s sif la base de la
 

consistance de la demande et de l'offfe que nous avons pu
 

v~rifier sur les diff6rents marchds visit6s.
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1.5 LA CONSERVATION DE LA PRODUCTION
 

La m6thode la plus diffus6e pour pr6server les produits
 

agricoles est de les conserver dans des greniers en "pot-pot".
 

Il s'agit de silos traditionnels circulaires qui sont
 

construits par le paysan dans la cour A l'intdrieur de sa
 

concession. Le fond du grenier (distanc16 du niveau du terrain
 

par des briques ou du bois) est g6n6ralement couvert par une
 

couche de cendre pour 6viter les attaques des insectes. Pendant
 

notre enquite nous avons remarqu6 que depuis quelques ann6es 

beaucoup de pa-sans ont commenc6 A mettre de l'insecticide a la 
place des cendres. Ce produit chimique A 6t6 diffus6 en grande 
quantit6 par 1'ONDR pour facliter la conservation des
 

semences. D6sormais ii est utills6 pour la conservation des
 

produits destin4s A l'autoconsommation ou h la vente.
 

Les prodults conserv6s dans le grenier sont: tous les 

c6r6ales, l'arachide et le s6same. 

Le Ni6b6 est g6n6ralement conserv6 dans des jars ou fits 

ferm6s herm6tiquement et expos6s au soleil. 

Les Patates Douces et le tubercules sont conserv6s pour 

quelque jour sous le sol dans des trous creus~s pour 

l'occasion. 

Les oignons sont 6tal6s sur le sable & l'interieur des
 

cases oi ls sont tri@s p6riodiquement. Ces oignons se
 

conservent difficilement. La cause est imput6e surtout A la
 

m6thode utuls6e pour les r6colter (blessures des bulbes, choix
 

du moment de la r6colte, etc..).
 

Le paysan qui maitrise bien la m6thode peut arriver A
 

conserver ses oignons pour deux autrois mois.
 

1.5.1 LE SECHAGE
 

Cette mdthode concerne la tomate, le piment, le gombo, les
 

fleurs d'oselle (Carkandji) et quelques produits de la 

cueillette. 

Le syst~me de s~chage est tr~s simple: le gombo et la 

t)mate sont d'abords coup6s en morceaux (quelques paysans
 

25
 



pendant cette op~ration r6cup6rent les semences pour la
 

prochaine campagne); les fleurs d'oseille sont d6noyaut~es.
 

Tous ces produits sont ensuite 6tal6s sur la terre nue
 

(rarement sur des nattes) o i ils restent expos6s au solell
 

pour quelques jours.
 

Quand le paysan juge que ces produits sont bien s6ch6s, i1
 

les entasse dans des sacs.
 

Les produits seront conserv4s A la malson dans ces
 

conditions (maximum jusqu'A la saison des pluies prochaine) ou
 

amends directemenL au march6.
 

II faut remarquer que la m6thode de conservation par
 

s~chage est tr~s r6pandue dans la zone. La manque de d6bouch~s
 

pour les prodults frais (marches situ6s trop loin, consommation
 

locale limit~e, etc..) obligent la majorit6 de paysans A avoir
 

recours A cette m6thode de conservation.
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1.6 LE CREDIT
 

Le syst~me de cr~d.t le plus r~pandu est celui mis en
 

place par I'ONDR avec le concours des organisations
 

humanitaires et concerne les intrants A la production
 

(charrettes, houes, engrais, etc..).
 

Les remboursements sont divis4s par tranches avec un
 

intdr~t variable.
 

Le taux de remboursement des pr&ts est tr~s bas (moins du
 

50%).
 

Il existe aussi dans la r6gion des svstemes de credit
 

"informels": Il s'agit principalement de cr6dits A la 

consommation n6cessaires aux paysans pour satisfaire leurs
 

besoins primaires pendant la p6riode de soudure.
 

Ce genre de cr6dit peut &tre sans ou avec int~r~t.
 

Ii est sans int6r~t quand 11 rentre dans le systeme
 

traditionnel de solidarit4 et d'entraide au niveau de la
 

famille ou du village.
 

II est avec int~r~t quand les paysans sont obliges (ra
 

leur arrive surtout dans les ann~es de mau~aise recolte) de
 

recourir aux commerqants de la zone.
 

Il est important de signaler qu'il y a beaucoup de 

commergants locaux qui obtiennent les plus grands b4n6fices 

grAce A cette forme de cr6dit. Ces "usuriers" ont l'habitude 

d'acheter les c~r~ales au moment de la r~colte et de les 

revendre A cr6dit aux paysans de la region pendant la p6riode 

de soudure. 

Ii s'agit souvent d'un cr4dit qui sera rembours4 par le
 

paysan en nature au moment de la r4colte suivante avec un
 

int6r~t g~n6ralement de 100% (un sac contre deux sacs).
 

Ii faut signaler que le taux de recouvrement de ces pr~ts
 

d6passe 90%.
 

Le secret de cette rdussite est i rechercher dans la 

capacit6 qu'ont eu les commercants d'adapter le syst~me de 

cr6dit traditionnel au syst~me moderne. 
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Dans chaque village oii il donne des cr~dits, le
 

commerqant se sert d'un agent cholsi parmi les personnes
 

influentes (notables, commerqants, etc..). Ce te personne peut
 

collecter toutes les informations ndcessaires A 6valuer la
 

solvabilit6 du d~biteur et 
sert en m~me temps de garant. 

Au moment du remboursement, le m~me agent s'engage A 

collecter les sacs ou l'argent chez les paysans. 

En plus d'une garantle rdelle (les biens du d6biteur), le 

crdancier poss6de aussi une garantie traditionnelle (le respect 

dont son agent joult vis-&-vis des villageois). Pour ne pas se
 

mettre dans une position inconfortable vis-A-vis du village, le
 

d6biteur fera l'impossible pour s'acquitter de la dette.
 

28
 



CHAPITRE II
 

LA COMMERCIALISATION
 

I1.1 LES MARCHES
 

Les march6s dans lesquels nous avons men6 notre enqu&te
 

peuvent &tre ainsi classifi6s:
 

1 2

A) marchds pour la collecte.
 

B) marchis pour la consommation.
 

Ii faut remarquer que tous les marchds pour la collecte
 

sont aussi pour la consommation (la collecte dans ce cas
 

pr~domine).
 

Les marchbs de collecte: sont les march6s dans les
 

grands centres (Bitkine, Mongo, Baro, Abu-Deia, Mangalm6) et
 

dans certains villages situ~s aux environs des zones de
 

I productions importantes ou l long des axes routiers (Korbo, 

Sara, Moukoulou, Tchalo Ideba, Kouba-Adougoul, Abtouyour, 

Domai, Korlongo, Nierguil). 

La majorit4 de ces march~s sont concentr6s dana la Sous-

Prefecture de Bitkine. 

Lea march6s pour la consommation: se consacrent aux
 

6changes entre villageois pour la consommation locale (ex:
 

Sissa, Oguette, Boubou, Bardangal, Barlo, etc..). II s'agit de
 

march6s animds principalewent par les producteurs.
 

La majorit6 de ces march4s sont concentr6s dana la Sous-


Pr6fecture de Mongo.
 

Ii faut sigealer enfin que les march6s -cp-njid6r4s s'ent
 

g6n6ralement A caractbre hebdomadaire. Saul pour Mongo qui
 

possede un march6 quotidien important, les autres march6s les
 

jours o-dinaires sont presque d4serts.
 

12 Par collecte, on entend action de "ramassage" qui concerne
 

de importantes quantit6s de produits (un sac ou plus) opdrde
 
par les commergants dana le but de lea revendre sur des march~s
 
d~ficitaires ou de lea stocker.
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11.2 Les transports
 

L'axe routier N'Djamena-Bitkine-Mongo est parcouru par les
 

gros porteurs qui effectuent les transports sur de longues
 

distances et assurent les liaisons avec les march6s les plus
 

importants de la r6gion (Bokoro Abu-Deia, Am-Timam, Ati, Baro,
 

Mangalm6, Abech6).
 

Les transports entre les autres march6s sent assur4s 	par
 
1 3
 charrettes A traction bovine, par chameau, par ine et A pied .
 

Les gros porteurs"
 

La majorite des v6hicules qui font le transport entre
 

N'Djamena et les deux Sous-Pr~fectures sont des camions de 30
 

tonnes.
 

Les liaisons entre les maich~s de Bitkine, Mongo et les
 

autres rigions (Batha, Salamat, Ouaddal) sont assur6es aussi
 

par des camions de taille plus petite: 10,7,4 tonnes.
 

En plus, ces petits camons assurent la liaison avec la
 

capitale pendant la saison des pluies.
 

Toutes les op~rations de chargement et de d~chargement de
 

gros porteurs dans un grand marche (gdn4ralement les marches
 

des Sous-Prefectures: Bitkine, Mongo, Mangalm6, Am-Timan,etc..)
 

sont dirig4es par les associations de commissionnaires de
 

roulement qui enregistrent au d6part et A l'arriv~e, les
 

quantit~s de produits transport4s et les passagers.
 

Les commissionnalres fixent, en accord avec le
 

transporteur, le prix du transpor't, collectent i'argent chez
 

les commergants et les voyageurs et retirent une commission de
 

l'ordre de 10%.
 

13 Pour am4ner leur produits au march6 certains paysans font
 

aussi plus de 50 Km. A pied.
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Les prix du transport varient selon la p~riode, le trajet,
 

le type de produit transports, l'offre et la demande de
 

transport.
 

La variation des prix A court terme (jour, semaine) est 

d6termande surtout sur la base de l'offre et de la demande. Par 

exemple, si un jour donn6 iI y a beaucoup de marchandises i 

transporter et peu de camions, les prix augmentent. 

A long terme (mois, saison, ann6e) la variation des prix
 

est d~termin~e surtout sur la base de l'6tat de la route et des
 

periodes de r6colte ces produits agricoles.
 

Pendant la saison pluvieuse les prix atteint leur maximum;
 

i1s redescendent jusqu'A toucher les minimum pendant les mois
 

de d~cembre-janvier quand la majorat6 des prodults agricoles
 

arrivent sur les march6s; apr6s, les prix commencent A remonter
 

jusqu'a juin qui coincide avec le debut des pluies.
 

Les marchandises transport6es en plus grandes quantat-s
 

sont le sucre, le th6, le sel, etc .... qui arrivent de la
 

capitale et les produits agricoles qua redescendent du Guera
 

vers N'Djamena ou qua sont envoy6s dans les regions voisanes.
 

Les charrettes:
 

Les charrettes A traction bovine assurent la liaison entre
 

les deux Sous-Pr6fectures et certains march6s importants
 

(Bardangal, Korlongo, kouba-Adougoul, Korbo, Moukoulou, Boubou,
 

Ab-Touyour, Sara).
 

Le nombre des charrettes utilis6es pour le transport des 

produits agricoles est en rapport avec l'importance 

commerciale de la zone. 
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A Bitkine par exemple, ce moyen de transport est plus
 

utilis6 qu'A Mongo, compte tenu du fait que son march6 est
 

plus important .
 

A Bitkine, il y a au moins une vingtaine de charrettes qui
 

servent de liaison fixe entre la ville et les nombreux march6s
 

de collecte en brousse situ~s A ses alentours.
 

A Mongo par contre, le nombre de charrettes qui sont
 

lou~es pour transporter les produits agricoles est tr6s
 

inf~rieur: s#Jeulement quatre. Ii faut en tout cas signaler que
 

dans cette vylle la majorit6 des charrettes sont utillsdes
 

surtout pour d'autres transports (briques, bois, foin).
 

Le transport par charrette occupe dans la region une place
 

de plus en plus importante.
 

Dans la vlle de Bitkine ii y a aussi ceux qui poss~dent
 

plus d'une charrette (deux-trols) et qui falt le transporteur
 

comme actuvit principale.
 

Ainsi, le march6 de location est tr&s important. Beaucoup
 

de commercants (surtout les Mandagna-collecteurs) y font
 

recours quand 1i vont acheter sur les marches de brousse.
 

Il est prdvlslble que dans le futur, la diffusion et
 

l'utilisatuon de la charrette pour le transport des produits
 

agricoles auront tendance A se d~velopper, ceci surtout dans la
 

Sous-Prdfecture de Bitkine: la dimension importante du march6
 

de la ville et le fait que la majorit6 des lieux
 

d'approvisionnement peuvent &tre atteints facilement par
 

charrette favoriseront le d6veloppement de ce moyen de
 

transport.
 

II reste A rdsoudre le probl~me de la qualit6 des
 

charrettes qu'on trouve sur le march6. Le prix d'achat est 

6levS A cause des hauts cofts de production et les cofits 

d'entretien et r6paration que les paysans dolvent soutenir sont 

encore trop 4lev~s A cause de leur excessive fragilut6. A 

ceci, 11 faut ajouter que le nombre d'atellers d'entretien et 

de r~parations est encore insuffisant. 

32
 



Les chameaux et les ines:
 

Les chameaux et les Anes assurent la liaison 
entre les
 
march~s de collecte et certains lieux de production (ex:
 

Bardangal, Boubou).
 

Ii s'agit de moyens de transport qui, aujourd'hui, peuvent
 

6tre consid4r~s de deuxibme recours.
 

Le paysan, pour transporter ses produits, I.;6f~re d'abord 
chercher une charrette. S'il ne la trouve pas, 11 
aura recours
 

aux chameaux et aux Anes.
 

Ce choix est causd par trois facteurs:
 

- Les propri6taires de chameaux sont des nomades qui se
 
d6placent souvent et ceci n'assure aucune continuit6. Les
 
paysans se plaignent du fait que leurs "transporteurs" ne
 
respectent pas les rendez-vous, ce qui cause souvent des pertes
 

importantes quand ils ont d~j& r~colt4 leurs prodults.
 

- Lea &nes sont tr~s lents et donc peu adapt6s au 
transport de produits p6rissables (ex: fruits et 16gumes). 

- Le prix du transport par charrette est souvent mons 

cher que celui du chameau. 

Ii est cependant important de signaler que, malgr6 ces
 
difficult6s, les chameaux et les fnes transportent dans la
 

r6gmon la plus grande quantit6 de produits agricoles.
 

En ce qui concerne les chameaux, les nomades qui les
 
possedent viennent en majorit6 du Batha. Ils ont l'habitude de
 

s'installer au d6but de la samson s~che dans des campements
 

smtu6s aux alentours des grandes zones de production ou des
 

marchds importants.
 

Les propridtaires de chameaux sont souvent organisgs en
 
associations avec un seul chef qui assure la liaison avec les
 

clients.
 

Les chameaux sont en majorit6 utilis6s pour transporter
 

les fruits et les 16gumes.
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En ce qui concerne les fnes, la majorit6 des paysans en
 

poss~de au moins un qu'ills utilisent pour transporter les
 

produits au march6.
 

Ii faut signaler que, comme les chameaux, 11 existe pour
 

les Anes un march6 de location.
 

A la diff6rence de celui des chameaux, le marchd de
 

location des fnes est mons concentr4 (monopolisd) dans les
 

mains de quelques transporteurs et moins organis6 en commerce.
 

Ii se base souvent sur le principe d'entraide et de
 

collaboration entre les villageols.
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11.3 Les emballages et les unit6s de mesure
 

Les emballages se differencient selon le moyen de
 

transport utilis4, le degr4 de conservation d'un produit et la
 

la mthode de vente g4n6ralement reconnue pour ce prodult (qul
 

les transforme souvent en unitds de mesure).
 

Concernant les emballages adapt6s aux moyens de transport
 

et aux temps de conservation on peut les classer ainsi:
 

-Les sacs en plastique et en jute qui sont utilis6s avec
 

tous les moyens de transport (camion, chameau, Ane) pour
 

transporter les c6r~ales, les ol6agineux, 16s l6gumes s~chds,
 

des l6gumes moins p~rissables (patate douce, manioc) et les
 

fruits.
 

-Le sac en peau (Garfa) qu'on utilise exclusivement avec
 

les chameaux pou" .ransporter les m~mes prodults que le sac en
 

plastique.
 

-Le panier en bols (Sacro) qui est utilis avec les &nes
 

pour transporter les 1gumes frals et s6ch6s (tomate, gombo).
 

-Le panier en fibres v~gdtales (Sarkai) utmlls6 par les
 

temmes Kenga pour transporter les produits (c6r~ales,14gumes,
 

etc..) sur les epaules.
 

- Le recipient en bois sous forme de calebasse (Gada) 

utils6 comme le Sarkal. 

-Le panier en fibres v6g~tales (Sossal) utills6 comme le 

Gada pour tous les prodults. Souvent deux Sossal sont attach6s 

un baton et transport4s comme une palanche. 

-La cuvette en m6tal utilis6e principalement pour 

transporter les lgumes frais. 

- La calsse de th6 utills6e avec tous les moyens de 

transport pour transporter les fruits et les l6gumes 

p6rissables (tomate)1 4 . 

- Le Koro utilis6 pour les c6r6ales, les ol4agineux, les 

l6gumineuses, les 16gumes s6ch6s. 

Tous ces emballages, quand ls sont remplis sont souvent 
consid6r6s comme des unit4s de mesure qui ont leur prix. D'ott 

14 Il faut signaler que pour le transport par Ane, les
 
paysans coupent en deux la caisse et en font deux demi-calsses
 
qu'ils placent des deux c6t6s de l'animal.
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l'extr~me difficult6 pour d~terminer un prix exact pour chaque
 

produit. 

Prenons l'ex~mple du Koro qui devrait &tre l'unit6 de 

mesure g~n6ralement reconnue. 

D6finir quel est le Koro "r~gulier" sur les marchds dans 

les deux Sous-Pr~fectures est une t&che compliqu~e.
 

Pendant notre enqu&te, nous avons rencontr6 six Koros
 

utilisds pour l'achat des c6r~ales. Parmi ceux-ci, trois sont
 

gdndralement reconnus:
 

- Le "Jaguar" qui contient environ 2900 Gr. de Sorgho Rouge.
 

- Le "Abchinife" qui contient environ 2600 Gr.
 

- Le "Absidade" qui contient environ 2400 Gr.
 

Les autorit6s centrales et locales n'ont pas facilit6 la
 

standardisation des poids et des mesures en crdant un marchd
 

parallble nettemant ddfavorable aux paysans.
 

Comme on le verra dans le prochain ptragraphe, un "bon" 

collecteur, quand 11 va pour acheter, amine avec lui au moins 

deux types de Koros . Evidemment, iI essayera d'abord d'acheter 

avec le grand Koro. Si le paysan refuse, iI passe au Koro plus 

petit (ce cas arrive souvent quand l'offre est moindre ou quand 

le paysan reconnait que le Koro est "irrdgulier"). 
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LES POIDS DE PRINCIPAUX EMBALLAGES 

"' I ET AR 

TYPE E4IB\LL\GE PRODUITS PO!DS
BRUT 

POIDS 
NET 

POIDS 
TARE 

S\CRU Irlomate fraicnell9,5' i . I' 1,J k9. 3 kg. 

SVRKI Sorgho rouge 124 kg. 19 kg. 5 kg. 

G\DA Arachide 14 kg. 1, k g. 3,3 kg. 

6 \f} A Pa tate douce 138 kg. 130,5 kg. 7,5 kg. 

C\ISSE TIlL '.LI1T "langue 58 k. 33 kQ. 5 kg. 

C\ISwE 111E HOUGE jMangue 85 kg. 78,7 Lg. 6,28 ka. 

SOLS\L hombo sec 12 kg. tv.. 2,3 Ng. 

M 11['iI11 PL' .I1 1 [ l -ncU( I-Il 1;< !7 , kg, . 

CM\E11[ (d( II ILaLitue 19,5 kg. 18,1 kg. 1,d kg. 

O',DO ]lomate traLche 21,6 kg. 21 kA. 0,6 kg. 

SAC JUTE Patate douce 93,5 kg. 92,5 kg. 1 klg. 

SAC PLASTIhE rouge 100 kg 99,5 kg. 0,5 kg. 

_____________ Jiorho______ 



I,4 - Les Droduits
 

Un premier classement concerne les classes de
 

produits suivants: 

A) C~r6ales : Sorgho Rouge, Berb~re, Sorgho Blanc, 

P6nicillaire, etc.. 

B) Oleagineux: Arachides, Sesame, Coton, Nlee, Pois de Terre. 

C) Les L6gumineuses: Nieb6 et Pois de terre. 

D) L6gumes A longue conservation: Oignon, All, Patate douce, 

Manioc et 16gumes s6chds (Tomate, Gombo, Piment). 

E) Legumes p6rissables :Tomate, Lautue, feulles diverses 

(oseilles, "halloum"...), Gombo, Navet, Aubergine, Carottes, 

Radis, etc.. 

F) Fruits: Mangue, Citron, Goyave, etc... 

G) Tabac. 

H) Prodults de cuelllette: Cheb6, Gomme Arabique 

Une sous-cat6gorie de ce classement concerne les produits
 

destin6s A la consommation locale et ceux qui sont envoy6s sur
 

d'autres march6s (jusqu'A N'djamena et les pays 6trangers).
 

Le systLme de commercialisation n'est pas le m6me pour
 

tous ces produits. Les temps d'6coulement, le degr6 de
 
conservation, le stockage, les opdrateurs commerciaux, les
 

march6s diff6rent de prodult a produit.
 

C'est pour cette ralson que nous avons pr~f6r6 les
 

pr4senter s~par4ment.
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11.5 LES CEREALES
 

C'est 6videmment l'ensemble de prodults qui constitue
 

l'ossature des marchds dans les deux Sous-Pr6fectures.
 

La production du Gudra globalement est estim6e A 79425,
 

tonnes 1 5 solt le deuxleme producteur de la zone Sah6lienne du
 

Tchad apr~s le Chari Baguirmi.
 

Les deux Sous-Prdf6ctures ensemble totalisent plus de la
 

molti4, soit 43.617 tonnes 16 , de la productioh.
 

Comme on l'a vu dans le Chapitre I, les cdr6ales sont
 

cultiv6es presque dans tous les villages de la zone.
 

Dans une ann6e de production normale, un paysan obtient
 

en moyenne entre 5 et 10 sacs de c6r~ales sur son champ, sauf
 

ceux qui cultivent le Berb~r6 qui r6coltent plus: 20 sacs en
 

moyenne.
 

De cette quantit., 30% environ sont destin6s g~neralement
 

h la vente.
 

Si on utilise ce pourcentage pour calculer les quantit~s
 

commercialls~es dans la rdgion, 11 rdsulte que, de la
 

production globale des deux Sous-Pr4fectures, 13.000 tonnes
 

sont destin4es A la vente.
 

Parmi les c6r4ales commercialis4es, on diff~rencle celles
 

qui sont 4chang6es entre les habitants de la r4gion pour la
 

consommation locale et celles qui sont envoy4es sur d'autres
 

march6s (principalement N'Djamena).
 

Il faut signaler que cette diff~renciation u4pctide surtout
 

de la demande ext~rieure de c6r~ales plus que dc la demande et
 

des goats des consommateurs locaux.
 

Tout se base sur les capacit4s d'achat, sur les moyens
 

financiers des commerqants qui ach~tent et sur la demande de
 

leurs clients.
 

Le Sorgho Blanc, par exemple, est achet4 en grandes
 

quantit6s par les commergants de N'Djamena qui peuvent se
 

permettre de le payer A 125F. le Koro.
 

15 Pr4vision des r4coltes de c~rdales - campagne 1991/1992. BSA
 

N'Djamena.

16 Pr4vision des r~coltes de c~rdales - campagne 1991/92. ONDR
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Le consof1aateur type de.la r6gion n'a queIles moyens pour
 

acheter du Sorgho rouge A 50F. le Koro; le sorgho blanc
 

constitue un luxe pour la majorit6 d'entre eux.'
 

En effet, - lea consommateurarn locaux,Ide, Sorghoa Blanc 
appartiennent g6n6ralement aux, couches ,lea ais6es
plus (lea
 
salaries) ou aux paysans qui l'ont cultiv6, et qui pr6f~rLnt
 

le destiner A l'autoconsommation.
 

Ii faut signaler que, sur lea march6a de la r6gion, on
 
trouve beaucoup de vari6t6s de Sorgho Blanc ou blanchttre. Ii
 
s'agit des vari6t6a de sorgho interm6diaires comme le "Am

halib", "Am-Laban", etc... qui sont commercialis6es A un prix
 
plus bas que le Sorgho Blanc proprement dit (Babache). Ces
 
types de sorghos sont moins appr~ci6s pour leur faible
 

rendement en farine.
 

Une autre diff6renciation entre c6r6ales con'-rne la
 
p~riode de vente et le moment du stockage.
 

Le Berb6r4, par rapport aux autres c6r~ales, est stock6 en
 
plus grandes quantit6s par lea commerqants de Mongo 1 7 .
 

En effet, pour ce produitb le stockage se fait normalement
 
en fevrier-mars, ce qui, permet, aux commergants de faire
 

circuler l'argent pendant 3-4 mois par le commerce d'autres
 
c4r6ales qui ont t4 r~colt6es avant (Sorgho, P~nicillaire,
 

etc..).
 

Le berb~r6 en plus peut 8tre bien vendu localement pendant
 

la p~riode de soudure, 6tant donn6 qu'il s'agit d'un produit
 

appr~ci6 par lea consommateurs locaux.
 

17 Il est important de signaler que l'approvisionnement de
 
Berb4r6 pour lea commergants de Mongo est fait A partir des 
march6s situ~s dans la Sous-Pr~feLture d'Abu-Dela au Salaniat.
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Marchds d'achat des c6r6ales:
 

Le sorgho rouge est pr6sent un peu partout dans les
 

march~s de la r4gion. Des march4s visit6s, c'est 6videmment
 

Bitkine le plus important: 217 tonnes envoy4es par gros
 

porteurs vers des destinations diff4rentes (N'Djamena, achats
 

ONC, Abech6) relev~es du 15/11 au 18/12. Mongo suit de pros:
 

120 tonnes ont quitt6 la Sous-Pr4fecture dans la m~me p~riode.
 

Les autres marchds par ordre d'importance sont: Baro,
 

Mangalm6, Sara, Tchialo Ideba, Kouba-adougoul, etc ....
 

Le sorgho blanc (Babache) par rapport au sorgho rouge ne
 

se trouve pas sur tous les march~s. En plus des deux Sous
18 
Prdfectures les marchds les plus importants pour ce produit
 

sont: Mangalm6, Sara, Baro, Korbo, Katalogue, Moukoulou, Ab-


Touyour, Kouba-Adougoul, Bardanga].
 

Cette annie, le mul p6nicillaire est vendu en moindre 

quantit6, on le trouve un peu partout en petites quantit6s et 

1i est g4n4ralement destin6 A la consommation locale (sauf 

Mangalm6 et Abu-Deia qui fournissent toute la zone et aussi 

d'autres r6gions) 19 . 

Pour le Berb4r6, d'apr~s les renseignements qui nous ont 

6t6 donn~s par les commergants que nous avons rencontr~s2 0 , le 

Nord-Gu4ra est ravitaill4 A partir des march4s de Mongo et de 

Abu-Dela (Salamat). 

Comme 11 a 6t6 dit prdc~demment, le berb~r6 est le prodult
 

que les commerqants de Mongo, et en moindre mesure ceux de
 

18 Mongo 713 sacs envoy6s de novembre A mi-d~cembre, Bitkine 

675 du 15 novembre au 18 ddcembre. 

19 Mangalm6 en particulier, c'est le march6 le plus
 
int6ressant pour ce produit, si bien que les commerqants de
 
N'Djamena sont disposds A affronter les nombreuses difficult6s
 
de la route (A cause de son'Otat et pour insicurit6 qui rdgne)
 
pour pouvoir se fournir sur ce march6.
 

20 Notre enqu~te s'est d4roul6e pedant une pdriode oi le 
berbdr6 n'6tait pas encore r6colt6 et les rares fois o4 on en a 
trouv4 c'dtait toujours en petites quantit~s (de l'ordre de 
quelques Koros). 
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Batkine, prdf~r~nt stocker. Le march6 d'Abu-Deia constitue le
 

carrefour d'6change du berb6r6. Les commercants de Mongo y
 

vont tous les jours de march6 avec deux ou trols camions de 7
 

tonnes pour le collecter.
 

Les acheteurs des Cdr~ales
 

Sur la base de ce que nous avons pu v6rifier pendant notre
 

enqu&te sur les march6s, sur 147 producteurs qui 6taientt venus
 

vendre leurs cdr~ales la moyenne de produit amen~e pour chaque
 

pavsan amn est de 20 Koros 21 .
 

Ces 20 Koros seront achet6s par:
 

A) Les commergants.
 

B) Les consommateurs qua l'utilsent comme repas.
 

C) Les femmes qua le transforment en alcool.
 

Les Commergants
 

Les commercants qua ach~tent sur les marches de la zone
 

peuvent &tre class6s en deux grandes cat6gories:
 

1) Ceux qua travaillent avec leur propre argent.
 

2) Ceux qua travaillent avec l'argent que quelqu'un
 

d'autre leur a confa4.
 

Les premiers se partagent en petits et grands commerqants
 

(selon leurs capacat4s financiaires), les seconds sont
 

communment appel6s "agents-collecteurs" (s'll s'agit de
 

femmes: "Mandagna").
 

21 Sur les grands march~s (Bitkine, Mongo, Baro) les
 

producteurs am&nent souvent des quantat4s plus importantes
 
(jusqu'A 80 Koros).
 

Sur les march~s dans les villages, les producteurs am~nent
 
habituellement de plus petites quantat6s (de l'ordre de 2-3
 
Koros)
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Les "Petits commercants" constituent un ensemble
 

d'op~rateurs qui, avec leur propre capital, ach&tent des
 

quantit~s variables de c4r~ales (de 1 A 20 sacs A la fois).
 

Ii s'agit g~n~ralement de commergants qui se d6placent de
 

march6 en march6 avec leur propre moyen de transport (Ane,
 

chameau, charrette). Ils s'approvisionnent en gros dans les
 

zones de forte production du Gu6ra, Salamat et Batha et vont
 

revendre en d6tail dans les zones d6ficitaires situ6es dans les
 

m~mes rdgions. Ce sont eux qui assurent l'approvisionnement des
 

march6s de brousse.
 

Dans la cat6gorie des "petits commergants", on compte 

aussi les op6rateurs "irr6gullers" (paysans, fonctionnaires, 

transporteurs, etc.., qui font du commerce une activit6 

secondaire) et ceux qui viennent de commencer l'activit6 (ii 

s'agit g~n~ralement de jeunes qui font la navette entre 

N'Djamena et les march4s du Gu~ra). 

Le9 "grands commercants" par contre basent leur
 

fortune sur leur importante capacit4 financlre.
 

Ils peuvent acheter en un seul jour de marche entre 20 et
 

100 sacs. Leurs origines sont diverses (ethnie et lieu de
 

provenance). Certains viennent de N'Djamena (11 s'agit souvent
 

des fils de la r6gion qui sont partis depuis longtemps).
 

D'autres resident dans les deux Sous-Pr4fectures mais font la
 

pluspart de leurs affaires ailleurs. Certains viennent aussi
 

des r6gions voisines comme le Ouaddai (Abech6) et le Batha
 

(Ati). D'autres enfin r6sident et basent toutes leurs
 

activit6s commerciales dans la r6gion seulement.
 

Les plus riches commergants de la r6gion possLdent des
 

gros porteurs avec lesquel ils se ddplacent pour aller
 

s'approvisionner en c4r6ales sur les marchds voisins 2 2 .
 

22 Les commerqants rdsidant A Mongo poss~dent un plus grand
 
nombre de camions (5) que ceux de Bitkine (2). L'explication
 
est que Mongc, A la difference de Bitkine, se trouve au centre
 
d'une zone dans laquelle il y a beaucoup de marchis importants
 
(Baro, Mangalm6, Abu-Deia, Bitkine) qui peuvent Ctre relies par
 
des gros porteurs. Les camions de Mongo y vont toutes les
 
semaines pour amenor du sucre et remonter le mime jour avec des
 
c~r~ales et d'autres produits agricoles (tomate sech4e, gombo
 
sec, arachides, etc..).
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Ces commergants locaux ont l'habitude de stocker les
 

c~r~ales pour en revendre la majeure partle sur place pendant
 

la p~riode de soudure et le reste A N'Djamena.
 

Les agents/collecteurs peuvent 8tre consid6r6s comme
 

de "petits commercants" qui, n'ayant pas les moyens d'acheter A
 

leur propre compte de grandes quantit~s sont obliges de
 

travailler pour le compte des grands commerqants qui leur
 

confient de l'argent pour collecter des produits sur les
 

march6s locaux.
 

Ii est important de signaler que ces collecteurs sont
 

g6n6ralement des femmes d~taillantes (Mandagna) qui font de la
 

collecte leur activit6 principale pendant 5-6 mois (en p6riode
 

d'abondance de c6r~ales). Ces "mandagna" sont en majorit6 des
 

femmes seules (divorc6es, veuves et c6libataires) qui se 

d6brouillent tr6s bien dans le commerce (elles sont les vrales 

animatrices des marches). 

Pendant les autres p~riodes de l'ann6e, ces femmes se
 

consacrent aux travaux champ&tres ou A la vente au d6tail.
 

Ii faut signaler que la majorit6 des "grands commerqants" 

interview6s font du commerce leur principale et unique 

actiit6, tandis que les "petits commergants" sont g~n~ralement 

des cultivateurs qui se consacrent au commerce pendant une 

p~riode bien d~termin6e de l'ann6e (apr6s la r~colte jusqu'A la 

saison des pluies). 
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Le Stockage
 

Les quantit~s que les commergants locaux stockent ne sont
 

pas les mimes pour les deux Sous-Pr6fectures.
 

A Mongo, les grands commercants qui r~sadent sur place
 

sont plus nombreux qu'A Bitkine. Ils vont de plus
 

s'approvisionner syst6matiquement (quelques-uns avec leur
 

propre camion) sur des march6s limportants (Baro, Abu-Deia,
 

Mangalm6), ce qui leur donne la possibilit6 de pouvoir
 

collecter d'importantes quantitds de produit & un prix plus
 

intdressant.
 

C'est ainsi qu'A Mongo on trouve cinq commerqants qui
 

stockent environ 1.000 sacs de c6r6ales diverses (surtout du
 

berbdr6) par an et une vingtaine qul stockent de 100 A 300
 

sacs. A ceci il faut ajouter les nombreux commerqants 

("mandagna", petits commergants, d~taillants, etc..) qui 

stockent de 20 it 50 sacs de c6r4ales pour les revendre au 

d6tail. 

A Bitkine, 11 y a moins de grands commergants qui stockent
 

des quantit~s importantes (au-dessus de 500 sacs) sur place (on
 

n'en a compt6 que trois), mais par contre 11 y en a beaucoup
 

plus qui stockent des quantit~s moyennes (entre 100 et 300
 

sacs).
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Le syst~me de commerciallsation
 

Le commerce en gros des c~r~ales dans les deun: Sous-


Prefectures est diraig financibrement par les grands
 

commergants mais est g6r6 par les interm~dialres (petits
 

commergants, "mandagna", etc..).
 

La m~thode d'achat la plus courante peut 8tre dite
 

"traditionnelle": le commergant contacte un collecteur (11
 

s'agit toujours d'une personne de conflance) et n gocie le prix
 

pour l'achat d'une quantit6 "x" de c~r~ales; si les deux
 

tombent d'accord, le commergant confie de l'argent (en moyen
 

50.000F. par col]ecteur) et fixe un d6lai pour la consigne des
 

marchandises; le collecteur s'engage A r~unir la quantit6 de
 

c6r6ales recherch~e et A remplir les sacs; A la consigne des 

marchandises, apr6s avoir v6rifi6 les sacs, le commergant lui
 

remettra une commission variable entre 100 et 200 F. par sac;
 

les frais de transport pour le pousse-pousse, la charrette ou
 

le camion (si le collecteur a 6t6 oblig6 de se d6placer pour
 

aller rechercher la quantit4 demand6e) sont A la charge du 

commergant.
 

Apr~s avoir lanc6 ia commande et fix6 le prix, le
 

commergant disparait de la scbne.
 

Le collecteur commence A rechercher la quantit4 demand6e.
 

S'il s'agit d'un collecteur de Bitkine, les difficult6s 

qu'il rencontre sur ce march6 quand 11 s'agit de trouver des 

quantit~s importantes de c~r6ales (le nombre 61ev6 de 

collecteurs prdsents cause une forte competition entre les 

op~rateurs) et les b6n6fices qu'll peut en tirer, s'l1 ach~te 

dans des march6s de brousse (prix et conditions d'achat 

meilleures), le poussent souvent A se d6placer pour aller 

collecter ailleurs. 

Par contre, s'ii s'agit d'un collecteur de Mongo, du fait
 

qu'l n'y a pas autant de commergants, comme pour Bitkine, qui
 

viennent de N'Djamena pour s'approvisionier, qu'il peut compter
 

sur un march6 qui est anim6 tous les jours (A la diff6rence de
 

Bitkine que a un caract&replus hebdomadaire), iI se d~placera
 

plus rarement en brousse.
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Le syst~me adopt4 par le collecteur quand 11 ach~te chez 

les paysans est sensiblement le m~me dans les deux Sous-

Prefectures. Quand il ach~te, i1 remplit le Koro jusqu'au bord 

et en plus 11 y ajoute le contenu de sa main (les deux mains 

s'il s'agit de Mongo). En termes quantitatifs les b~n6fices 

qu'l1 obtient grace A cette pratique varient entre 300 et 500 

Gr. par Koro achet6 2 3 . 

Une fois la quantit6 recherch~e reunie, le collecteur 

remplit les sacs (40 Koros par sac) et les amene chez le 

commergant. 

23 A Bitkine la situation est un peu plus compleke. En effet
 
sur ce marche r~gne le d6sordre (par rapport A Mongo qui est un
 
peu plus organis6): ses infiastructures (hangars, places,
 
etc..) sont nettement inf6rieures aux besoins et en plus 11
 
n'existe pas de syst~me efficace pour contr6ler que les
 
trangactions se d6roulent sans "magouilles" (au contraire,
 
indirectement on les a favorls~es).
 

Un exemple: 11 y a quelques temps, la Sous-Prdfecture
 
avait oblig6 les commerqants A utiliser un Koro plus grand
 
("Jaguar") quand ils achetaient certains produits (arachides,
 
sdsame).
 

L'utilisation de ce Koro (qui contient 500 Gr. de plus que
 
le Koro normalement utilis6) en peu de temps a 6t6 4tendu par
 
vole "non officielle" aussi aux cdrdales.
 

L'avantage pour les collecteurs 6tait 4vident: lls
 
achetaient chez les paysans ignorants avec un Koro qui leur
 
apportait un b6n4fice net de 20% tout en gardant le prix du
 
Koro "r~gulier".
 

Pour faire face A cette situation nettement ddfavorable
 
aux paysans, la Sous-Pr6fecture 6tait intervenue 6nergiquement
 
en interdisant l'utilisation du Koro "Jaguar" pour lea 
c6rdales. 

Mais cette mesure n'a pas eu l'effet esp~r6; aujourd'hul 
les collecteurs continuent A utiliser le "Jaguar" (quelquefols
 
en cachette) surtout dans les march6s de brousse o ils peuvent
 
agir impun6ment.
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Les marches de destination
 

Les c~r~ales commercialis6es dans lea deux principaux 

march~s (Bitkine Mongo) sont en majeure partie envoy6es A 

N'Djamena. Seulement une petite partie (de l'ordre de 20-25%) 

est vendus pour les besoins locaux2 4 . 

A c6t6 de ces flux habituels de c6r6ales en direction de
 

la capitale, ii faut signaler que dans les ann6es difficiles
 

(comme en 1991) on enregistre aussi des flux commerclaux de
 

c~r6ales vers le Baths.
 

Ii est important de souligner que beaucoup de cdreales
 

envoy6es A N'Djamena reviennent au Gu~ra pendant la p6riode de
 

soudure. C'est le cas au mois de juin 1991: h N'Djamena nous
 

avons rencontr6 un groupe de commergants qui avait envoy6
 

pendant cette p~riode 700 sacs de Sorgho Rouge et BIlnc A Mongo
 

oji le prix avalt d6pass6 le 400F. le koro.
 

Les m~wes produxts avalent 6t4 achet~s A Mongo au mois de 

d~cembre 1990 A 100-120F. le Koro! 

24 Cet pourcentage aug\mentQ quand lea commergants locaux
 
commencent A stocker.
 

Ii faut signaler que lea commerqants locaux, qui
 
connaissent mieux la region et lea prix, pr~f~rent 
s'approvisionner en c6r6ales sur les march6s de Sara, Baro, 
Abu-deia, Mangalm6. 
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Les Consommateurs de cgrdales
 

Nous avons consacr6 une petite partie de notre enqu~te
 

une 6tude sur la consommation de c6r~ales et sur leur mode
 

d'utilisation.
 

Pour faire cela nous avons choisi (sur la base du revenu
 

familial et de la profession du chef de m6nage) 15 femmes A 

Mongo et 10 A Bitkine qui s'occupent des achats au march6 et de
 

la pr6paration des repas.
 

Le consommateur pr6f~re acheter ses c6r6ales chez les
 

d~taillants (12) plut6t que chez les grossistes (8) ou les
 

prodicteurs (5).
 

Evidemment la plus grande quantit6 de cdreales achet~es
 

localement est utilis~e pour la pr6paration des repas.
 

La "Boule" et la "Bouillle" de c~r6ales sont la base de
 

l'alimentation locale.
 

En g~n6ral, la cdreale la plus utilisee pour la
 

prdparation de ces plats est le sorgho rouge, suivi du Berb6r6,
 

le sorgho blanc et le mil p6nicillaire.
 

Ii est important de signaler que le choix du consommateur
 

d6pende principalement du prix et des quantitds disponibles au
 

march6.
 

De ce qu'on a pu remarquer A Mongo les femmes utilisent
 

beaucoup plus de berbdr6 qu'A Bitkine: en effet, i s'agit d'un
 

produit prdsent en plus grande quantit6 sur ce marche.
 

En saison pluvieuse dans les deux Sous-Prefectures, le
 

sorgho rouge est consomme en grandes quantites: c'est le moment
 

de pdnurie oii toutes les c6r6ales cofitent cher. Le consommateur
 

type dans ce cas choisit le sorgho rouge parce qu'll est le
 

moins cher.
 

Par contre, en pdrmode d'abondance, souvent ml peut se
 

permettre le luxe d'acheter du sorgho blanc et du mil
 

p6nmcillaire.
 

Le choix du consommateur 6videmment d~pend aussi de son
 

gort (en moiydre mesure). Ainsi, c'est toujours le cas du
 

48
 



sorgho rouge qui, en saison pluvieuse, est pr6f6r6 aux autres
 

c6r6ales parce qu'1l convient bien A la sauce de feuilles
 

sauvages, comme le p6nicillaire est pref~r6 pour la pr~paration
 

de la bouillie A cause de son gofit plus sucr6.
 

Le choix du consommateur se base plus sur son gofzt quand 

1i s'agat de pr6parations diff6rentes de la boule et de la 

bouillie. 

Les galettes, par exemple, sont pr6par6es avec le berb6r6,
 

le sorgho blanc et le p~nicillaire. Ces m6mes cdr6ales blanches
 

sont utilis~es pour la pr~paration du couscous.
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Les femmes qui transforment les c6r~ales en alcool
 

La quantit6 de c6r~ales utilis6es pour la fabrication des
 

boissons alcoolls~es (Bili-Bili et Argui) dans les deux Sous-


Prefectures est tr~s importante.
 

La cdrdale la plus apprdci6e pour cette pr~paration est le
 

sorgho rouge. Ii est pr6fdr6 pour sa haute teneur en sucre qui
 

favorise la fermentation de l'alcool et pour son godt tr~s
 

apprdci6 par les consommateurs. Le sorgho blanc et le
 

pdnicillaire sont utilisds en moindre mesure.
 

Selon une enqu&te mende par notre 6quipe dans 8 cabarets
 

de Mongo, pour pr6parer la Bili-Bill en p4riode d'abondance de
 

cdrdales, une femme utilise en moyenne 27 Koros de sorgho rouge
 

en une seule journee.
 

En pdriode de carence, une femme utilise en moyenne 15
 

Koros pour la pr~paration journalibre de Bili-Bili.
 

A Bitkine, la quaintit6 moyenne de sorgho utillsie pour la
 

preparation est legerement plus basse: 15 Koros en periode
 

d'abondance et 8 en periode de carence.
 

Une autre diff6rence concerne les jours de preparation.
 

A Mongo, la Bili-Bili est prdpar6e une fois par jour
 

pendant presque toute l'annde; A Bitkine (un peu comme dans
 

tous les villages de la r6gion), la bi re locale est pr6parde
 

surtout le jour du marche.
 

La diffdrence entre les deux Sous-Prdfectures est due au
 

fait qu'A Mongo on trouve des locaux publics consacr4s A la
 
2 5 
consommation de l'alcool tandis qu'A Bitkine 11 y a peu de
 

cabaret sp6ciallse mais beaucoup plus de femmes qui la
 

pr6parent h domicile.
 

Le sorgho rouge est aussi beaucoup utilis6 pour la
 

prdparation de l'Argul, distillation de cdr6ales.
 

La quantit6 moyenne utilisde pour sa prdparation est de
 

deux Koros.
 

Selon ce que nous avons pu v6rifier l'Argui est prdpar6
 

en moyenne deux fois par semaine. Le nombre des pr6parations
 

25 En effet, Mongo est une vle plus administrative o4 11 y
 
a plus de gens (fonctionnalres, salari6s) susceptibles de
 
d~penser de l'argent dans l'alcool
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augmente pendant la saison froide (jusqu'A cinq fois par
 

semaine): pendant cette p6riode les consommateurs l'utilisent
 

aussi pour se "chauffer".
 

II est important de signaler que dans le cas de l'Argui
 

souvent on se trouve devant des femmes qua se sont
 

spdcialisdes dans sa pr6paration.
 

Elles font de cette distillation leur activatd principale.
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11.6 LES OLEAGINEUX
 

Les deux Sous-Pr6fectures produlsent des quantit4s 

importantes d'arachides (2.150 tonnes) et de s6same (526 

tonnes)26. 

Comme on l'a vu dans le Chapitre I, la production des
 

ol4agineux est concentr6e par zones. Par consequent, les
 

4changes les plus importants ont lieu dans les march~s situ~s A
 

proximit6 de ces zones de production. C'est le cas du march6 de
 

Korbo pour les arachides et de Baro pour le sesame.
 

Le paysan, normalement, destine A la vente la plus grande 

partle de sa production: la commercialisation concerne cn 

moyenne 65% de la production des arachides et 80% de celle du 

sesame. 

Ce pourcentage se base sur un 4chantillonnage de 38 

paysans interviewes. 

Sur untproduction moyenne de 9 sacs d'arachides, le paysan 

en vend presque six. Par contre, pour le sesame, sur une 

production mo~enne de 3,5 sacs, le paysan en vend 2,8. 

En ce qui concerne le coton, il est commerciallse en 

petites quantit6s sur certains marches. II est achet6 par les
 

consommateurs locaux qui l'utilisent pour la fabrication des
 

tissus.
 

26 Evaluation de la production des c4rdales - campagne 1991. 

ONDR 
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11.1.6 March6s d'achat pour 1'arachide et le s6same
 

L'arachade et le s6same se vendent A partir du mois de
 

septembre.
 

Les march~s sp6cialis6s dans l'arachide (oil elle est
 

pr~sente et 6chang6e en plus grande quantit6) sont dans
 

l'ordre: Bitkine, Korbo, Sara, Baro, Zouri, Mongo, Korlongo,
 

Kouba-Adougoul, Barlo.
 

Les march4s sur les quels le s6same est pr6sent en pius
 

grande quantit4 sont dans l'ordre: Baro, Mongo, Bitkine,
 

Niergul, Domal.
 

11.2.3 Les Acheteurs de 1'arachide et du s6same
 

En moyenne le paysan amine au march6 10 Koros d'arachide
 

d~cortiqu~es 2 7 et 16 de sesame A chaque fols qu'll vient
 

vendre.
 

Ces quantit6s seront achet~es par:
 

A) Les commer ants 2 8 .
 

B) Les consommateurs locaux 2 9 .
 

27 ii faut dire que sur certains march6s (les grands marchds 
de collecte), b'arachide se vend d~j& ddcortiqu6e (pour
 
facilter le transport, le stockage, etc..). Par contre, sa le
 
procult est destan6 A la consommation locale, souvent
 
l'arachide est vendue en coque.

28 Comme pour les cdr4ales, on entend ici ceux qui
 
travaib1ent avec leur propre argent et ceux qua sont des agents
 
pour le compte de commergants (collecteurs).

29 On entend ici les consommateurs qua utib1sent le s6same et
 
l'arachide comme nourriture et ceux qua les transforment en
 
huile.
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A) Les Commervants
 

Les operateurs commerclaux sont les m~mes que pour les
 

c~r4ales.
 

Les grands et petits commergants qui ach6tent du sorgho
 

dans le Gu~r& s'approvisionnent aussi en arachides et s4same.
 

On retrouve les deux classes principales: "Grand
 

commergant", "Collecteur/petit commercant"
 

Le Stockage
 

Des quantit4s importantes d'arachides produites dans les 

deix Sous-Pr~fectures sont stock6es A N'Djamena pendant le mos 

d,- novembre-d6cembre. En effet, l'arachide du Guera est tr~s 

appr6clee par les consommateurs de N'Djamena A cause des bons 

rendements qu'elle donne quand on la transforme en huile et 

pour son aspect exterieur (grains r6guliers et sans taches). 

Stocker les arachides pour le revendre en p6riode de 

p~nurie est consid~r6 comme une op6ration trbs rentable aussi 

par les grands commercants locaux. Mais A cause de son prix 

41ev4 et du fait que le stockage des arachides se fait avant 

celui des c6r6ales, les commergants dans les deux Sous-

Pr6fectures prdf6rent les stocker en moindre quantit6s (100-200 

sacs). 

Par contre on rencontre beaucoup de petits commergants
 

(surtout les femmes "mandagna") qui stockent des quantit6s
 

variables (entre 10 et 50 sacs de produit) et qui ravitaillent
 

les march6s locaux pendant la p6riode de p6nurie.
 

Certains fabricants d'huile ont aussi l'habitude de
 

stocker de petites quantit6s (5-10 sacs).
 

Le m~me discours est valable pour le sdsame. La seule
 

diff4rence concerne les quantitds stock6es: elles sont moindres
 

par rapport A l'arachide.
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Le syst~me de commercialisation
 

L'arachide, compte tenu de son prix 6lev6, est consid~r6e 

coame un produit de luxe par beaucoup de consommateurs de la 

r4gion. C'est ainsi que la plus grande quantit6 est achet6e par 

les grands commergants qui l'envolent & N'Djamena ou sur 

d'autres marches plus solvables. 

Les m6thodes d'achat pour l'arachide et le s6same ne se 

diff~rencient pas beaucoup de celles des cdrdales, sauf qu'A
 

Bitkine l'achat et la vente en gros s'effectuent normalement
 

avec le Koro "Jaguar" (2.900 Gr. d'arachides).
 

Dans les march~s consid~res importants pour ces deux
 

produits, on rencontre souvent aussi des acheteurs qui
 

s'approvisionnent en ol6agineux (un ou deux sacs A la fols)
 

pour les transformer en huile. Ii est important de signaler que
 

ces fabricants d'huile, au moment de l'achat chez les paysans,
 

n'utilisent pas des m6thodes peu orthodoxes (koros irr6guliers,
 

mains ou autre).
 

Les march6s de destination
 

L'arachide est envoy6e principalement i N'Djamena. De 

I&, elle est revendue au Kanem, au BET, au Batha, au Ouaddal et 

en moindre quantit6 dans les pays limitrophes (Nigeria, 

Cameroun). II faut remarquer que l'exportation de 1'ara hide A 

partir de N'Djamena est beaucoup mons importante auiourd'hui 

que dans le passd. Les "probl~mes" de douane qu'on rencontre A 

la frontire de N'Gueli ont pouss6 les clients 6trangers A 
ddserter le march4 de N'Djamena. Aujourd'hul, ils prdf4rent 

/acheter directement au Sud du Tchad oi ils encontrent mosde
 

difficult4s (ce qui coupe carr~ment les possibiltds
 

d'exportation pour les arachides en provenance du Gudra).
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Les marchds de Bitkine et de Mongo ravitaillent aussi les
 

march6s des r4gions voisines.
 

Les commerqants d'Abech6 et d'Ati viennent se ravitailler
 

avec des camons.
 

Certains commerqants de poisson qua viennent du Salamat
 

avec des &nes apr6s avoir vendu leurs produits rentrent souvent
 

avec des arachides.
 

En pdraoce de pdnurae, comme dans le cas des cdr6ales,
 

c'est souvent le march6 de N'Djamena qua approvisionne le Gudra
 

en arachides.
 

En ce qui concerne le sdsame, le marchd de N'Djamena
 

absorbe presque la totalat6 du surplus de production du
 

Gudra3 0 .
 

En dehors du Gu6ra, la consommation du sesame noir est
 

pour le moment limitde.
 

B) Les consommateurs
 

60% des consommateurs3 l que l'on a interviewees ach&tent
 

l'arachide et le sdsame au march6 chez les d6taillants.
 

L'arachide sous forme de pate est generalement utilisde
 

pour la pr6paration de diffdrentes sauces (sauce de feuilles
 

de savonnier, d'oseille, de manioc, de niebe, etc..) et pour la
 

bouille.
 

Elle est consommde sous forme de cacahou~te.
 

Elle est vendue sous forme de tourteaux A croquer comme
 

des biscuits et qua sont aussi utalisds comme condiment sur la
 

viande grille.
 

30 Ii faut tenir compte que les quantitds envoydes A
 
N'Djamena sont de l'ordre de 50/100 sacs par mois pendant la
 
pdriode qui suit la rdcolte .
 
31 Ce pourcentage comprend aussi les consommateurs qui
 
acbhtent les ol6agineux pour fabriquer huile.
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Le sdsame est utlls comme l'arachide sous forme de pite 

pour la preparation des sauces,dans la bouille et pour la 

fabrication des gAteaux. 

La majeure partie de 1'arachide et du s6same vendue dans
 

la r6gion est utilis6e pour la fabrication de 1'huile.
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'HUILE D'ARACHIDE:
 

L'huilerie d'Abeche, dars ses projets, avait pens6
 

exploiter le bassin arachidier entre Mongo et Bitkine comme
 

source d'approvisionnement.
 

Comme on l'a vu, la production dans cette zone, et par
 

consequent le march6, est importante.
 

C'est A partir de 1A qu' on explique l'existence d'un
 

r6seau de gens sp6cialls6s dans la transformation de l'arachide
 
3 2
 en hulle .
 

Tchialo Zoudou, par exemple, compte 10 moulins A traction
 

bovine.
 

Nombreux sont les paysans qui se consacrent A cette
 

activitd. En effet, ii y a des paysans qui louent les moulins
 

et payent 50 F. pour chaque litri d'hulle prodult.
 

Un producteur d'huile dans la zone peut produire en
 

moyenne 20 1. par jour.
 

Avec un Koro "Jaguar" d'arachides decortiquees (2900 Gr. 

achet4es de pr~f6rence aux marchds de Baro, Zouri et Korlongo, 

11 prodult un litre d'hulle. Les tourteaux se revendent au 

march6 de Mongo et A certains commergants de N'Djamena qui les 

achitent sur commande. 

Un producteur vient une fols par semaine en moyenne pour
 

vendre son hulle; i1 amine a dos d'Ane environ 40 1. d'hulle
 

(le chargement maximum qu'un fne puisse porter est de 80 1.
 

partag6s en 4 bidons de 20 1.).
 

L'huile sera revendue A un prix variable (voir le
 

graphique en annexe sur les prix relatifs A six mois de 1991) 3 3
 

aux ddtaillants du march6 de Mongo et aux commerqants venus de
 

Abech6, Mangalm6, Ati, Abu-Dela, Am-Timan et N'Djamena.
 

32 Voir la carte en annexe. 

33 Source AICF et SECADEV de Mongo. 
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Cette filire de l'huile d'arachide en direction de
 

N'Djamena est A caract~re p~riodique.
 

Le march4 de l'huile de la capitale est trop instable 


cause de la concurrence l'huile v6g6tale qui arrive des pays
 

voisins (Nigeria et Cameroun), de la distribution de l'aide
 

alimentaire et de la comp6tition de l'huile de la CotonTchad
 

qui a un prix de base qui sert de rdf6rence aux consommateurs
 

de N'Djamena.
 

L'ann6e dernire, les commergants de N'Djamena sont
 

rarement venus s'approvisionner au Gudra.
 

Par contre, toujours en 1991, pendant un certain temps,
 

le march6 de Bitkine a 6t6 ravitaill6 en huile venue du Nig6ria
 

et vendue par les commergants "Haussa"3 4 .
 

Plus stables apparaissent les 6changes d'huile avec le
 

Ouaddai, le Batha et le Salamat.
 

Nombreu\ sont les commergants de ces r6gions qui viennent
 

pour acheter l'huile sur les march6s de Mongo et de Bitkine.
 

Souvent, ils vont s'approvisionner directement chez les
 

producteurs au village. Le producteur dans ces cas (surtout 

quand ii s'agit de clients qui demandent des flots entiers 

d'huile) travaille sur commande le commergant lui donne une 

avance qui constitue le montant n6cessaire & couvrir les cocits 

pour l'achat de la matire prema~re et consigne les ffats vides 

qu'il passera retirer une fois qu'lls sont remplis A une date 

fixee.
 

Ii faut consid4rer que cette activit6 s'arr~te presque
 

totalement en saison pluvieuse jusqu'ia octobre.
 

En cette p4riode le producteur d'huile est pris par les
 

travaux champ~tres et en plus il n'a pas les moyens pour
 

acheter la matire premire. Seuls les "presseurs" qui ont eu
 

les moyens pour stocker l'arachide (de 10 A 20 sacs) sont en
 

mesure de travailler l'huile pendant dans la saison des pluies.
 

34 Bitkine poss6de un quartier habit6 par des "Haussa" qui se
 
sont install~s dans la zone il y a plus d'un siecle.
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Ce probl~me de manque de moyens financirs constitue un 

goulet d'6tranglement au d6veloppement de cette activit6 dans 

la zone. 

A cause de qa, la majorit6 des producteurs n'arrive pas
 

constituer un stock de fonctionnement stable: uls dolvent
 

vendre toute leur huile pour trouver l'argent n6cessaire pour
 

en fabriquer A nouveau.
 

Dans les deux Sous-Prdfectures i1 y a aussi beaucoup de
 

femmes qui pressent l'arachide A la main. L'huile que ces
 

femmes produisent est revendue en d6tail au march6 le plus 

proche ou directement aux consommateurs dans le m6me village. 

Cette actuvitd A petite 6chelle est rdpandue dans tous les 

villages: elle" prend une ampleur remarquable dans la ville de 

Bitkine.
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L'HUILE DE SESAME:
 

Comme pour l'arachide, il existe un r~seau important de
 

fabricants d'huile de s6same.
 

Ii s'agit de femmes qui pressent A la main pour la
 

consommation famillale ou pour la vente en petites quantitds
 

(4-5 1.) et d'hommes qui pressent A plus grandeechelle avec
 

des moulins A traction bovine.
 

La proiuction plus importante d'huile est concentr6e dans
 

deux villages situ6s aux alentours de Baro: Sissi (avec une
 

cinquantaine de mculins), Porah (avec 13 moulins) et Niergul
 

plus au Sud. Thialo Zoudou fabrique aussi de l'hulle de s6same
 

mals en moindre quantit6.
 

Un producteur d'huale de s~same produit avec son moulin en
 

moyenne 20 1. par jour (mais ii peut en faire aussi 40 1. s'll
 

utilise deux boeufs). Souvent i1 ne poss~de pas de boeufs et ii
 

est oblig6 de les louer (chacun A 300 F. par jour).
 

Baro est le march6 le plus important pour l'hulle de
 
sesame (42 bidons de 20 1. prdsents le jour du march6 du
 

05/12).
 

Un producteur amene A dos d'Ane en movenne 3,5 bidons
 

chaque fols qu'il vicnt au march6. A la fin de la journ6e, peu
 

restent avec de l'invendu.
 

Les acheteurs proviennent de Mongo, Mangalm6, du Batha
 

(Ati, Oum-Hadjer, Koundjourou), d'Abech6 et de N'Djamena.
 

Ii faut signaler que l'hulle de s6same est utils6e par
 

les consommateurs surtout sous forme de m6dicament (A cru) et
 

en moindre mesure pour la prdparation des repas cults.
 

L'hulle de s63ame se vend plus rapidement que celle
 

d'arachide. En effet, l'offre d'huile de s4same est trAs
 

concentree (la zone aux alentours de Baro) et la quantit6 de
 

produit disponible souvent n'arrive pas A satisfaire la
 

demande.
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Le problme principal que les producteurs d'hulle de
 

s~same rencontrent est le mime que celui des producteurs 

d'huile d'arachide: ils sont incapables dans la majorit6 des 

cas, de constituer des stocks de roulement qui leur permettralt 

de travailler continuellement. 
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II. 7 LES LEGUMINEUSES
 

Les lgumineuses les plus diffus~es sont le nieb4 et le
 

pois de terre.
 

Ii s'agit de produits cultiv6s en moindre quantit6 dans
 

les deux Sous-Pr~fectures et qui sont souvent assoc16s aux
 

cultures c6r6all res.
 

La vari6t4 de nieb6 cultiv4e est g6n~ralement de type
 

rouge.
 

Sur la base des renseignements qui nous ont 6t6 donn6s par
 

dix producteurs de nieb6 rouge, on a pu 6tablir qu'un paysan en
 

moyenne produit 2 sacs de nieb6. Cette quantit6 est en majorit6
 

destin6e A l'autoconsommation (70%).
 

En ce qui concerne le pois de terre, pendant notre
 

enquete, nous avons rencontr6 un seul cette ann6epaysan qui a 

produit I sac de 80 Kg. qu'il a entibrement consomme. 

En effet, le pois de teire est rare dans la zone et la 

commercialisation a lieu souvent just apres la r~colte. 

Dans tous les marches visit6s nous avons observ6 des pois 

de terre seulement au march6 de Moukoulou (Sous-Prefecture de 

Iitkine). 

11.1.7 March~s d'achat des 16gumineuses
 

Dans la Sous-Pr~fecture de Mongo, le nieb6 rouge est 

commercialis6 principalement sur les marchds de Domai, Niergui, 

Oguett, Katalogue et Mongo. 

Dans i Sous-Pr~fecture de Bitkine, le nieb6 rouge est
 

commercialis6 A Moukoulou et Bitkine.
 

Ii faut signaler que dans les deux Sous-Pr6fectures on
 

rencontre aussi la vari6t6 de nieb4 blanc. 
Ce dernier est 

beaucoup cultiv6 dans la Sous-Prdfecture de Mangalm6 et 11 est 

commercialis6 en quantit4 A Mongo et Baro. 
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11.2.7 Les Acheteurs
 

Un producteur amine en moyenne 20 Koros de nieb6 chaque 

fois qu'il vient vendre sur un des marches cit6s plus haut. 

Les paysans vendent la majorit6 de leur production de 

nieb6 dans les 2-3 mois apr&s la r6colte (octobre-d6cembre) A 

cause des difficult6s qu'lls rencontrent pour sa conservation. 

Le nieb4 rouge produit dans le deux Sous-pr6fecture est en
 

majorit6 achet6 chez les d6taillants (ou les producteurs) par
 

les consommateurs locaux qui l'utillsent melang6 avec la pAte
 

d'arachide et de s6same pour faire la "boule" ou la sauce de 

viande et poisson. 11 est aussi consomm6 seule en cuisson. 

Le nieb6 blanc produit dans la zone de Mangalme et 

consomm6 dans la r6gion est pr6f6r6 pour la preparation des
 

beignets et des gAteaux.
 

Le pos de terre est utilis4 dans la cuisine comme le
 

niebe rouge. En plus 11 est grill et consomm6 comme les
 

cacahou~tes.
 

Le syst~me de commercialisation et les Commergants
 

La mnthode de vente (par Koro), le systLme de collecte,
 

les commerqants, etc... sont les m~mes que pour les c6reales.
 

Compte tenu de Ia production peu importante, les quantit6s
 

achetdes par les commerqants qui viennent de N'Djamena ou
 

d'autres r6gions sont minimes.
 

Seul le nieb6 blanc de Mangalm4 est achetd en grandes
 

quantit6s par ces commerqants.
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Le Stockage
 

Les grands commerqants de la region (surtout ceux de
 

Mongo) stockent habituellement du nieb6 (100-200 sacs) qu'ils 

revendent aux consommateurs locaux. 

Le nieb4 du Gu~ra est stock6 aussi par certains 

commergants de N'Djamena. 

Ii faut signaler que les deux varit6s de nieb6 (blanc et
 

rouge) ne sont pas appr6ci6es de la mrme manire par les
 

consommateurs de la capitale.
 

C'est souvent une question de couleur plus que de goats.
 

Le nieb6 blanc (ou blanch~tre) de Mangalme, par exemple, est
 

moins appr~c16 A cause de sa couleur qui n'est pas aisi blanche
 

(que celui qui provient du Batha, du Charm Baguirmi et du Sud)
 

et donc moins adapt6 A la fabrication des beignets.
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11.8 LES LEGUMES
 

70% environ des paysans que nous avons interview~s
 

cultivent aussi les 16gumes. La quantit6 commercialis~e par
 

rapport A la quantit6 autoconsommee est toujours sup~rieure
 

(pour tous les lgumes).
 

Les revenus montaires que les paysans obtiennent par la
 

vente de ces produits leur permettent de "tenir" pendant la
 

p6riode de soudure. VoilA pourquoi beaucoup de paysans
 

commencent s6rieusement h s'int6resser aux cultures
 

maraich~res.
 

A cause de l'importance que les 1gumes revetent dans
 

1'4conomie paysanne de la region, nous avons pr~f~r6 les
 

partager en deux classes: en effet, les marches de destination,
 

les acheteurs, les syst~mes de commercialisation, A cause de
 

leurs diff6rents degr6s de conservation, ne sont pas toujours
 

les mmes.
 

II.I.0 Lea Ldgumes A longue conservation.
 

Cette classe de produit comprend: l'oignon, l'ail, la
 

patate douce, manioc, et les l4gumes s~chds (tomate, gombo,
 

piment).
 

Ii s'agit de produits qui peuvent 6tre transportes sur de
 

longues distances sans qu'ils subissent de d6t6rioration.
 

OIGNON et 4IL:
 

L'oignon et l'ail sont commercialisds A partir du mois
 

d'avril.
 

Ils sont consomm~s localement et envoy~s sur les marchds
 

du Batha (At') et du Chari Baguirmi (Bokoro) et en moindre
 

mesure A N'Djamena.
 

La vente, pour beaucoup de paysans, a lieu souvent Juste
 

aprAs la r6colte.
 

Selon les paysans, l'oignon local ne se conserve pas
 

longtemps (2-3 mois seulement). Le syst6me de conservation est
 

de type traditionnel:
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les oignons sont 6tal6 sur un lit de sable dans une case oi
 

ils sont tries p~riodiquement pour 6liminer les pourritures.
 

Sur les marches de Mongo et de Bitkine pendant deux mois,
 

l'oignon, et dans une moindre mesure l'ail, sont prdsents en
 

grande quantitd. Cette concentration cause souvent des
 

difficultds pour l'6coulement compte tenu du fait que dans les
 

autre rdgions du Tchad ces deux produit envahissent les marches
 

pendant cette m~me pdriode.
 

Par consequent, A Bitkine en mal 1991, le paysan a 6t6
 

oblig6 de vendre le sac d'oignon de 80 Kg. A un prix moyen de
 

1.250 F. tandis que s'll avait attendu jusqu'A juillet, 1i
 

auralt pu le vendre A 3.7:0 F.'
 

Les difficultes de conservation et les prix trop bas ont
 

d6courag6 beaucoup de paysans: cette annee, uls ont pr6fdr6 se
 

consacrer & d'autres varudt6s de produits maraichers.
 

PATATF DOUCE et MANIOC:
 

La patate douce est commerciallsee a partir du mois
 

d'octobre jusqu'au mois de janvier-fevruer principalement sur
 

marches de Mongo et Bitkine.
 

Comme l'oignon, la patate douce est vendue au fur et A
 

mesure qu'elle est r6colt6e.
 

Le paysan ne la conserve pas sauf s'll v est oblug6 (quand
 

le transporteur de chameau ou la charrette n'arrive pas). Dans
 

ce cas, i1 creuse un trou dans la terre, i y met les patates
 

douces et 11 les couvre avec des feuilles et apr~s avec de la
 

terre. Ainsi dispos6es, les patates douces peuvent se garder
 

pour quelques jours.
 

Certains villages dans les deux Sous-Pr6fectures
 

(Bardangal, Boubou, Madgoro) se sont sp6cialisds dans cette
 

culture. Un paysan dans ces villages peut arriver A produire
 

jusqu'A 80 sacs de 90 kg. par campagne.
 

La patate douce, par rapport A l'oignon, pose moins de
 

problhmes de commercialisation.
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Des quantit6s importantes (de l'ordre de 20-30 sacs par
 

voyage) sont envoy~es par camion au Batha (Ati, Koundjourou) et
 

au Chari Baguirmi (Bokoro, N'Djamena).
 

Les patates douces qui proviennent de Bardangal, Boubou,
 

etc.. se retrouvent aussi dans beaucoup de march6s de la
 

rdgion ol elles sont vendues par des commerqants qui les
 

ach~tent habituellement A Mongo et Bitkine.
 

La plus grande partie de la production de manioc est 

commercialis~e au ddbut de la saison des pluies. 

La production du manioc, i la diff4rence de celle de la 

patate douce, est moins concentr6e par zones. II y a de
 

nombreux villages qui en produisent. Aussi la commercialisation
 

se base moins sur les grands march6s de Mongo et Bitkine mals
 

elle est plus dispers6e sur les petits march6s de brousse ou le
 

manioc est le plus souvent vendu au d6tall.
 

Une petite partle de la production locale de manioc est
 

envoyee au Batha (Ati) et au Chari Baguirmi (Bokoro) A partir
 

des march4s de Mongo et de Bxtkine.
 

LEGUMES SECHES: TOMATE, GOMBO, PIMENT
 

Dans les deux Sous-Pr~fectures, le s~chage est le seul
 

systeme adopt6 par les paysans pour la conservation de certains
 

16gumes.
 

Les raisons jul poussent le paysan A s~cher son produit 

sont d'origines diff6rentes: 

- La plus grande partie de la production est concentr6e dans 

des zones 4loign6es des marchds de vente (ex: Bardangal) 

- Les emballages utils~s ne sont pas toujours adapt~s pour 

voyager sur de longues distances. 

- Ces l6gumes frals sont tr~s dlicats (au moins pour la 

tomate). 

- Les marchds locaux ne peuvent pas absorber la production 

entl re et ii n'existe pas de r~seau sp6cialis6 dans le 
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transport des lgumes frais sur les courtes et longues
 

distances.
 

Comme on le disait dans la premibre partle de ce rapport
 

la production maraich6re dans les deux Sous-Pr6fectures, n'a
 

jamais 6t6 6valu~e dans sa complexit6.
 

Dans notre enqu~te, sur un 6chant111on de hult gros
 

porteurs qua font pdriodiquement les voyages entre les deux
 

Sous-Pr6fectures et N'Djamena,les quantit~s de l6gumes s6ch~s
 

transportdes en 1991 sont dans l'ensemble 140 tonnes de
 

tomates, 463 tonnes de gombos 3 5 et 18 tonnes de piments.
 

Du 15 novembre au 18 dLcembre 1991, 18,2 tonnes de gombos
 
3 6 
sec et 3,9 tonnes de tomates ont 6t6 envoy~es de Bitkine A
 

N'Djamena.
 

La tomate et le gombo repr~sentent ensemble Ia majorit4 de
 

l' production ma-aich~re de la r6gion.
 

Sur un 6chantillon de 18 paysans, nous avons trouv6 qu'en
 

moyenne, un pavsan prodult environ 13 sacs de tomate sech6e. De
 

cette quantat6, 80% sont commercialis6s.
 

Sur un 6chantillon de 23 paysans, la quantit6 de gombo sec
 

destin6e A l'autoconsommation est un peu plus grande (environ
 

le 30%) sur un production moyenne de 4,5 sacs par paysan.
 

En ce qua concerne le piment, sur 8 paysans qui produlsent
 

en moyenne 1,8 sac chacun, la quantat4 destan~e A la vente est
 

de 85%.
 

Une partie non n6gligeable de la production des l6gumes
 

s4ch~s est stockde localement par les commergants, surtout le
 

gombo qua est gdn6rnlement conserv6 pendant 4-5 mois avant
 

d'6tre vendu. En ce qua concerne ]a tomate, les commergants la
 

stockent en moindre quantit4 A cause des difficult6s qu'ils
 

rencontrent pour conserver le produit intact.
 

35 Cette quantit6 comprend aussi le gombo stock4 A Mongo et
 
Bitkine et qui provient du Salamat et de la Sous-Pr~fecture de
 
Melfi.
 
36 Il faut signaler que pendant cette pdriode beaucoup de
 
paysans n'ont pas r~colt6 toute leur production de tomates: A
 
cause de 9a, la quantat6 de tomates s~ch6es qua arrive au
 
march4 est encore petite .
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Les Idgumes sdchds du Gu6ra sont en majorit6 envoyds sur
 

les march6s de N'Djamena. Jne partie est aussi envoyde au Batha
 

et A Bokoro.
 

Sur le marchd de N'Djamena, le gombo qui provient du Gudra
 

est apprdcid (pour sa couleur verte foncde et pour son goat),
 

surtout par les consommateurs originaires des rdgions au Nord
 

de la capitale. D'importantes quantitds de gombo stock6 (dans
 

l'ordre de 50-100 sacs par semaine) sont vendues au Kanem et au
 

BET A partir du mois de avril jusqu'A juillet.
 

En ce qui concerne la tomate sdchee du Guera, elle est
 

moins appr6cide par rapport A celle qui provient du Ouaddai.
 

La tomate au Tchad est utilisee surtout A l'6tat de
 

poudre. Selon plusieurs commerqants interviewds, la tomate
 

sdchde qui arrive du Ouaddal ddpasse en rendement celle du
 

Gu6ra. Pour faire un sac de tomate en poudre, 11 faut 3 sacs de
 

tomates sechdes du Gudra; tandis que pour celle du Ouaddai, i1
 

faut seulement 2,5 sacs. A cause de 9a generalement la tomate
 
3 7
 

du Ouaddai co6te l6gbrement plus cher quo la tomate du Guera .
 

Ii faut signaler cependant que la tomate sechde, apres
 

qu'elle a dte transformde en poudre A N'Djamena, est envoyee en
 

grandes quantmt6s dans toutes le regions du Tchad et en moindre
 

quantmt6 aussi A J'etranger (Cameroun, R.C.A., Congo).
 

37 Cette diffdrence de rendement A notre avis est due au 
temps et au syst~me de sdchage. La tomate du Gu6ra est souvent 
moins schde que celle du Ouaddai: A cause de qa, elle se 
conserve plus difficilement. 
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11.2.8 Les l6gumes plus p~rissables
 

Cette cat6gorie comprend un ensemble de produits qui sont
 
g~n6ralement destin6s A la consommation locale: la tomate, la
 
laitue, les feuilles diverses (oseille, "halloum"...), le
 

gombo, le navet, le concombre local, etc...
 

Une partie de la production de ces l6gumes frals est aussi
 
envoy6 dans le Batha(Ati) et le Chari Baguirmi (Bokoro). Le
 
march6 de Ati plus pr6cisement est ravitaille A partir de Mongo
 
tandis que Bokoro est approvisionn4 par le march6 de Bitkine.
 

La production et la commercialisation commencent a la fin
 
de la saison des pluies d6cembre et janier sont les mois
 
pendant lesquels la majorit6 des l6gumes arrive au march4.
 

Tous ces 16gumes ont de gros problemes de conservation.
 

Quand ils arrivent sur les marchs (apres un voyage difficile
 
qui augmente sensiblement les pertes), ils doivent Ctre ecoules
 

en I'espace d'une semaine maximum.
 

Les marches d'achat les plus importants sont ceux de Mongo
 
et Bitkine, compte tenu du fait que Ia majorit6 de la
 

production est concentr6es aux alentours de deux march6s et que
 
les consommateurs des legumes habitent g6n~ralement en ville.
 

Les 16gumes frais sont commercialis~s aussi dans les
 
march6s de brousse mais en moindre quantit6.
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11.3.8 Le syst~me de commercialisation
 

Tous les legumes consid~r~s sont commerciallses ensemble,
 

solt en gros, solt au d~tail.
 

Le march6 en Rros:
 

Ii est trLs important pour les lgumes moins pdrissables
 

comme I'oignon, l'ail, la patate douce, le manioc et les
 

lgumes s~ch6s (tomate, gombo, piment).
 

Ii s'agit en effet de prodults qui sont destines a etre
 

consommds en grandes quantit4s en dehors de deu% Sous-


Prdfectures.
 

Pour ces prodults, sur les deux marches de Bitkine et
 

'ongo, ii y a des commerqants en gros specialises.
 

Ceux-cl sont gen6ralement des intermedialres qui
 

collectent les prodults chez les producteurs et les revendent
 

aux commerqants qui viennent de l'extdrieur.
 

Selon l'entente entre le paysan et le commerqant, le 

payement A lieu au moment de la consigne des marchandises ou 

apres que l'intermedialre a reussi A les 6couler (souvent a la 

fin de la journee).
 

G~n~ralement le paysan est pay6 comptant quand 11 amene un 

prodult qui est rare sur le march6. 

Par contre, quand 11 existe en abondance, 11 dolt attendre 

jusqu'a i une semaine avant de recevoir son argent. 

Quand 11 y a de difficultes d'ecoulement, souvent
 

l'intermddialre "force" le paysan A accepter un prix plus bas
 

que ce qui avait 6t6 fixd au prdalable.
 

Les paysans rencontrent aussi des difficult6s quand ls
 

essayent d'6couler leurs prodults directement aux commergants
 

6trangers.
 

En effet, le paysan vient rarement au march6 ec 11 est
 

d~pourvu des renseignements: il ne connait ni ses acheteurs, ni
 

les prix du march6.
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11 se conforme A ce que lul dit l'interm6diaire de
 

confiance.
 

Le paysan, dds qu'il arrive au march6 et quand 11 n'a pas
 

la patience d'attendre (9a lui arrive souvent), pr~fbre
 

consigner ses marchandises aupr&s de l'interm6dialre pour 8tre
 

sir de recevoir "au moins quelque chose".
 

Le march6 au ddtal:
 

La majorit4 des 16gumes plus perissables sont vendus au
 

d6tail.
 

Le pavsan, quand 11 vient au march6 avec son produit
 

frais, choisira:
 

1) De le vendre directement au d~tail aux consommateurs.
 

Dans ce cas, 11 s'agit souvent de paysans qui nanitent non
 

loin du march6.
 

2) De le vendre aux femmes detaillantes du marche.
 

Ceux qua font 9a sont presque toujours les paysans qui
 

resident loin du marche et qui sont presses de rentrer au
 

village.
 

Quand ii vend au detaillant, comme dans le cas des legumes 

moins perassables, le paysan doit se soumettre a la loi du 

march6: s'il y a mevente 11 sera oblig6 de supporter 

d'6ventuelles pertes. 
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11.4.8 Les modes de consommation
 

Les rdactions du consommateurs varient en rapport au prix
 

et aux variet6s de 16gumes. Il existe diff6rentes classes des
 

l4gumes:
 

1) Les irremplaqables, comme l'oignon, l'ail qui sont en
 

g6ndral consid6rds comme indispensables au moins en petite
 

quantit6 pour la prdparation des sauces.
 

La demande qui en d6rive est incompressible et assez
 

rigide: la consommation par personne des ces Idgumes reste
 

constante inddpendamment des variations des prix ou des revenus
 

des familles.
 

2) Les 16gumes qui sont de prdfdrence consomm~s A l'6tat s~ch6
 

ou en poudre, comme la tomate, le piment, le gombo.
 

La demande qui en ddrive est incompressible mais le choix
 

entre le produit frals et celui conserve varie souvent selon
 

les salsons.
 

Pour les produits frais, g~n~ralement la demande est
 

elastique: la consommation et le budget qui est affectd pour
 

1'achat de ces 1gumes augmentent quand les prix baissent.
 

3) Les l6gumes consommes de temps en temps, comme la salade,
 

la tomate fraiche, le concombre local, le navet, etc..
 

La demande pour ces produits est saisonni~re et tr~s 

61astique: les quantitds demand~es varient selon les 

changements de prix. 
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Les 1igumes sont le plus souvent utills~s pour 

confectionner les sauces et les soupes qui accompagnent la 

traditionnelle boule de c6r6ales. 

En ce qui concerne les sauces, on a pu les classifier en 

deux catdgories: 

-- les sauces gluantes. La viscosit6 provient de la pr~sence de 

nombreux mucilages contenus dans certains lgumes comme le 

gombo frals et sec, ou des feuilles comme le Moulouki6 

(corchorus ditorius) et le "gombo sauvage" (sont rassembldes 

sous cette appellation des plantes h sauce fort het~rogenes). 

-- les sauces non gluantes. Elles se dastinguent g6ndralement 

selon les feuilles qui constituent le condiment principal: 

sauce d'oseille (particullrement acide), sauce de kawal 

(cassia tora), sauce d'6pinard, sauce de feuilles de haricot, 

etc..
 

Les l6gumes qu'on trouve, soit dans les sauces gluantes,
 

soit les non gluantei, sont l'oignon, l'all et le piment.
 

Ceux qui sont utiliss selon les preparations sont la
 

tomate (surtout en poudre), le concombre local et le navet.
 

Ces 1&gumes sont des condiments, au sens large du terme,
 

c'est-a-dire qu'ils servent a relever ou a affirmer le got
 

de la sauce.
 

De toutes les fagons ii faut consid6rer que la composition 

des sauces (au mons en ce qui concerne les condiments) vare 

selon la samson A cause des difficultds d'approvmsionnement de
 

certains 1gumes et des prix trop 6lev6!4,1.
 

Les soupes sont une autre fagon de consommer des legumes
 

cults.
 

Les 16gumes utiliss pour leur pr4paration sont les m~mes
 

que ceux de la sauce.
 

Comme pour la sauce, les 14gumes utillss et les quantit~s
 

relatives varient selon les salsons et les prix.
 

Dans notre enquite, on a aussi constat6 une consommation
 

soutenue des crudmtds sous forme de salade compos6e (tomate,
 

salade, oignon).
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11.9 Les Fruits
 

Les fruits constituent une source de revenu importante
 

pour beaucoup de paysans de la rdgion.
 

Ceux-ci sont commercialls~s en grandes quantit~s.
 

Les march6s de Ati (Batha) et'Bokoro (Charl Baguirmi) se
 

ravitaillent en fruits sur les marchds de Mongo et Bitkine38 .
 

Les mangues, les goyaves et les citrons sont aussi achet6s
 

par les commergants qui viennent de N'Djamena 39 .
 

C'est surtout la mangue qui est vendue en grance quantite
 

suivie par la goyave et le citron. 

D'autres fruits comme le pamplemousse, le datte, etc... 

sont commercialls~s en petites quantitds et son6 g6neralement 

destines A la consommation locale. 

38 Les quantit6s de fruit qui ont quitt6 les deux Sous-
Pr4fectures du 15 novembre au 18 ddcembre 1991 pour ces 
destinations se montent A: 
226 calsses de mangues envoydes sur Bokoro et 45 caisses sur
 
Ati. 56 caisses de goyaves envoy6es sur Bokoro et 32 caisses
 
sur Ati. 30 caisses de citrons envoy6s sur Ati.
 

II faut consid~rer qu'en moyenne la caisse de fruits p~se
 
58 Kg.
 

39 Selon notre enqu&te sur les transports: huit gros porteurs
 
qui voyagent entre le Gu~ra et N'Djamena en 1991 ont transport6
 
83,6 tonnes de mangues vers la capitale.
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11.1.9 Le systbme de commercialisation
 

Presque tous les fruits sont commercialls~s sur les
 

marchds de Bitkine et Mongo (en quantit6 inf6rieure).
 

Quand 11 vient au march6, le producteur am~ne en moyenne
 

deux petites caisses de th6 (58 Kg.).
 

Il faut consid6rer que, quand 11 va au marche de Bitkine,
 

le paysan amine plus de prodult parce que, sur ce march6, le
 

prodult se vend plus rapidement m~me & un un prix plus has.
 

La commercialisation se ddroule comme pour les lgumes. La
 

seule diff6rence est que souvent les commergants
 

(grossistes/interm6dialres) vont directement dans les vergers
 

pour s'approvisionner 40 .
 

Par rapport aux legumes (sauf peut-&tre pour la patate
 

douce qui se vend aussi rapidement), les fruits (surtout la
 

mangue) sont beaucoup demandes par les commergants qui viennent
 

de l'exterieur.
 

En effet, la marge de b6n~fice du commerqant (comme
 

visible dans le tableau A la page suivante) est tres 6levee.
 

40 Il faut remarquer qu'on a aussi rencontr6 un producteur de
 
Boubou qui amine ses mangues directement A N'Djawena pour les
 
vendre aux d~taillantt.
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11.10 LE TABAC , 

Comme nous l'avons vu dans le Chapitre I le tabac est
 

produit dans les villages aux alentours de Baro (Canton Djonkor
 

Abou-Telfane).
 

Le march4 du tabac est tr~s sp6cialls : 11 y a des 

d~taillants et des grossistes qui ne vendent rien d'autre que 

ce produit. 

Une partle de la production est achct6e par les 

d6taillants qul, pour la revendre, se ddplacent de march6 en 

march4 (jusqu'au Batba et au Salamat) avec des ines. 

La plus grande partie de la production est envoy6e A 

N'Djamena ot elle est commercialisde au d~tall et en gros. 

L. partir du march6 de N'Djamena, le tabac est
 

commercialis6 dans tout le Chari Baguirmi, dans le Kanem, le
 

BET et en plus petite partie au Sud du Tchad et A Kousseri
 

(Cameroun).
 

11.1.10 Le syst~me de commercialisation
 

Les paysans r~coltent le tabac deux fois par an: A la fin
 

de la salson de pluies (septembre-octobre) et en saison sche
 

(mars-avril).
 

Le tabac est commercialis6 en boules d'un poids variable 

entre 170 et 210 gr. 

Un paysan, quand il vient vendre sur un march4 de collecte 

(Baro, Mongo, Bitkine), amine en moyenne 40 boules de tabac. 

Sur la base de la demande, le paysan fixe le prix (s'il y 

a beaucoup de commergants le prix monte). 

Une fois le prix fix6 le commergant commence A collecter 

le prodult qu'il paye comptant. 

Il est important de signaler qu'entre tous les syst~mes de 

commercialisation qu'on -A jusqu'ici analyss, celui qui 

concerne le tabac est le plus favorable aux paysans. 
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MARGES DE BENEFICES DU COMMERCANT
 

!EREALES, LEGUMINEUSES
 

RCHE JOUR PRODUIT PRIX FRAIS DE FRAIS PRIX DE BENEFICE 
D'ACHA D'ACHAT TRANSPORT DIVERS VENTE NET 

T PAR SAC DU GUERA A *** N'DJAMENA CCHMERQANT 
N'DJAMENA 

950
koulou 25/11 N16b6 R 6.000 1.000 550 8.500 

ara 27/11 Sorgho B 3.500 1.000 550 7.000 1.950 

3ngo 04/12 Sorgho R 2.400 750 1 500 4.500 850 

galm6 14/12 N16b6 B 3.%0 1.250 600 6.000 1.150 

)LEAGINEUX ET HUILES
 

RCHE JOUR PRODUIT PRIX FRAIS DE FRAIS PRIX DE BENEFICE 
D'ACHAT TRANSPORT DIVERS VENTE NET 
PAR SAC/ DU GUERA A *** N'DJAMENA COMHERQANT 
_ FUT N'DJAMENA 

tkine 26/11 Arachide 10.000 S 750 550 12.500 1.200 

aro 05/12 S4same 7.000 S 1.250 600 16.000 7.150 

laro 05/12 H.S4same 57.500 F 2.500 800 100.000 39.200 

alo Z. 09/12 H.Arach. 65.000 F 2.500 800 85.000 16.700 

,LGUMES, FRUITS ET TABAC
 

RCHE JOUR PROiDUIT PRIX FRAIS DE FRAIS PRIX DE BENEFICE 
D'ACHAT TRANSPORT DIVERS VENTE NET 
PAR SAC DU GUERA A *** N'DJAMENA COMMERQANT 

S,.CAISSE N'DJAMENA
 
tkine 14/11 Mangue 2.500 C 1.000 400 7.500 3.600
 

tkine 16/11 Gombo S. 4.250 S 500 500 7.000 1.750 

tkine 26/11 Patate D 3.500 S 750 400 6.850 2.200 

laro 12/12 Tabac 7.500 C 1.250 500 15.000 5.750 

14/12 Tomate SkineS 7.500 S 500 500 11.500 1 3.000 

FRAIS DIVERS Collecteur Pousse Charg D6char Chef Frals
 
marchd Hangar
 

'CAISSEIFUT:
 
BITKINE 250 50 75
 

MONGO 100 100 75 50
 
i00
N'DJAMENA 75 


BESr AVAILABLE DOCUMEN -1
 



Ces derniers arrivent A bien gorer leur production. Ila
 

connaissent lea mdcanismes qui ddterminent lea prix et ils ont
 

]'habitude de stocker leurs produits pour les revendre aux
 

meilleures conditions.
 

Ii y a deux raisons pour expliquer ce ph6nom~ne sp6cifique
 

au tabac: 

- II s'agit d'une culture de rente que les paysans font 

depuis longtemps. 

Par consequent aussi l'exp~rience acquise dans la 

commercialisation est consolid~e. 

- La culture du tabac est compl6mentaire pour le paysan. Elle 

est faite toujours A petite 6chelle (souvent autour de la 

maison): le gros de la production d'un paysan concerne toujours 

d'autres produits (1gumes, c~rdales, etc..). 

11.2.10 La consommation du tabac
 

Le tabac du Gu~ra est renomm6 dans tout le Tchad pour sa
 

qualit6 et son gofit amer.
 

Il existent trois modes de consommation principaux: fum6
 

sous forme de cigarette, mich6 et inhal4.
 

Ii est important de signaler que, par rapport aux autres
 

produits, le marchd du tabac se base plus sur la demande des
 

consommateurs (gofts des consommateurs).
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11.11 LES PRODUITS DE LA CUEILLETTE
 

LE CHEBE' (Croton Zambezicus)
 

Ii y a deux varidt sde cheb6: le vert et le noir (rdcolt6
 

en moindre quantit6).
 

Le cheb6 (noir et vert) est utilis par les femmes arabes
 

de la r6gion pour la beautd de leurs cheveux.
 

Le cheb6 noir en plus est utilis6 par les Bornou et les
 

Kanembou pour la prdparation de la sauce.
 

Ce produit est vendu en sacs ou en Koros sur tous les
 

marchds du Gudra.
 

Le cheb6 commence A arriver sur les marchds juste apr~s la
 

saison des pluies; sa vente continue jusqu'A juin avec une
 

priode d'abondance qui coincide avec les mois de mars-avril.
 

Les marchds dans les deux Sous-Prdfectures sont
 

ravitaill4s principalement par le cheb4 qui provient de l'Ajou-


Telfane, du massif du Gu6ra, de la Sous-Pr6fecture de Melfi
 

(Boijo, Zane) et du Salamat (Abu-Deia).
 

La production int~rieure de cheb6 est consomm6e
 

localement. I I ,,
 

Les commerqants de N'Djamena l'ach6tent au Nigdria et au 

Cameroun pour le revendre A l'Est du Tchad jusqu'au Soudan (Al-

Djineina). l I 

Le cheb6 du Gudra au dire des commerqants de N'Djamena
 

n'est pas commercialis6 en grandes quantit~s parr e que les gens
 

qui font la cueillette ne s'int6ressent pas trop A lui.
 

A cela ii faut ajouter que la s~cheresse dans la rdgion A
 

cause une forte diminution du nombre d'arbustes de Croton
 

Zambezicus.
 

Ii faut signaler que de petites quantitds de cheb6 (de
 

l'ordre de quelques sacs par semaine) arrivent du Gudra A
 

N'Djamena. Ii est achet4 par les consommateurs habituels de la
 

capitale qui J'appr4clent beaucoup pour son parfum fort (par
 

rapport A celui qui arrive du Nigdria).
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La Gomme Arablque:
 

Ii s'agit d'un produit qui, avant la guerre, etait
 

commercialis6 en grandes quantit~s dans lea deux Sous-


Pr6fectures.
 

La gomme arabique 6tait envoy~e en Europe et dans lea pays
 

voisins et revenait au Gu6ra sous forme de produit semi

industriels utilisds par lea femmes dans la fabrication des
 

parfums et pour l'alimentation.
 

Puis la guerre a 6clat6: la diminution des ddbouch6s
 

caus6e par im situation instable qui a r6gn6 pendant plusieurs 

ann6es dans la r6gion a ainsi pouss6 la majorit6 des r6colteurs
 

A l'abandonner.
 

Ceux qui ont continu6 A la commerciallser l'ont fait en
 

petites quantitds et seulement pour alimenter la consommation
 

locale.
 

A partir du 1986, l'int~r~t croissant montr6 vis-&-vis de
 

ce prodult par certains grands commergants de N'Djamena ont
 

fait fleurir un nombre 6lev4w d'interm~diaires locaux.
 

La demande de ces interm6diaires a cr64 A nouveau un
 

march4 important qui a fait revenir lea paysans et lea
 

6leveurs sur ce produit.
 

La gomme arabique qui provient du Gudra est consid~r4e de
 

secondequalit6.
 

Elle est commercialise A partir du mois d'octobre jusqu'A
 

la salson des pluies, avec une p~riode d'abondance qui coincide
 

avec la saison chaude.
 

II s'agit en majorit6 de la gomme produite par l'Acacia
 

Sdyal qui se vend A un prix plus bas par rapport A celle qui
 

est extrait de l'Acacia Senegalensis.
 

En plus de ceci, lea gens qui la r6coltent (en majorit4
 

lea Arabes) le plus souvent ne la nettoyent pas avant de la
 

vendre.
 

La gomme arabique se pr6sente alors m~langde aux morceaux
 

de bols et autres d6chets, ce qui cause sa ddpr4ciation.
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Bitkine est le march6 otL la gomme arabique est
 
commercialis~e en plus grande quantit6 (dana l'ordre de 

quelques centaines de sacs par semaine), suivi par Mongo, 

Moukoulou, Sara, Baro. 

B.'tkine eat le seul vrai march6 de collecte du Nord-Gu6ra
 

pour la gomme arabique.
 

Certains commergants se sont specialists dans ce prodult
 

et avec l'apport des collecteurs ils ach~tent de grandes
 

quantit~s.
 

L'achat se fait au march6 par Koro et par sac chez les
 

paysans qui l'am~nent en quantit~s variables (de 1 Koro jusqu'a
 

2 sacs).
 

Le produit achet6 au Gu6ra est envoy6 A N'Djamena oiU il 

sera tr16 par des femmes et revendu en majorit6 aux commerqants 

(dans la capitale il y en a actuellement cinq) qui l'exportent 

en Europe. 

Une quantit6 mineure est achemine aussi vers le Nig~ria, 
mals il s'agit d'un flux A caract~re sporadique. 

I1 est int~ressant de souligner qu'A N'Djamena, se sont
 

form6es des associations de commergants/interm6diaires qui ont
 

cr66 un rdseau pour la collecte sur beaucoup de march6s du
 

Tchad.
 

Ces associations sont sp6cializes dans la collecte chez
 

les producteurs et le triage A N'Djamena de la gomme arabique,
 

mais ils n'ont pas encore la capacit4 de l'exporter.
 

En effet, le march6 international de la gomme arabique est
 
tr~s variable et tr~s sp6cialis6: il demande un niveau de
 

connalssances techniques sur le produit, une bonne connaissance
 

des techniques commerciales et une pr~cision dans les
 
consignes, toutes des choses que ces associations ne sont pas
 

encore en mesure d'offrir.
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OICLUSIOR
 

LA PRODUCTION. QUEL DEVELOPPEMENT?
 

Dans les ann6es A venir la production agricole dans le 

Gu4ra se basera vraasemblablement un peu plus sur les cultures 

de rente (surtout l6gumes, fruits, arachides, s6same). 

Les c~r6eles et leeJ1gm_ neusea resteront toujours lea 

cultures d'autosubsistances par antonomase. 

Toutes ces cultures ont le m~me problime. Elles sont de 

plus en plus expos~es A la d~tdrioration de l'environnement 

productif et ceci pour deux raisons principales: 

A) Un probl~me de techniques culturales que le paysan
 

n'arrive pas A adapter aux caract~ristiques du milieu ambiant
 

(traitement des sols, semis en ligne, lutte contre l'4rosion,
 

bonne utilisation des ressources hydriques, etc...) pour
 

obtenir une production perfo-mante et surtout s6re.
 

B) Un probl~me de diffusion des intrants A l'agriculture
 

(semences amdlior4es, produits phytosanitaires, outils, etc...)
 

qui aujourd'hui constituent encore un "luxe" (presque
 

intouchable) pour le paysan du Gu4ra.
 

Solutions possibles:
 

En ce qui concerne le POINT A), ii faut une intervention
 

plus capillaire au niveau des paysans afin :e donner plus de
 

formation et plus d'assistance technique, sans oublier que les
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habitants du Gudra dans tout le Tchad sont g6ndralement appel6s
 

Hadjeral, ce qui veut dire "peuple des montagnes" et que 

l'associationnisme dans la production n'existe presque pas au 

niveau du village41 . 

Pour ces ralsons, il faudra aller doucement et travailler
 

beaucoup plus avec les paysans pour gagner lrur confiance en
 

s'appuyant sur leurs besoins r6els et en soutenant leurs choix
 

(ex: les arbres fruitiers).
 

Le chemin entrepris par l'AICF dans les deux Sous-


Prefectures est dans ce sens bien centr6 sur le probl6me.
 

Son expdrience au niveau du centre d'Arangha est
 

txemplaire et commence A porter ses fruits.
 

Mais il faudrait beaucoup plus d'investissements en
 

hommes (agents vulgarisateurs, techniciens, etc...) pour avoir
 

plus d'efficacit6 et pour assurer la continuit6 et la
 

compldmentarit6 des interventions.
 

En ce sens, une plus 6troite collaboration entre les
 

agences qui travaillent pour le ddveloppement de la r6gion
 

(AICF, SECADEV, ONDR, Missions religeuses, etc...) serait
 

souhaitable.
 

Concernant le POINT B) une solution A caract~re plus 

commercial est souhaitable. 

Cela pourrait 8tre la production de semences amdliordes au
 

niveau local et la commercialisation dans toute la r~gion (et
 

aussi ailleurs).
 

Pour la diffusion des autres intrants, il faudra que ceux
 

qui s'engageront A les distribuer adoptent un systbme de cr6dit
 

tout en se conformant (sauf pour le taux d'int~r&t 6videmment)
 

aux systbmes locaux4 2 .
 

Ces crddits seront A court terme (crddit campagne pour les
 

produits phytosanitaire et petits outillages) et A long terme
 

(pour les charrettes et le animaux de traction).
 

41 Mais il existe, comme nous l'avons vu dans le Chapitre I,
 
seulement au niveau familial et A l'int6rieur du clan.
 
42 Voir Chapitre I page 27
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PERSPECTIVES POUR LES ACTIVITES DE COMMERCIALISATION
 

Les activat~s de commercialisation dans le Gudra
 

connaissent actuellement deux ddbouch~s principaux: un vers
 

l'Est (Abech6) et l'autre vers le Nord (Batha, BET, etc...).
 

En effet, la majorit6 de la production agricole du Gu6ra
 

est 6coulde sur ces march6s chroniquement ddficitaires.
 

Si les conditions du pays reste stables, les 6changes de
 

prodults agracoles vraisemblablement auront tendance a
 

augmenter. Si ceci s'av~re exact, la production du Gudra sera
 

de plus en plus influenc~e par la demande qua provient des
 

r6gions situdes au Nold et A l'Est du Tchad.
 

Les proul~mes li6s A la commercialisation diff~rent de
 

prodult A produit, donc il est opportun de les analyser par
 

classes de produits selon les diff~rents syst~mes de vente.
 

LE MARCHE DES CEREALES
 

Les points faibles:
 

1) Les unit~s de mesure.
 

2) Les excessives fluctuations des prix.
 

En ce qui concerne le premier point, le manque absolu de
 

standardisation des unit4s de mesure (nombreux Koros diff~rents
 

utilis~s dans les transactions) cr6e des d6squilibres
 

nettement ddfavorables aux producteurs.
 

Le paysan est gdndralement ignorant en ce qui concerne les
 

mdcanismes qui dominent les march~s des c~rdales: 11 ne cunnait
 

pas les diff~rents Koros utiliss pour les mesures.
 

En plus il est oblig6 de vendre sa production pour se
 

procurer des produits de premiere n~cessit6. Cette condition
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am6ne souvent A accepter aussi des syst~mes de mesure
 

diff6rents et qui lui sont moins favorables.
 

Deux solutions sont envisageables. 

A court terme: faire une action d'information aupr6s 

paysans pour les mettre au courant des conditions du march6 

(Koros utills~s, prix, etc..). 

A long terme: standardiser le syst~me de mesure en
 

introduisant le Kilogramme comme unit6 de mesure.
 

En ce qui concerne le deuxi~me point, la cause principale
 

qui provoque l'instabilit6 des marchds et les fluctuations des
 

prix est principalement due & une mauvaise gestion de la
 

production du c6t6 des paysans.
 

Le choix du moment opportun pour vendre est fondamental.
 

Le stockage dans ce sens constitue une condition sine qua
 

non pour obtenir plus de b~n~fices. 

Les commer4ants l'ont bien compris et c'est pour cela 

qu'ils basent leur activit6 commerciale sur le stockage de 

c~r6ales. 

Les paysans commencent A le comprendre. Mais ils ont des 

points de blocage d'un point de vue social, 6conomique et 

technique. 

Le producteur dolt n~cessairement vendre pour faire face 

aux d6penses ordinaires et dolt assurer la nourriture A sa 

famille pendant toute 1 annie. Ii s'agit d'une tiche difficile 

quand les quantit~s produltes sont limitdes. 

Le but principal d'une possible intervention dans le
 

domaine de la commercialisation de c6rdales dolt 6tre 4'6viter
 

que la ma.iorit6 des quantit~s destines & la vente quittent la
 

r6gion .iuste apr~s la r~colte, quand les Prix sont molns
 

favorables.
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Des solutions peuvent 6tre envisag~es sur deux niveaux
 

diff6rents
 

- au niveau des producteurs,
 

- au niveau du march6.
 

Au niveau des producteurs, 11 faut soutenir les activit~s
 

de stockage pour V'autoconsommation et par consdquent favoriser
 

la 2ormation de centres de collecte et de gestion communautaire
 

de faqon que la nourriture soit assur6e toute l'ann~e.
 

Au nveau du march4, 11 faut soutenir une activit6 A 

caractbre plus strictement commercial. 

II s'agit de favoriser la formation de centrales d'achat
 

locales g6r6es par ceux qui sont obliges de se "ddbrouiller" de
 

n'importe quel moyen (mime d'escroquerie) pour obtenir des
 

bin6fices: les interm~dialres et plus pr6cis6ment les femmes
 

"Handagna".
 

Avec un capital de ddpart, une organisation et des r6gles
 

bien prdcises concernant les m6thodes d'achat (pour faire en
 

sort que ce ne soit pas toujours le paysan qui perd) et le
 

stockage, permettront semblablement a ces "Mandagna" d'avoir
 

plus de force contractuelle vis-&-vis des commergants gr&ce
 

aussi aux connaissances majeures qu'elles ont des marches
 

locaux.
 

En plus, le fait que ces femmes exercent leur activit6
 

commerciale exclusivement sur lea march6s de la r6gion
 

permettra de limiter l'hdmorragie des c~rdales vers d'autres
 

marcha et de maintenir bas le niveau des prix.
 

En p6riode de soudure, elles ne seront pa3 oblig~es de
 

s'approvisionner chez les commergants pour revendre aux paysans
 

comme elles le font actuellement, mals elles pourront se baser
 

sur des stocks constituds au pr~alable.
 

Elles pourront aussi mettre en place un syst~me de cr~dit
 

plus 6quilibr6 que celui de l'usure adopt4 par les commerqants
 

locaux pour faire face au manque de liquiditds qui accable le
 

paysan pendant la p~riode de soudure.
 

87
 



LE MARCHE DES LEGUMES ET FRUITS:
 

Beaucoup de paysans se consacrent de plus en plus aux
 

cultures des fruits et 16gumes.
 

Les quantit~s produites augmentent chaque annde comme les
 

probl~mes li6s A la commercialisation (on Va vu avec les
 

difficult~s d'6coulement rencontr~es par les paysans pour
 

1'oignon).
 

Les points faibles peuvent 6tre ainsi class6s:
 

- Les chix des produits & cultiver ne sont pas toujours 

les meilleures. La demande, le degr6 de conservation de chaque 

produit, les temps d'6coulement ne sont pas souvent pris en 

considdration par les paysans. 

- La production est tr~s concentrde dans le temps.
 

Seulement 3-4 mois par an
 

- La conservation. Le s6chage et le stockage de certains 

l6gumes ne se d~roulent pas dans les meilleures conditions: 

souvent avec des m~thodes et dans des lieux peu appropris. 

- La consommation et donc la demande locale de l6gumes 

frais et de fruits sont encore limit6es A quelques produits et 

constituent le plus souvent un luxe. 

- Le syst~me de transport et les emballages sont peu 

adapt~s aux exigences de certains produits plus p6rissables et 

d~licats. 
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N~anmoins, la production et les activitds de
 

commercialisation doivent 6tre fortement soutenues compte tenu
 

de la demande qui existe sur d'autres march6s (principalement
 

N'Djamena). A ce propos, dans le domaine de la
 

commercialisation, pour permettre un d~veloppement 6quilibr6,
 

i1 faudra envisager de:
 

- Concentrer pour le moment la production des l6gumes sur
 

les produits moins p6rissables et pour lesquels les paysan ont
 

d6jA la maitrise des techniques culturales (patate douce,
 

manioc, oignon, ail).
 

- Am~liorer le systbme traditionnel de s6chage de la 

tomate et du gombo pour permettre une augmentation des 

rendements en poudre. 

- Introduire de nouvelles techniques de conservation 

petite 6chelle. 

- Encourager la consommation locale des fruit et l6gumes,
 

surtout en ce qui concerne les var16t6s mons connues (radis,
 

carottes, poivrons, etc...).
 

- Diffuser A plus large 6chelle des moyens de transport 

plus adaptds, comme les charrettes ou les vdhicules de petite 

taille, et amdliorer le rkseau d'assistance et d'entretien de 

ces moyens.
 

- Am6liorer certains emballages presents sur les marches 

(ex: le Sossal) pour permettre en maximum de standardisation, 

une meilleure conservation du produit et satisfaire les 

exigences de transport. 

- Consolider et rendre plus systdmatiques les 6changes de 

fruits et l6gumes avec les march6s ddficitaires (Bokoro, Ati, 

Massaguette, N'Djamena). 
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Pour mettre en place toutes ces activit6s il reste A
 

choisir le type d'organisation le plus adapt6.
 

Pour un d~veloppement plus 6quilibr6, il serait
 

souhaitable de promouvoir la formation de groupements
 

coop~ratlfs de paysans, d'artisans, de transportours, etc...
 

Compte tenu des difficult6s que rencontrent les organismes qui
 

travaillent depuls longtemps dans la r6gaon pour promouvoir
 

1'associationnlsme, nous pensons que le processus est constell6
 

d'impr~vus et surtout tr~s lent.
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LA TRANSFORMATION DES OLEAGINEUX:
 

L'huile de s6same et l'huile d'arachide produites dans la
 

region ont des potentialit6s commerciales tout-&--fait
 

ndgligeables.
 

Les points faibles qui ne permettent pas un d6veloppement
 

6quilibr6 de ces deux produits peuvent 8tre ainsi sch6matis~s:
 

- Manque de moyens financiers au producteur qui lul
 

permettraient de constituer un stock de roulement et de
 

produire A plein regime.
 

- Manque d'une organisation commerciale A caract~re 

r6gionale qui permette l'6coulement sur lea marchds lea plus 

6loign&s sur lesquels le petit producteur, avec sea moyena, 

peut difficilement arriver.
 

La solution que nous envisageons pour rdsoudre ces deux 

probl~mes est la constitution dans certains villages (ex: 

Thialo Zoudou) de groupements de production et 

commercialisation avec leur propre marque de fabrication. 

A la diff6rence d'autres productions qui sont souvent
 

6parpill6es dans la rdgion, la fabrication de l'huile est tris
 

concentr6e, ce qui facilite toutes les actions communautaires
 

de d6veloppement.
 

En plus, 6tant donn6 que: A) le march4 d'huile est une
 

vrai jungle de prix et de produits diffdrents (import~s,
 

produits artisanaux de provenance douteuse, etc...) et que le
 

consommateur de la ville (surtout A N'Djamena) est souvent
 

ind~cis quand i s'agit d'acheter un type d'huile quelconque.
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B) que la seule marque g4n~ralement reconnue est celle de la
 

CotonTchad avec un prix souvent 61ev4 et une capacit6
 

d'approvisionner les marchds nationaux tout-h-fait fixe.
 

Nous pensons que la constitution d'une coopdrative pour la
 

production artisanale et la commercialisation de l'huile avec
 

une marque propre de fabrication pourrait avoir du succLs
 

surtout si elle s'engage A exploiter, tout en apportant des 

am6liorations dans le syst~me de distribution, le rdseau de 

commercialisation d'huile d6j& existant en direction des 

r6gions voisines (Ouaddai, Batha, Salamat).
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Pour ce produit, le m6me discours que pour l'huile est A
 

peu prbs valable.
 

Le tabac est produit dans une zone lamat~e A la Sous-

Prefecture de Mongo et il est commercalis6 dans toutes les 

r~gions du Tchad. 

II s'agit d'un produat tr~s appr6ci6 par les connaisseurs
 

nationaux et qua est consad~r6 souvent comme une raret6.
 

La demande pour ce produit est cro:ssante, mais des points
 

faibles limitent e d6veloppement de ce commerce.
 

Cexx-ca peuvent Ctre aansi classes:
 

- Un nombre croissant de paysaris commence A pratiquer 

cette culture, mais n'ayant pas la maitrise pour produare un 

tabac de qualat6, ils font un produat de plus falble qualat6. 

- Les quantat~s produites de bon tabac sont encore 

limit6es. Ceci fait que beLucoup de commergants ne se d6placent 

pas jusqu'au Gu~ra par peur de ne pas arriver A collecter les 

quantit4s souhait~es. 

- Un syst~me de commercialisation qua ne valorase pas la 

quclat6 du produat (emballages, pr4sentation du produit). 

- Un tabou tradationnel A caract~re relagieux vis-h-vis du
 

tabac qua est consad~r6 par beaucoup de paysans comme une
 

drogue.
 

Ainsi comme on l'a vu pour l'huale, il faudra uniformiser
 

qualatativement la production en cr6ant une coop6rative de
 

productaon et commercialisation avec sa propre marque.
 

Cette coop~ratave pourra ouvrir un flux commercaal direct
 

avec les commergants de la capitale et ensuate avec tout le
 

pays.
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LES PRODUITS DE LA CUEILLETTE:
 

Comme on l'a vu, l'activit6 de la cueillette repr~sente 

pour beaucoup de paysans et 6leveurs du Gu~ra une importante 

source de revenus. 

Le rdseau de commercialisation pour certains produits de
 

cueillette (ex: le cheb6) est d~j& bien structur6 avec ses
 

mdthodes, clients, prix, etc...
 

La gomme arabique qul, dans le Gu~ra, fait partie des
 

activit~s de la cueillette eat directement lie A la demande et
 

A l'offre internationales.
 

Au Tchad, le commerce de la gomme arabique eat en train de
 

s'organiser sur des bases plus solides.
 

Le Gu~ra, dans ce sens, est encore arri6rd: tant que la
 

production du Gu~ra restera au niveau de la cueillette, les
 

perspectives pour un d~veloppement de la commercialisation dans
 

cette r~gion resteront limit~es.
 

Dans notre enqu~te, nous avons choisi seulement deux
 

produits de la cueillette sur la base de l'offre et de la
 

demande qu'on a rencontr6es sur lea march6s locaux.
 

A cause du temps limit6 ou peut-6tre seulement par notre
 

n6gligence, nous n'avons pas consid~r6 d'autres produits de
 

cueillette qui 6taient presents sur le march6s mime en plus
 

petite quantit6.
 

Beaucoup reste encore A 6tudier sur l'activit6 de la
 

cueillette dans le Gu~ra. A ce propos, il serait souhaitable
 

que des 6tudes plus sp~cifiques sur les diff~rents produits
 

solent mendes. Ceci dans le but d'analyser lea possibilit6s que
 

pourrait entrainer le d~veloppement de cette activit6 sur des
 

oases plus solides.
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