PRODUCTEURS. CONSOMMATEURS ET MARCHANDS DU NORD IVOIRIEN.

ASPECTS DE LA CONSTRUCTION SOCIALE DES RELATIONS D'ECHANGE.

De nombreux travaux ont été consacrés a 1'économie des marchés
et degs filieres de commercinlication. et & 1'étude historique et
anthrovologlaue des reseaux marchands et des échanges en Afrique
sub-saharienne. Les connaissances accumulees dans ces domaines
sonl considérables. mais bien souvent partielles et cloisonnées.
Pour seul exemple. notons apres M. Saul {1) les difficultés
au ‘eprouve 1 'analvse economlique & intégrer les spécificités du
milieu marchand et de ses usages - par exemple les reégles de
circulation des creances. le coGt d'entretien des dépendants.
les frais de reproduction sociale et culturelle des réseaux -
dans 1la formation des prix et dans 1les décisions de mise en
marcne. Réciproauement. les études sociologigques ne prennent
gsuere en comptlte 1les données sur les marges et rentes des
filieres. et sur leur répartition entre les agents: celles-ci
determinent pourtant le volant de ressources dont disposent les
reseaux de commerce pour préserver leur organisation sociale et
accroitre leur emprise sur 1l espace.

La tradition universitaire a. semble-t—-1il. assigné un domaine
d'investisation précis a chaque discipline s'intéressant aux
marches. aux determinants de l'offre et de la demande ou aux
rapports d'échanse. Les savoirs sont segmentés. et 1l'on peut
douter aque leur simple . juxtaposition améne wun surcrolt de
connaissance sur la formation des marchés concrets. i.e. sur les
logiaues pratiaques et immédiates qui animent producteurs.
consommateurs et commercants lors des transactions. La division
du travail scientifiaue entretient en outre 1le myvthe polanvien
d une opposilion radicale entre des marchés réglés par des
mecanismes strictement economiques {(2). et ceux que réguleraient
- wvar exemple en Afriaue - des mécanismes sociaux cristallisés
en pratiaques redistributives. réciprogues ou ostentatoires. Bien
des observations montirent vpourtant gue 1 'artisanat et le petit.
commerce africains n'ont nul besoin d'une séparation radicale
du menage et de 1l 'entreprise pour gérer les ressources de facgon
rationnelle (3): ou que les pratiaues redistributives des riches
nesgocianls ne sont pas en rupture avec 1l1’épanoulssement d'une
forme d'economie de marché (4): ou enfin que le bon fonctionne-
menl des industries dépvrend de leur permeabilité sociale et
'oolitique (5). L )

La lecon de Braudel. rappelant gue toutes les formes d'échansge
sont simultanément économiques et sociales. et que dans aucune
economie ley qualités et les gréces prétées par Sombart. Weber
et Schumpeter aux capitalistes ne sont entiérement reunies ni
totalement absentes (7J. est particulierement utile pour 1'étude
du comportement des promoteurs et du fonctionnement des marchés
en Afriaue. En effet. l'ordre privé v est souvent au coeur de



l] 'ordre enirevreneurial. induisant des colts direcis ou derivés
qu'on auralit tort de ranger pvarmi les transferts communautaires

(6)- : les enirepreneurs sont précisemeni ceux qui ne se
salisissent des communautés d'appartenance aque dans 1 'exacte
mesure ou elles leur permeiteni. a Lterme. de minimiser les
charges et risques economiaues. La reussite des patrons de

commerce resulte par exempie de la double relatiion au'ils entire-
tiennent avec les collectifs familiaux. territoriaux. religieux.

politiques : la relation d' " investiissementi " ou les marchands
dépensent temps et argent a établir une autorite sur les
membres de ces communautés. et la relation de " conversion ° au

cours de laquelle les rapports de domination sont transformées
en liens hiérarchiques et economiquementi fonciionneis dans les
iréseaux de cummerce (8).

Le point de vue presente ici ,est aue les charges " extra-eco-
nomiques " supportées par les producteurs et les commercants
participent. au méme titre aue le capital économique -
équipements. stocks et fonds de roulement - a4 la maximisation de
la marse finale ainsi qu'a la satisfaction de la demande urbaine
a un colit supvportable. Alors que selon la tradition classique.
ie marché nait de la confrontation d'intéréts partiticuliers ou la
liberté individuelle s'exprime pleinement . les activités de
produciion et d'échange en Afriaue. et probablement ailleurs.
s "enracinent dans des hiérarchies multibles.. des dépendarices
personnelles. des investissements religieux. politiaques ei re-
lationnels qui. bien gereés établissent les conditions sociales
de 1'économie marchande et de la rentabilite. On illusirera ce
point de vue par quelques exemples. extraits d'enquétes meneces
dans la région de Korhogo (mord de la Cote d'Ivoirel.

-Les fondements sociaux d'une marsge

l'exemple de la fabrication du riz étuve.

Au cours des deux derniére décennies. Korhogo est devenu le
principal département riziculteur de Céte d'lIvoire. En 1986. 1l
consacrait 31000 hectares a cette culture et réalisait 16% de la
production nationale de paddv (87000 +tonnes}). A partir de 1987.
le démantélement du dispositif d'incitation etatique - abandon
des subventions aux intrants. du préfinancement de la collecte.
du soutien aux rizeries industrielles - modifie les strategies
des agriculteurs ei marchands korhogolais. Ceux-ci recherchent
dans l'usinage artisanal, la vente hors zone. la transformation
en riz étuvé {malo woussou)., les movens d'ecouler avec profit la
partie non consommée de la production.

Les conditiions de rentabilité de la production de riz etiuvé. a
laguelle participent Lataha et Kapalé. deux villages proches de
Korhogo ont été etudiées. Esi présentee ci-dessous une opération
de transformation de 26 kegs de paddy (Bouake 89. Tioneui) achete
par une femme de Lataha aupres de cultivateurs d'un villasge
voisin. Les résultats sont comparables a ceux qu'ont obtenus
d'autres productrices & la méme période {(Fevrier 19851).



La transformation s 'opére en quatre phases : une précuisson du
paddy a 1'air suivie d'un trempacge. un étuvage. un séchage sur
une aire collective. enfin un décorticasge manuel puis mécanique.

Tableau 1. Temps de travail e@ duréee de la transformation.

Nature des opérations Durée Temps de travail
1. Précuisson et trempage 167 mn 14 mn
2. Etuvage 100 mn 22 mn
3. Séchasge . 156 mn 78 mn
4. ‘-Décorticarge . : 115 mn 115 mn
Total : 536 mn 229 mn

La durée des opérations ne prend pas en compte l'approvision-
nement en eau et bois. Le produit final pése 17.2 kgs soit un
coefficient de transformation (66.15%) léegerement inférieur au
coefficient moven calculé au moulin (67.6%).

Les brisures de riz récupérées au décorticage sont consommées
en bouillie (nvenve baka) par la famille de la productrice : le
son sert a l'alimentation de la basse-cour. Le malo woussou est
exclusivement réservé & 1la commercialisation. et n'entre pas
dans l'alimentation familiale. 11 est évacué sur Korhogo chaque
jour de grand marché et peutlt étre revendu au détail - c'est le
cas pour quelques femmes de Lataha traitant de petits volumes -.
ou en gros - c'esl le cas pour une vingtaine de préparatrices de
ce village.

En Février. le prix de détail escompté par les transformatrices
était de 500 CFCA par cuvette de 3.5 kgs de riz étuvé
71 é6tait alors comparable au prix du riz de villare
décortiqueée. Pour la vente en gros. le prix se définit a4 partir
du colt du paddy acheté. auquel les femmes ajoutient une marse
variant selon la période de l'année. Toutefois. de Juin a
Octobre. lorsque le produit est rare sur le marché de Korhogo.
les productrices ne peuvent augmenter leur bénéfice au risque
d‘un reportit de la demande sur le riz décortique ou importé.

Tableau 2. Marge nette sur la revente du riz étuvé.

FCFA/17 kgs FCFA/kg

Prix de vente en gros 2200 129.4

Co(it d'achat 26 kgs paddy (a) 1500 88.2

. Bois f(a) 83 4.9

Usinage (a) _ ‘ 135 2.9

Transport (b) i 153 9.0
Marge nette 3293 1q.

(a) Prix de marché
{b}) Sur la base de 100 kgs de riz transporté a Korhogo



Un est condull a s 1nterroger sur i interei d enesaFer un temps
de travail eleve dans la prevaration du malc woussou puisque son
pPrix de vente s'ecarte veu. aqueique soit la wverioae. de celul au
riz de villare.

La rentabiiitée du i1ravail des vreparatrices iient au fai1l. aue
le marche du riz etuve rewmond a une demande reguliere. eémanant

des maliens et suineens. et des nationaux malinkes et dioulas.
lLe débouché est- assure. et la commercialisation bien structuree
pvar les marchands guilineens de la place. J'auire part. la marge

rne s'explique pas par une augmentation du poids du padayv apres
l'etuvage. Elle est liee. en revanche. au rendemeni eleve obienu
lors du decorticaxe

Tableau 3. Paddy nécessaire pour 100 kegs de riz :

Coeff. Volume Colit d'achat

transfo. (kes) (fcfa)
Riz blanc 0.58 172 12900
Riz étuvé 0.67 149 11175

Urnne economie ae i3% sur la quantitié de padav est obtenue par
l1'étuvage. En reprenant le calcul de la prevaration de 17 kes
de riz eluve. on constiate aue ia marge realisee (329 FCFA) tient
pour 58% & cette economie d'achat de paddv. Méme en tenant
compie du coGt du bois de chauffe. le différentiel de rendement
explique 29%4 de la marge nette. Enfin. le taux de brisures est
faible apbres etuvarse. et les sous-produiis tires de 1 usinacre
sont tous valorises dans le cadre domestique.

Un ne sauraiir pourianl reduire les determinanis de la marege de
transformaction a ces seules considerations dans ia mesure ou ile

revenu des bpreparatrices esvt. sur la dureée. correle d une bpart
aux liens aqu'elies parviennent a etabiir avec les fournisseurs
de paddy. a 'autire vpari au raprpori de {forces au elies imposeni a
certaines periodes aux meuniers. enfin au nompbre de devendantces

4 qul elles coniient une vartvie des taches.

1. 4 Lataha. une partle au pvaddyv transtorme vient des vas-fonds
cullivés par les preparalrices elles-mémes. rar aitleurs. le riz
vpluvial et irrigue recoité par ies hommes des matriliepnasges estc.

pour ia fraciion non consommee. avance aux iemmes. Ve ce pointl
de vue. tes hommes sonl dépendants du debouche offert par les
prevaratlrices: 11 leur economise ia charge de iranspori. el ie
risaue d'une operalion déficicaire avec les 7  bpasculeurs "

Noions aue queliques hommes empiolenti conire remuneéeration leurs
epouses. fiiles ou nieces a la prepvaration au riz etuve. ils

vaiorisenti ainsi leur proauciion et recupereni une partie de la
marge de transformation. kEnfin. les liens étroits entre guelaues
familles de Lalaha et de deux villages voisins. gros producteurs
de riz. permettent a certaines proauctrices d'obltenir du paddyv
&4 une periode (de fin fevrier a Avril) ou d'autres 1'acheient
plus cher sur Les marches de brousse ou aupres des grossistes de
Korhogo.

De Juin a Septembre. la rarete du proauit. le monovole exerce
par les marchanas kornogoiais aui ont stocke du paddv. et le
cout du transport du padav de 1a viiie au Jieu ae transrormation



reduisent ia marge aes preparatrices. Seules celles aui tLraitient
ae gros volumes tiLrent encore. a cette période. une remuneration

convenunle ae leur travail car jles cnarges Iixes au kilo restient
pour elies supportanles, et les erossistes sont contraints de
llmiier jeurs pretentions ces iemmes Jont en effet valoir
au’erles oourront cnaneer de commercant en periode d'abondance
sur le marche. rar atileurs. ces preparatrices aui intiterviennent

en veriode de soudure - une vingtaine a lataha - traveillent sur
crecll : jes grossistes leur avancent le paddv le ijour de
¢rana marcne. puijs rachétent a un prix convenu le riz étuveé au

marcne suivani. I avance etant alors défalauee.

i. ampicur du fonds de roulement détenu par les préparatrices
n est. donc pas un critere de différenciation entre celles qui
continuent leur activité aores les semailles. et celles qui se
concacreont aiors aux taches agricoles. L'acces au creéedit que ies
Eressistes proposent a un nombre restreint de femmes sur le seul
critere de confiance. i.e. sur ie cavital de notoriété qu’'elles
ne  manawuent pas de faire valoir pendant la négociation -
position hierarchiaue reconnue de 1'epoux ou du peéere. influence
religieuse prour les femmes dioulas de Kapele. ancienneté dans: la
vroression. nombre ae dépendanies travaillant & leur service.
etc. ~. esl de ce point de vue 1l uniaque determinant.
2. Les meuniers de lataha et ceux de Korhoro qui décortiquent le
maio woussou de hapelé consentent a ces clientes des tarifs
exiremement {aibies afin de capier un marcheé aui leur assure de
Novembre an Fevreior la auasi-totalile de leur chiffre d'affaires.

3. Enfin. rapvporier ia maree nette au Lemps de travail passé a
la vrevaration est une operation illusoire. lLa transformation
vaiorise en effel la production rizicole des femmes et de leurs
epoux. De pius. les préparatrices importantes font effectuer

i'approvisionnemeni en bois et eau. le vannage. le transport. de
decorticage au moulin par leurs dependantes. Dans chaque famille
la competition entre productrices esi ouverie afin de capter la
force de travail des cadettes. et 1 2n ne peut ici décrire les
ricnes sirategles par lesauelles les femmes construisent les
soumissions dans le groupe domestique. Leur revenu rémunére donc
au’une rracliion au temps d'activité net. et non la durée totale
de Ja transformation. les temps morts de la production sont
empLoves aux aciivites domestiques. a 1'exception de la phase de
sechare realisee sur des aires eloignées des habitations. Les
femmes commentent alors les evenements villageois. mais aucune
information n'est echangée sur les prix pratigués par les
Erossisties. ies creaits obienus. les marges réalisées. les
volumes traitées gui sont autant d'éléments par 1lesquels les
preparalrices risaqueraient de faire appraraitre les différences
de rovenuss aui. obliectivement. les séparent.

Le commerce des marchandises gzénérales :

éﬁml'us

age des dépendances dans la circulation marchande.

A horhogo. le commerce des marchandises genérales s'ordonne
autour de quelaues établissements de sgros feédérant en aval leur
reseau ae boutiauiers - 3738 boutiaues de vente au déetail pour



la viile. Sol1l une . pboutique pour 23Y9< habitanis en 198y -. el ae
" tabliers sédentaires distribuant proaults alimentaires et

cigareties. Un aistinguera emplriauement deux poies Aau commerce

general . entretenant avec les detaillants  des reiations aiffe-
rentes.

Un premier pole es1 iforme d'etaviissemenlis de lvbe europeen.
vour la plupart 1ssus de reconversion. Iusions et chansement de
statut juridiaque du commerce Qe iralte 1mpiLanlie aepuls 1 entre-
deuXx wKuerres dans la region. Das avances en marchandises sont
failes aux boutliquiers (§): elies sont ajusiees aux raraniies

gque ces derniers peuvent presenter.

rour ces elablissemenis. le creait esi une overation a risaue.
Mals il est surtouc un puissant instrument de poLarisatctiorn. de
hierarchisaition el de mise en dependance des circulils de disiri-
buction. En effetr. les detaillants aqui en véneficient ne peuvent
plus arbiirer enire les grossistes de la piace: un chaneement
de fournisseur suppose que le boutiauier ait un fonds suflisant
pour apurer sa delle chez son grossisie habiiuel. et pour renou-
veler au comptant. le temps d'une mise a L' 'essat. son Stock chez

un auire marchana. De plus. le chifire a'aifaires et la marrge
des boutigulers dependent de 1 avance des grossistes. Alnsi. 1le
créedii moven accordeé par le princival =rossiste de hornogo
s'etablit.a 251000 FCFA. 1l corresvond parfaitement au montant
moven aes achals de ses distributeurs - 2660006 FUFA par mois.

Seuls les boutiquiers dont les ventes mensuelles deépassent: |
miilion FCFA. avanl diversisfie leurs fournisseurs. n'utilisent
qu’en partie leur ligne de credit. Le ravport orélt autorite/preétc

uilliisé est alors de 79%, En revanche. les petltits aistribuieurs
l1'utilisent a 97%, les plus modestes {ceux aont les venties sont
inférieures a 10uuOy FGFA) l1'utilisent a 124%. jouant sur ia
roctation de leur stock. La stratexie des rrossistes en matiere

ce c¢crédii delermine alnsi la morrhologile. le degre de concentira-
Ltion et la hjérarchie entre boutiauters. 1] arrive toutefols aque
les distiribuieurs realisent aes marges superieures a celles aue

i 'avance obienue ialsseralit esperer les aetusllants vendent
ravidement. parrols a perte. les marchanalses avancees pour
investir dans des operations a marze eievee - acnat e Lissus.

ae vieces delachees ou d 'appareills menagers aans ies pavs
volsins -. avant de remoourser leur lournisseur.

i.a préseniation des pleces d’'identiile. une mise a 1 essal sur
queliaues mMoUis. 1 évaiuation du stock posseae ou de toute auclre
conirepartie malerieliie du prétv. 1 aval d'un iti1ers. 1 esiimation
des qualités ec compétences des boutiquiers sont les procédures
d'octroi du c¢redii1 dans les elablissemenis de Lvpe europeen. Si

foncirionnels ei neutres que semblent ces criteres., 1ls rangent
pouritani les deiaillanis selon Jes svmptomes supposes d une ra-
tionalite economiqgue. et mareginalisent certaines catégories de
bouliquiers. Ainsi. les carnets de credii de 1¢5 detaillants
argreés par le princioal établissement de gros nontrent aue sont
séleclrionnes. de preference. des 1ndividus ages (51% de la
cllentele a plus de 40 ans}. ivoiriens (moins de Y% des bouti-
auiers soni maliens). implanies dans les auartiiers senouios. ou

semi-residenciels. i,a selecltion sociale paratt renforcee par la
procedure d avalisatiion. iklle bénéficie a ' avord aux varents ecx
amis de ia maitrise et des cadres de 1 entreprise. aLnsi au'a
ceux de Tfronctionnaires de la ville. enselgnants et medecins
notamment. elevant ainsi le taux des lettres parmi ia ciientele.
Moins enclins a conseniir un prel aux catecories ieunes. alisoch-



tones. eilrangeres. non ielirees. ies £Frossisles de Lvpe europeen

renvoient mecaniauement Ges calegories vers les grossistes alri-
cains ou s appllquent des Dproceaures ae crediti ronoees sur.un
svsteme comoj X de aepmendances incterpersonneiles. Notons
touleiols au'aucune des proceaures ne peui se DrPVﬂlO] dune
elficacite economiaue superieure : la proportion d i1mpaves parmi
les clienis des commerces europeens est comvarable a celle des

établissements africains (101,

Le pole africain compte 22 éiablissemenis de demi-gros. il est

apparu peu avant ] independance. a l'initiative de commercants
a'origine malienne ev voltalaue issus de famiiies 1ompues au
regoce intar-rexional entrc bamako. doLo-vJioulasso et Bouake.
Des marchands autochiones. inlermediaires au commerce coionial.
$ v inscrivent oius tarad. A la partition allocntone'—autochtoneq
correspond. a aquelques rares exceptions. une hiérarchie des

chilfres d'affaires et de densite des reseaux distributeurs

Ces commercanis aeveloppent leurs rejaitions a'avali selon une

logiaue de reseau. Fondee sur aes liens personnels - parernte.
naissance. cirlentitele. voisinage ou conression - aul gFarantissent
ies vrets consentis. Ceux-cu iouent pleinement lorsque ies
marchands organisenit leur propre disiribution de devltaii: ainsa.
ib demi-grossistes ont ouvert 5]l marasins de detall en viiie ou
en brousse. ia Ferance revenant aans 84d% des cas a des parentis.
Les liens personnels jouent aussit vour 1 octroir de credits aux

bouiliaquiers indepvendanis. Les modaliiés soni alors vius variees.
L 'avance .tend en effet vers un princive de dependarnce maximale.
i.e. vers une selection des déiaillants disposes A reconnaiire
le tvoe d'autorite dont ie marchand esl le mieux pourvu. En
conseaquence. chaaue .patron de commerce tend a pProduire un reseau
sur une dominante relationneile. qui prend sens en rapport a
1'auitorite religieuse, associative, coutumiere, etc.. au 11 a
"accumulee

Ainsil. cina des lt pairons de commerce enauétes. dioulas wvour

la plupart. ont des responsabilités dans les institutions
confessionneliles et - educalives 1slamiaues et onit accomniil au
moins un vélerinagke a l1a Mecaue: cina ont longuement etudie en
ecole coraniaue. Par alllieurs. sebt marchands encadrent des as-
soclations: invest1ir dans des svndicats professionnels est le
seul fait aes commercanis senoufos. deux d'enire eux animanti
au si des groupes protestants. deux autres des associations
d'originaires. Les grossisies venus des pavs volsins. abseni des
groupementys prolessionnels (la politique davoirisation du
commerce ne s v préte zuereL s "occupent d 'unions 1raternelles
el d amicales. Tous ces marchands sonit chefs de residence. lie
nombre des dévpenaantls etant plus eleve parmi les commercantis
dioulas et malinkes -1 les deux—-tiers ont wpius de deux épouses

el prenneni en charge vilus de cina residenis hors conioinis ei
descendancs. La distinction entre seéenoufos et dioulas est
neite si1 1 on s’'en refere au nombre de wvarenis commercanis et
transporteurs . 85% des marchands dioulas ¢u malinkés comptent
parmni ieurs proches des £grossistes et gdetaillanis insialles
depuls plus d'un  an. la proportion etant de 38 pour les

commercarls senoufos.

lLes demi-grossistes dioulas. malinkes et logons. accumulant un
capital de notoriete dans lies groupements d originaires ou/et
cultueli. constiruisent de preference leur reseau commercilal avec
es membres de ces coilectifs. auil se trouvent des iors enserres



dans un complexe de devendances. de soumissions et de pressions
extra-économiques fonctionnant &a 1'avantage des patrons. Les
possibilités objectives de négocier avec ces derniers les
conditions des transactions sont a l'inverse de la position que

les détaillant occupent dans le réseau distributeur : 81 les
boutiquiers aisés ont une marge de manoeuvre pour faire valoir
leur intéerét commercial. cette marge disparait a 1'echelon des

micro-distributeurs.

Ces derniers cumulent en effel un ensemble de statuts dominées
ari terme d'ége (76% dentre eux ont moins de 30 ans. 40% moins de
25 ans). de nationalite (72% de non ivoiriens. pour la plupart
d'origine malienne). Leur implantation a Korhogo =est récente
(60% y résident depuis moins de 10 ans. 32% depuis moins de cing
ans) . et subissent les effets économiques d'une dépendance
sociale qui s'enracine dans les modalités mémes de leur venue en
‘"ville. Accueillis par les associations d'originaires oQ les
commer¢cants sont influents. leur 1insertion professionnelle
converge vers ces derniers qui leur confient les tAches modestes
et peu rémunératrices de l'activité marchande - pousse-pousse.
manutention. microdistribution. Si subalternes qu'elles soient.
ces tdches sont fortement hiérarchisées. Ainsi. 1'occupation par
les tabliers des lieux les mieux achalandés - pourtour du grand
marcheé, stations-service. pharmacie centrale. etc. - dépend de
l'aire d'influence 'revenant a8 chaque groupement d'originaires.
et de la position qu'y occupe le migrant.

Les. réseaux sénoufos. d'importance plus réduite. s'appuient
sur un ensemble diffus et moins institutionnalisé de liens
personnels: les groupements d'originaire ou professionnels. les
rapports de voisinage. les recommandations émanant des chefs de
quartiers. de 1l'autorité communale ou de promoteurs connus.
fournissent sans distinction le volant de détaillants avec qui
ils travaillent. ’

Les investissements de ces marchands dans les champs parental.
associatif. confessionnel. etc.. et qu'une conception étroite-
ment fonctionnaliste qualifie d'ostentatoires ou de solidaires.
sont autant de placements qui contribuent 4 engendrer une marge
: ils permettent un contrédle social sur la circulation des
stocks. des crédits et des agents. réduisent les risques liés a
la pratique de 1l'avance en marchandises. limitent la capacité
des -détaillants a faire valoir leurs intéréts lors des transac-
tions.

La rente frontalidre au secours de la demande urbaine :

L'exemple du commerce de tissus.

On ne peut décrire l'ensemble des tissus répondant en ville et
dans les villages du nord ivoirien aux fonctions cérémonielles.
religieuses et professionnelles qu'ils se chargent d'exprimer. A
Korhoxo. le " systéme d'objets " (ll) vestimentaires est a 1'é-
vidence plus complexe au'en brousse. manifestant une vaste gamme
de statuts sociaux qui perdure maleré le nivellement des

revenus. Basins riches. soies et lins sont certes rares sur les
étalages du marche. témoignant du tassement de la demande sur
lJes textiles onéreux. Ils n'ont toutefois nullement disparu. la

vente passant désormais var des circuits courts. notamment



féminins. Deux raisons expliquent que la gamme des textiles
proposés en. ville ne s'adapte pas immédiatement a la contrac-

tion des movens de subsistance. D'une part. les consommateurs
s 'endettent car le vétement traduit. plus que les équipements
ménagers ou l'habitat, l "aprartenance sociale. lLa demande de

crédits auprés des marchands s’'est donc accrue, stimulant a la
fois des circuits spécifiques de financement et de distiribution.

D'autre part. en diversifiant leurs approvisionnement, les
marchands comhercialisent des textiles de substitution, rem-
placant 4 moindre coat ceux habituellement achetés. Ainsi les

differenciations sociales continuenl de s'exprimer, aussi bien
dans les vé@tements des chefs-de ménage que dans ceux des épouses
el enfants.

La demande urbaine de tissu masculin méne, schématiquementi, du

coupon destiné & la taille - gabardines de laine, coton, lins
nalurels ou mélanges, tergals francais, japonais et américains.
popelines pures ou tremblantes, etc. - aux habits confectionnés
en série excluanl les textiles coliteux. pour enfin parvenir aux

fripes, Elle renait sous des formes. couleurs et textures diffeée-
rentes parmi les tissus destinés a la <clientéle féminine. Ce
n‘est qu'en ville gqu'on trouve la gradation compléte des pagnes.

dont les prix de détail vont du simple au triple : fancy " sans
nom " et en vogue: " Dakar ". cover. wax ivoiriens unicolores:
wax anglais et Uniwax " deux couleurs ": enfin pagnes hollan-
dais imprimés a4 la cire. Toutefois. les marchands insérent dans
cette gamme définie par le systéme de distribution officielle

des pagnes venani de Guinée. du Nigéria et du Togo. qui laissent
une marge supérieure et répondent a la demande courante. Des

synthétiques de fabrication asiatique. achetés au Burkina Faso
auprés d'importateurs libano-syriens. imitant les fancy. s'in-
tégrent aussi dans la gamme des tissus féminin. de méme que les

copies de quelques pagnes ivoiriens réputés. achetés au Mali par
les marchands korhogolais.

La gamme des produils ivoiriens el des imporiations légales
est larsxe. Mais l'effet de ciseau lié a la baisse des pouvoirs
d'achat urbains el des colts de production éleves de 1l'industrie
nationale stimule 1la demande de produits identiques ou de sub-
slituts moins cotGtlteux, venant en contrebande.

Les distributeurs de textile se conforment desormais a une

double exigence exprimée par la demande urbaine : reconduire les
distinctions sociales. et atténuer le colGt des consommations
vesiimentaires. La réponse marchande est cohérente. gqui d'une

part introduit dans la gamme reconnue, des produits a faible prix
respeclianl les grands principes de distinction sociale. C'est le

cas des basins : le qualificatif " riche " englobe les produits
de seconde qualité achetés au Mali. tandis que la " deuxiéme
qualité " désigne en ville de " faux basins " venant du Burkina
Faso.et du Mali. D'autre part. les revendeurs contournent les
protections du marché national pour se procurer A& moindre frais
des produits identiques. C'est 'le cas des laines mélangées. po-
pelines. et surtout des tergals japonais - utilisé entre autres
a la confection des tenues d’éleéeves. dont le prix de gros sur

les circuits non enregistres est de 52% inférieur au tarif inte-
rieur des circuits leégaux.

Les commercants ont ainsi éte de vuissants revelateurs de la
crise de la filiere textile ivoirienne; ainsi gue de puissants
amortisseurs de la <crise sociale urbaine, Jeur siratesie avani



ici reduit les frais vestimentaires des consommateurs. itout en
préservant_ les différences de statuts. Cependant. 1'étude des
conditions sociales de realisation de la rente frontaliere. tend
a montrer que la réponse marchande n'obeéeit pas seulement a un
mobile spéculatif (12).

Plusieurs tlentalives d'élaboration de comptes, relatifs a des
achats faits au Mali et au Burkina Faso par des commercants
korhogolais ont été menées. en 1990 et 1991. Toutes se sont

heurtées a la difficulté majeure d'imputation des <charges
extra-économiques dans la valeur des produits; mais‘inversement,
elles permettent d'identifier les mécanismes sociaux de
rédalisation de la rente frontaliére. On tentera de le suggérer
ici par la seule présentation d'un cycle commercial réalisé par
Guissé Lamine. revendeur de tissus au sgrand marché de Korhogo.

Lamine est né en 13959 dans un village du cercle de Nioro
(Mali). Installe &a Korhogo depuis 1977. il fail partie de la
quarantaine de revendeurs en textiles de la ville. Il s'appuie
sur une nébuleuse d’'ambulantis et de détaillantils pour écouler
ses marchandises. Quatre dévendants permanents forment le noyvau
principal - un frére cadet, un esclave, deux parents de son
héte. Lamine leur avance les marchandises sur un cvcle de six
jours. le crédit etant noilé sur un carnet et apure a Korhogo
cheaue jour de gegrand marché. En saison. il avance aussi des
tissus a quatre autres marchands basés dans des sous-prefectures
du departement. Autour de ce novau s'agregent des ambulants
travaillant en ville a4 partir d'une avance quotidienne: leur
nombre varie suivant le niveau d'activité du marché. Lorsqu’'il
vend lui-méme sur les marchés régionaux en période de recette
cotonniere, Lamine avance des tissus & des colporteurs qu'il
connait depuis longtemps. En 1991. cing ambulants ont ainsi tra-
vaillé avec lui en saison. Ces distributeurs, plus ou moins
nombreux en fonction de la stratégie de Lamine. travaillent donc
sur un crédit consenti sur la base de liens de dépendance ou de
confiance. De plus. des ventes de textiles importés sont
réalisées auprés de détaillants du marché : en 1991. six d'entre
eux ont pris en dépéi des coupons achetés au Burkina ei au Mali.
Deux de ces détaillants lui sont liés par la parenté. les autres
relevant de 1l'autoritée d'un grossiste malien. tuteur de son

épouse.,

Les données ci-dessous concernent un achat de tissus au
Burkina. réalisé en Mai 1991. Le commercant part en car |usqu'a
Ferkessedougou. puis en 1{rain Jjusqu'a Niangoloko. enfin en
taxi-brousse .jusqu'a Bobo-Dioulasso. Son logeur, detaillant de
tissus, et l'un de ses dépendants se chargeront de +irouver au
marché les échantillons de tissus répondant a ses besoins. et de
le mener aux grossistes susceptibles de l'intéresser. Les compa-
raisons sur les qualités porteront donc sur un large éventail de

textiles. La stratégie d'achat de Lamine tient compte de la
demande permanente korhogolaise sur gquelques tissus (vétements
d’éléves. laines et tergals pour fonctionnaires. eltc..) qui
sont achetés en balles{ et des " essayages " sur des tissus
soumis a des effets de mode - 1ils sont achetés par coupons de
10 & 20 métres, , ou plus si un achat antérieur s'est révéleé
fructueux. La connaissance pratique du svstéme d'obiiets

vestimentaires est ici la seule marantie d'une rotation rapide
du capital investi.
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l.Lamine choisit. mais ¢ ' est le iogeur qui négocie apres
concertation sur le pPrix a atteindre. lLLorsau'un accord est
conclu. les vendeurs reserveni les tissus conire une garantie de
5000 a 10000 [FCFA. Seuls les grossistes libano-svriens exigent
un paliemeni et un enlévement immedials, leur voiume d'arfaires
limitant leurs capacites de stockarxe. En deux jours. 654 metres
de tlissus d'une valeur de 3390000 [ICFA-sont achetes par Lamine a
neuf marchands.différents.

Tableau 4. CoGt d'achat et rente virtuelle (FCFA).

Neture Coiit d'achat Prix de vente. Nb. de Rente
au métre au métre métres virtuelle
achetés brute
B.F R.C.I Détail Revendeurs

Laine 1 867 1350 2000 1200 15 169395
Laine 2 750 1100 1600 1000 65 556250
Tergal 1 600 950 1400 1000 20 16000
Tergal 2 575 880 1200 800 120 75000
Tergal 3 500 804Q 1100 825 104 62400
Gabard 1 625 1100 1400 1000 20 15500
Gabard 2 600 1000 1250 800 56 36400
Gabard 3 550 800 1200 850 10 6500
Basin 1 916 1304 2250 1600 55 73370
Basin 2 906 1231 2150 1500 30 37320
Popel 1 438 900 1100 700 50 33100
Popel 2 400 600 850 600 109 59950
Total : 654 487785

Ces tissus sont enfin regrournés chez un commercant ou de Eros

achais onl été faitis. Les couvons sont embalies et compnies en
présence du logeur et du marchand aqui serviront de temoins dans
1" hvepolhése d'un lilige au cours du-transvort. Enfin, trois
morceaux de coupon identiques sont choisis pvar le logeur. L un
esi atiaché au colis, i'auilre confie au irangporteur aqaui le
donnera au gardien d'entrepdt. Le dernier sera remis, des le

retour de Lamine a Korhogo, au palron des passeurs.

Le colis est acheminé peu aprés vers 1 entrepdét d'un villase
frontalier oU les tissus sont répartis dans deux colils convenant
au transport par cyclomoteurs. Revenu & Kornogo. Lamine prévare
leur transfert. en négociant le passage de la frontiere avec un
patron de passeurs de la ville. Ce dernier assumera cette fois
le transport de huit colis de textiles achetes a Bobo par divers
marchands. Enfin. des factures sont négociees auprés de grossis-
ies ivoiriens. qui Jjustifienlt la possession du stock en cas de
contnrdle répraessif.,

Les charges d'approvisionnement au Burkina. et de transferti a
Korhogo sont aisement mesurables et representent 17% du coGt
d achal des tlLextiies. soit 13.54 de la rente virtuelie brute.
Toutefois. deux catéxgories de couts liées aux risaues de 1 im-—
poriation clandestine sont a raiouter (Cf. Tableau 5.

11 s'agit en premier lieu des frais de werotection religieuse,
au on est doublement fonde a inserer dans le <calicul comptable,
car ¢ ' est 1 overation marchande aqul les suscite et ieur cout esti



correle au volume des affaires traitees. Si tous les commercantis
ont recours a ces protections. leurs movens financiers definissenst
sirictement le tvpe de défense auquel i1ls ont acces. Les petitls
contrebandiers ne peuvent acheter qu une protection minimale
- sacrifices et amulettes necessaires au bon deroulemeni du
passage de la frontiere -. déelivree par le pdle subalterne de
1 autorité maraboutiaue, L'enieu economique est autre pour
Lamine. et Justifie & ses veux une intervention gui couvre le
risaue d ' importation illésgale. et l1'informe du devenir probable
de son affaire dans les mois a venir. C'est non loin de Gassan
{Burkina Faso) ou officie un marabout répute aqu’'il se deplace
afin d'obtenir protections et informations qui le couvrent pour
deux mois: elles sonil vpavables a terme, =21 si le demandeur a
obtenu satisfaction, pour un montant convenu a 1'avance - pour
Lamine, la somme eslt de 50000 FCFA. La dépense couvre donc deux
cvcles d'approvisionnement. Notons que certains travaux d'un
coll beaucoup plus elevée sonlt répuiés favoriser. volre assurer
une réussite marchande; ces protections ne sont accessibles
qu'aux commercanls dé j& parvenus. et délivrées par le sommel de
la hiérarchie confrérique {13). Un petit nombre de commercants
korhogolais en tissus sont ainsi connus - une bonne stralégie
marchande étant précisément de le faire savoir - pour avoir
recu une protection a Bamako de Tierno Haddi Tall.

11 s'agit en deuxiéeme lieu du tribut que les revendeurs versent
aux autorités répressives en cas de saisie. Ces prélévements ne
peuvent @&tre ici exactement mesures : a la différence des
circuils empruntés par les demi-grossistes qui passent des
accords préalables avec les autorités, le circuit des revendeurs
esl soumis a des ponctionnements accidentiels, quoique fréquenis.
Ainsi, le vovage suivant de Lamine a Bobo-Dioulasso se solde wpvar

la saisie d'un des deux colis au passasge de la Leraba - en
saison des pluies, le nombre des points de passage diminue et le
conirdéle frontalier esl rendu plus aise -. et pour ses collexues
par la saisie de sept colis sur neuf. le tribut total étant de

1.6 millions de FCFA. Sur sept vovamges au Burkina Faso accomplis
de Juillet 1990 a Juillet 1991 par Lamine. deux se sont soldés
par une saisie. le revendeur faisanli etal d'un prélévement
total de 600000 FCFA.

Les frais supporiés var Lamine reéeduiraient d'environ 50% la
rente virtuelle brute. Les charges de transport., d'entrepdt et
d'emballage représentent 13.5% de cette rente. 1l 'entretien des
dépendants 11.6%. les frais de protection idéologique 6.1%. Sur
l'année la charge tributaire. estimée a 17.4%. serail finale-
ment la plus lourde. Si approximative gque soit 1'évaluation
des deux derniéres séries de charges. l'approche comptable du
cvcle tend a confirmer ce qu'une observation empirique
laissaiit entrevoir. D'abord. les frais religieux distraient une
partie du capital marchand de la sphére d'activité économique.
mais ils ne sont ni extré&mement élevés en rermard des affaires
traitées ni susceptibles de grever la rente de facon signifi-
cative. Ensuitie, malgré la professionnalisation de 1'activité de

passeur, ies ponctions tribulaires sont élevées : elles
absorberaient le 1liers de la rente réalisable sur un an par
lLamine; et plus car .le revendeur céde une partie de cette marege
aux colporiteurs el delaillanls qui s 'approvisionnent chez lui.
Enfin. la réalisation rapide de la rente frontaliére impose que
le revendeur prenne en charge des disiributeurs permanentis ou
occasionnels. En début de cycle. ils tentent de conserver la

marge de detail en ne confiant des coupons importes gu'aux



Tableau 5. Comptes économiques et sociaux du cvcle marchand.

Nature des charges Montant % Colt % Marge brute
f.cfa achat virtuelle

Marge virtuelle brute 487785 125.2 100.0

Transport . 55650 14.3 11.4

Lamine (aller/retour) 8150 2.1

Tissus 47500 12.2

Frais divers 10250 2.6

Emballage 2250 0.6

Entrepdts 3000 0.7

Achat factures L 5000 1.3

Entretien dépendants (a) : 57000 14.5 11.6

Logement _ 7000 1.7

Nourriture 50000 12.8

Frais de protection (b) : 30200 7.7 6.1

Transport a/r Gassan 5200 1.3

Protections (25000) 6.4

Ponction tributaire (c¢c) : (85000) 21.8 17.4

Marge reéelle nette {ﬁj : 249685 64.1 51.1

{a) Soit une participaiion a 1l hébergement de 5000 FCFA mensuels
{7000 FCFA pour un cvcle sur la base de sept cvcies par anl: et
une praarticivation a la vopote (1000 FCFA par dour).

{b) Ces frais correspondent a une charge de 50000 FCFA répartie
sur deux cvcles.

(c) Les ponciions tributaires de 1'annee 1990/1991 déclarees par
Lamine ont eté ventilées sur sept avpprovisionnements. dont les
valeurs sont supposees identiques a celuil décrit ici.

{(d) Cette marge correspond a la marge brute virtuelle moins les
frais estimés dans ce tableau. La marge réelle de Lamine sera
pourtant inférieure. car les coupons ne seront pas tous revendus

au détail.



detaillanis qui leurs soni attiaches. Toutefois. une stratexgie
orientée vers la captation compléte de ia rente netle maximale
allongerait la duree du cvcle au-dela de la rentitabilite. Aussi.
a l'approche d'un nouveau vovarge, lLamine ainsi que 1 'ensemble
des commercants, elargit la sphere _des détaillantis afin de
realiser rapidement le capital immobilisé.

Finalement. la marge réelle rapportée a la totalité des frais
engagées n'est’ guére plus éelevée que sur un approvisionnement
légal. Ce qui suggére que 1 'importation clandestine a plus pour

finalitée d'assurer en période de crise la consommation vestimen-
taire a un coll faible que de procurer des gains speculatifs aux
marchands. Cette fonction, remnllie par les circuits de commeice
parallele. est d'aulani mieux assumee qu'elle repose sur une mé-
connaissance. particuliérement marauee dans la petite et movenne
entreprise conirebandiére. du principe de conversion de la rente
frontaliére en tribut.

Conclusion :

Les producirices elablisseni leur auiloriie sur les dependantes
du groupe domestique, utilisent leur notoriete pour impouser des
condilions de prix et de credit avantageuses. mobilisent les
rapports lisgnagers afin d'accéder aux reserves en paddy. Des
grossisies africains enferment la circulation des produits et
des avances dans un ensemble de soumissions sociales ou idéolo-
Ziaques. Enfin les revendeurs de +tissus édifient sur des bases
familiales. territoriales. relationnelles un réseau distributeur
afficace. et fournissent. malerée de lourds prélévements tribu-
taires. une demande a laquelle le marché légal n'est plus a méme
de répondre. On chercherait vainement 1i1oute spontanéiié dans la
naissance et le fonctionnement des marches évogqués lici : ceux-ci
soni construits et eniretenus par des agents soucieux de creer
des espaces d'échanse rentables. Ils v parviennent, en soumettant
& des visées silrictementi économiaques, des ordres sociaux et cul-
turels certes inéwalitaires et coercitifis mais qui. malleables.
s'majusient {inalement & 1 'imperatiif de rentabilite.

11 egt illusoire de chercher dans les organisation sociales et
les idéoloegies de {erroir " 1le fondementi des comvortemenis
rentiers. et des blocares a 1'émerrence d'un milieu capitaliste
africain. L'économie de rente s'explique. plus probablemeni. par
les procédures suivies dés les indépendances par des pouvoirs
soucieux de conirdler la genéralion, la répariition ei la reaili-
sation des richesses nationales et des ressources de ] 'extraver-
sion, afin de consiruire leur assise budgeéiaire et sociale.

P. LABAZEE
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cheurs dont les pouvoirs sont admis. mais qui échappent a la
niéerarchie confrerique. La difféerence esi grande. du point de
vue aui importe - ici - i.e. des fonctions commerciales

indirectement remvlies par les inveslissemenis idéologiques -.
entre une protection inscrite dans le cadre d'une hiérarchie

reconnue. fonctionnani comme un capilal d autoriie precisement
parce au' il est fait pour 8&tre connu. et le travail effeclué par
un {éticheur qui. ne pouvanl faire l ' obiet d'aucune publicite.
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professionnelle imprevue.



Labazée Pascal (1992)

Producteurs, consommateurs et marchands du nord ivoirien :
aspects de la construction sociale des relations d'échange

In : Journées des économistes de 'ORSTOM sur le theme du
marché

Dakar : ORSTOM, 15 p. multigr.

Journées des Economistes de 'ORSTOM sur le Theme du
Marché, Bondy (FRA), 1992/09/15





