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DES RELATIONS PRIVILEGIEES A LA CONCURRENCE
ENTRE COMMERCANTS

La commercialisation des produits vivriers a &té& marquée pendant
les années 1970 par des tentatives de réorganisation de la part des pouvoirs 3
publics ivoiriens. L'approvisionnement des populations en produits alimentaires
constitue, en effet, un probléme majeur qui prend de plus en plus un caractére
d'actualité et se transforme pé&riodiquement en véritable crise.

L'ensemble de la population urbaine augmente trois fois plus rapidement
que la population rurale, celle de la capitale Abibjan, quatre fois. Le probléme
fut donc posé en terme de quantit&smais aussi d'efficacité ; les sources
d'approvisionnement ne pouvaient que se multiplier et se diversifier, la
longeur des circuits s'accroitre, & la collecte de la production comme & la
redistribution vers la consommation. Le systdme privé de commercialisation,
déja en place et précisément qualifié de “traditionnel", semblait ne pouvoir
v répondre de‘fagoﬁ suffisamment satisfaisante.

Certaines situations ou pratiques étaient alors pergues comme mne
devant plus durer, ﬁotamment (1)

‘ ~ "un marché dont 1'équilibre instable menace la santé &conomique et
sociale du pays" ;

- un systéme de commercialisation qui s'est "constitud de fagon
spontanée et anarchique', une commercialisation "totalement inorganisége" ;

- des "accords tr&s stricts" passé&s entre collecteurs qui divisent .
la région en "zones de proépection bien délimitées", une "offre totalement

atomisée' et une "concurrence & l'achat inexistante" ;

(1) Cf. IDET-GEGOS 1962/63 "La distribution en CSte d'Ivoire. Note de synthése"
Minst. des Fin. des Aff. Eco et du Plan de la REp. de Cote d'Ivoire, 28 p.
multigr. . ’

MINIST. DE L'ECO. ET DES FIN. DE LA REP. DE COTE D'IVOIRE 1971

"Réforme de la commercialisation des produits vivriers'" Abidjan, 19 p.
multigr. + annexes. ' “

AGRIPAC 1974 "Halles et Marchés de CBte d'Ivoire'" Minist. de 1'Eco. des Fin.
et du Plan de la Rép. de Cdte d'Ivoire, Abidjan, 4 tomes multigr.
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-~ une multitude de "petits interm&diaires habiles... qui ont trouvéd
14 un domaine trés fermé et sans concurrence’ ;
~ des commergants qui recherchent '"plus la spéculation qu'un

écoulement régulier" des produits.

¢
¢

Une telle perception des choses pose & son tour le probléme de la
place de ce secteur commercial dans l'économie nationale et de la nature
réelle de l'activité de ses agents. En particulier, elle met en cause les
rapports que ces mémes agents entretiennent entre eux.

C'est 1'analysede ces rapports qui fera 1l'objet de ces quelques
pages ; elle s'appuiera principalement sur des enquétes effectudes entre
1976 et 1981 auprés de différentes catégories de commercants ~des grossistes
aux détaillants, sur et hors marchés - installés & Abidjan et plus encore
d Korhogo et au sud de la ville dans la zone de production vivrig&re (1). Les
données statistiques et les &tudes qualitatives sont en général encore trop
insuffisantes ou trop ponctuelles ; il ne s'agira que d'apporter ici quelques
€léments utiles 3 une réflexion plus large et collective.

“  Les modalités d'accé&s au commerce et 1'importance prise par certains
groupes sociaux retiendront d'abord notre attention. La diversité des situa-
tions, & l'intérieur-des différentes catégories d'intervenants, sera ensuite
dégagée d travers un certain nombre de pratiques, 1l'attachement aux produits
et les capacités de chacun. Les rapports prévalant entre agents de catdgories
différentes, & 1l'intérieur des circuits commerciaux, pourront enfin Btre
appréciés dans leur nature ainsi que dans leurs effets sur le marché des
vivriers.

Le "probléme vivrier ivoirien' forme lui-mé@me un ensemble dont les
composantes sont icl supposées connues dans leurs grandes lignes, notamment :

—~la production : capacités et diversitéd - morcellement — croissance en
partie absorbée par les cultures d'exportation — &volution des structures
socio—-8conomiques ;

- la consommation : croissance de la population non-productive, m@me
en milieu rural - possiﬁilités de substitution et &évolution des modé@les - reve-
nus et capacité@s ;

. ~ la commercialisation : structures anciennes — multiplication et
mondtarisation des &changes — tensions sur les marchés et déséquilibre offre/

demande ~ différents types de circults et d'agents — capacités &conomique et
yp g P q

(1) RICHARD (P.) 1981 "La commercialisation devant le probl&me vivrier en CBte

d'Ivoire. Eléments d'analyse et de ré&flexion & partir des produits du Nord"
Centre ORSTOM de Petit-Bassam, Abidjan, 328 p. multigr.




physique de conservation des produits — &volution des prix 3 long terme et
tendances inflationnistes ~ importance du secteur commercial en géné&ral dams
1'8conomie ivoirienne ;

~ 1'intervention de 1'Etat : sur cultures d'exportation, cultures
vivriéres et riz ~ organisation dy crédit & la production (CREP et BNDA) -,
transformation du paddy et jmportation du riz - expérience AGRIPAC et tenta-
tives de réforme de la commercialisation - mise en place des coopératives et
et des GVC ~ fixation ou soutien des prix de certains produits & la production

ou & la consommation, 5

s
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L'ACCES AUX ACTIVITES COMMERCIALES

L'accds & une activité de commercialisation de produits vivriers
apparait bien souvent comme &tant libre, comme ne supposant au préalable
quasiment aucune condition d'ordre &conomique si ce n'est la détention d'un
petit capital ou m€me d'une simple somme d'argent de quelques milliers de
Francs CFA. Il en est ainsi du moins pour la vente au détail. Certaines
vendeuses ont un chiffre d'affaires quotidien qui ne dépasse guére 1.000 F.CFA;
elles s'approvisionnent sur un marché et revendent, parfois aussitdt et au
micro~détail, sur ce méme marché ou plus couramment dans leur village, au
coin d'une rue ou sur le pas de leur pdrte... Le prodult est recédé comme
tel ou semi-transformé en farine, pite, plat cuisiné... Le petit bénéfice
ainsi dégagé permet & ées femmes d'acheter les légumes, condiments et épices,
poissons pilés ou séchés, etc... qui entreront dans la préparation des plats
du jour méme.

Sur les marchés ruraux, 1'achat direct aux producteurs, en vue de la

revente d la consommation sur un marché urbain voisin, nécessite la détention

d'un capital déji plus important, ne serait-ce que pour constituer un volume
d'affaires justifiant le déplacement. Cependant, les acheteuses-revendeuses
qui pratiquent cette activité se feront facilement pr8ter 1'argent ndcessaire

si elles n'ont pas auparavant accumulé un capital suffisant, par exemple grice

d un premier petit commerce,




Une telle facilité& d'acc@s au commerce des vivriers est en réalitéd
plus atténuée qu'elle ne le semble au premier abord. Elle résulte largement
de phénoménes de redistribution des revenus et d'une spécialisation sexuelle
et sociale du travail. Elle s'estompe d'autant plus que l'activité prend de
l'ampleur et nécessite alors une <mplantation sur le marché des &changes et
la détention d'un capital plus important.

' Les marchds de consommation (non-producteurs), principalement de
type urbain, bé&néficient d'une demande croissante et permanente -parfois
insatisfaite mais diffuse~ aux revenus monétaires pour la plupart réguliers
et situés dans une large &chelle. Ils exigent donc un systéme de commerciali- «~
sation tout autant diffus et permanent, c'est @ dire formé d'un grand nombre
d'agents, ce qui favorise une ponction notable sur les revenus. Ces phénoméﬁes
int8ressent d'ailleurs 1l'ensemble des activit@s tertiaires, et principalement
les activités commerciales qui en représenteraient les deux—tiers. Ils sont
peut 8tre plus accentu&s dans le domaine des produits alimentaires, en
particulier celui des vivriers qui s'attache en effet au quotidien.

© Cela me suffit cependant pas d expliquer la place des femmes d'une

part, des membres de certaines ethnies ou de certaines communaut@s nationales

d'autre part, dans le commerce de vivriers.

~ Hommes et femmes dans le commerce des vivriers.

Dans la structure socio—&conomique traditionnelle, la femme a une
fonction dans la production meme. Elle cultive, donc participe & l'approvision-
nement du foyer et surtout poss&de sa propre source de revenus., La pratique
d'un commerce lui permet de tenir ou d'affirmer cette fonction. Elle profite
alors de la nécessité d'un tel commerce au niveau économigue plus général,
dépassant le simple niveau d'équilibre & 1'int&rieur de la cellule familiale
ou du groube social.

. Ainsi, pour ne prendre qu{un exemple extréme, les Dioula (ethnie
Malink&) de Waraniéné ~ village situd & proximité de Korhogo - poss@dent une
tradition commerciale ancienne ; d&jd au sidcle dernier, ils s'adonnaient 2
cette activité jusqu'au Ghana, en Guin&e et au Mali. Ils se sont spécialisés
dans le tissage artisanal, activité traditionnelle pour ce groupe ethnique.
Ils n'étaient que de médiocres cultivateurs comparés & leurs voisins Sénoufo

auxquels ils devaient acheter les produits dont ils avaient besoin. Les femmes,




deileur cOté, se contentaient de filer le coton. Depuis, la plupart font du
commerce de vivriers, et cela de fagon soutenue ; avec d'autres femmes Sénoufo,
elles collectent les produits sur les marchés ruraux situés jusqu'Z une
soixantaine de kilom&tres de leur village, produits qu'elles revendent sur le
marché urbain de Korhogo. Ces acheteuses-revendeuses ont su associer la
nécessité d'approvisionner leur village et la naissance d'un marchd de consom~
mation tout proche et-en pleine expansion. D'ailleurs, les méres des femmes

actuelles de Waraniéné faisaient d&jd du commerce.Tr&s tdt promise 3 son futur

E

€poux, la femme doit cependant attendre d'@tre mariée et d'avoir eu ses premiers
enfants avant de se lancer dans le commerce. C'est donc son rSle spécifique de
femme qui prime. Mais, par la suite, son absence une bonne partie de la jéurnée
est d'autant mieux acceptée qu'elle concour - & 1'approvisionnement, en revenus
et en produits, du groupe Qillageois comme du groupe familial : une partie des
vivriers collect&s est détournée du commerce pour &tre revendue dans le village

et notamment aux &€poux qui ont normalement la charge de cet approvisionnement.

Il n'en reste pas moins que la place de ces femmes dans le commerce
diminde au fur et i mesure que 1l'activité exige plus de moyens en temps et
surtout en capital., Quelques femmes font bien le commerce des vivriers selon
des volumes plus importants - en concurrence ou non avec de véritables grossis-—
tes — mais plutdt sur de courtes ou moyennes distances. Elles ont aussi tendance,
semble-t-il, & s'attacher & des produits assez périssables et d'une production
diffuse, tels que les ignames, les légumes ou la banane plantain. Elles sont
alors en général des femmes d'Age mlr et souvent &conomiquement ind&pendantes,

Les hommes se ré&servent les activit@s plus permanentes et de plus

d'ampleur. Ils restent le support du groupe familial, groupe qui profite de

ces activité@s et bien souvent y participe (fils, fréres, allids...). L'accés

o6

d ces activités est nettement moins facile ; volumes, capacités et risques sont
d'une autre dimension. La réussite suppose de la part de 1'agent une implantation

préalable sur le marché des &changes.

Une partie des grossistes ayant un magasin a Korhogo ont débuté dans
1'activité commerciale comme acheteurs villageois ou comme collecteurs pour le
compte d'une société et, plus récemment, d'autres grossistes. D'autres ont
commencé par 8tre détaillants, 8talagistes ou boutiquiers. Ces derniers, comme
d'anciens apprentis, manceuvres, salariés, etc... se rencontrent plutdt chez les
magasiniers simples revendeurs, et non collecteurs 3 la production ; ils ont un

volume d'activité moins important.




A Abidjan, situé en général d plus grande distance de cette production,
la collecte - parfois au service d'un tiers puis de fagon indépendante - a
constitué 7'étape décisive de prés de la moitié des grossistes:-magaéiniers
redistributeurs rencontrés & proximité des marchés d'Adjamé et de Koumassi.
D'autres ont &t& vendeurs de vivriers au détail ou en demi-gros sur les
marchés de la capitale. Certains, encore, sont passé par la vente ambulante de
tissu, de cola... ou bien par la vente sur étal.

Ce genre d'activités commerciales, liges souvent aux vivriers, semble

constituer, pour l'instant, la principale des é&tapes d'accés au commerce de gros.’

Il en est une autre, réservée notamment aux Haoussa et qui est liée plus éncore

aux magasins mémes de vivriers : & leur arrivée & Abidjan, ces originaires du Nigé~":

ria deviennent déchargeurs de produits et porteurs entre les magasins et les
march@s ; quelques-uns réussissent 3 s'attacher & 1'un de ces magasins ol ils
deviennent gardiens de nuit, puls aides et gérants occasionnels. C'est alors
qu'ils se forment, &tablissent des relations personnelles avec d'autres
magasiniers et commergants, et parvienment 3 se constituer un petit capital.
Cela acfuis, ils peuvent s'&tablir, souvent progressivement, en association

avec d'autres ou & leur propre compte.

~ Une place de choix pour certains groupes soclaux

Capacité financidre et technique, division sexuelle du travail,une
suffisent pas non plus & expliquer la place qu'occupent certains groupes. Ce
dont il est finalement question c'est en réalité des rapports socio—&conomiques
élargis.

D'aprd@s le Recensement général.des Activités en milieu urbain en 1976,
les étrangers constituent plus des trois—quarts des exploitants des &tablis-
sements commerciaux (moins des deux-tiers pour les autres activités), alors
qu'ils forment moins du quart de la population en Céte d'Ivoire (1). Ce sont
sont les ressortissants de quelques .pays africains seilement qui sont les plus
nombreux parmi ces exploitants..Il s'agit principalement de ressortissants du
Mali, de la Haute-Volta et de la Nigeria, c'est & direApour beaucoup de régions
de savane ou du Sahel possé@dant une tradition certaine d'échanges comparative-

ment & la Cite d'Ivoire et plus encore 3 ses populations de forét.

£

(1) cf£. MINIST, DE L'ECO. DES FIN, ET.DU PLAN DE LA REP. DE COTE D'IVOIRE
1978 "Principaux résultats du Recensement GEnéral de la Population de 1975.
Cote d'Ivoire entiére. Résultats définitifs"

Direction de la Statistique, Abidjan, 91 p. multigr.
1977 "Recensement Général des Activités en Milieu Urbain 1976"
Direction des Etudes de Développement, Abidjan, 4 tomes multigr.
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Méme parmi les Ivoiriens, les membres des ethnies autochtones sont
peu nombreux chez les exploitants d'établissements commerciaux d 1'inverse des
membres des ethnies du Nord du pays, les Sénoufo et surtout les Malink&. Chez
eux plus qu'ailleurs, par exemple & Korhogo, ces Malinké et Sénoufo constituent
une part importante, sinon exclusive, des exploitants, nopémment les trois-

quarts des magasiniers-grossistes en viriers.

La question du caractére quelque peu marginal - du point de vue
social — de l'activité commerciale peut @tre posée. Ainsi, péur garder le m€me
exemple, Korhogo est la métropole du pays Sénoufo, mais nombre des membres
de cette ethnie pratiquant le commerce appartiennent & des groupes différents
des groupes autochtones de la ville méme ou de sa proche région. Beaucoup sont
aussi des membres de groupes traditionnellement artisans, les Diéli et les
Logon. Ceux-ci se distinguent des autres Sénoufo d&ja par leurs structures
sociales internes, notamment matrimoniales ou de production ; beaucoup aussi
sont islamis&s et ont méme abandonnd certaines pratiques et institutions
traditionnelles comme le "Poro".

’ Les Dioula forment des Ilots en pays Sénoufo mais ils y restent
minoritaires. L'histoire et l'attachement des Malink& 3 1l'activité commerciale
font que, d'une maniéfe générale, ils sont confondus avec les commergants que
1'on désigne volontiers par extemsion sous le terme de "dioula". On les
retrouve & travers ‘toute la COte d'Ivoire, comme a4 Abidjan, et plus encore dans
les régions, telles que le Centre-Quest, précisément les plus productrices et

exportatrices de vivriers,

Le caractére particulier et, semble-t-il, marginal de 1'activité
commerciale — caract&re que l'on retrouve certainement dans d'autres pays que
la CSte d'Ivoire et meme dans des pays non ‘en voie de développement" - est
doublé& par une spécialisation des groupes selon les produits. Cette spéciali-
sation porte tout a la fois sur le commerce de vivriers, sur celui de la
viande ou celui du poisson, du monton sur pieds ou des volailles, sur les diffé-
rents stades de transformation des produits, etc... et m8me souvent sur la
vente des plats cuisinés, des veétements ou des tissus, des produits manufacturés
ou des marchandises diverses, etc... Elle peut intervenir en profondeur 3
1'intérieur de chaque catégorie de produits ol ressort, dans une large mesure,

un Iien Eétroit entre origine de la personmne et origine du produit,
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Ainsi, pour n'en rester qu'aux produits agricoles alimentaires,
nombre de grossistes en mangues, de la collecte dans le nord du pays comme
en Haute~Volta et au Mali, & la revente & Abidjan, sont originaires du village
de Wollo situé pré&s de Korhogo au coeur d'une zone densément productrice. Sur
les marchés de la capitale, la vente au.détaii des fruits et principalement
des oranges est le fait dé Guinéennes et surtout de Maliennes, alors que les
femmes Koyara de Mankono (Malink&) sont plutdt spécialisées dans les citroms,
les Malinké de Bondoukou et les Baoulé& offrent souvent de 1l'igname et que les

femmes Sénoufo sont les principales vendeuses de légumes.

La spécialisation tient aussi au fait que le commerce s'appuie sur
un systéme de relations personnalisées entre agents. Ce systéme est lui-m€me
facilité par la spécificité des rapports préexistant & 1'intérieur de chaque
groupe ethnique ou de méme origine géographique, ainsi qu'entre ces groupes.
Ces relations, au contenu social prononcé&, sont en effet déterminantes quant
aux rapports Economiques prévalant entre agents de commercialisation, que ce
soit au niveau des individus ou & celui des catégories auxquelles ils

W
appartiennent.

UNE DIVERSITE DE SITUATTIONS

La multiplicité des intervenants est une des caractéristiques
essentielles du syst&me commercial en général. Elle correspond & une nécessité
mais profitet jusqu'a les provoquer, de certains types de rapports entre agents,
rapports qui peuvent alors-atténuer la concurrence déjad affectde par la j

diversité des capacit@s de chaque agent,

- Reégroupement et association des commercgants.

Une des premidres choses qui frappent, sur les march&s comme dans les
quartiers environnants et souvent sur les autres divers lieux d'échanges, est
la tendance au regroupement des commercants, non seulement par produits mails

aussi par catégories, c'est 3 dire suivant leur place dans les circuits.
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De ce point de vue, les marchés rurauxr de savane se ressemblent forte-
ment. Les vendeurs de produits manufacturés et divers occupent toujours le méme
endroit Bien déterminé, comme le font, chacun de leur c8té, les vendeurs de
tissu, les potiéres, les vendeurs de volailles, de plats cuisinéds, de fruits,
de produits artisanaux, etc... Le regroupement des vendedrs de vivriers, par
ailleurs plus nombreux, est moins net mais se fait de toute fagon, par village
et sur plusieurs endroits., Les grossistes - collecteurs sur bascules, quant 2
eux, s'alignent sur le cOt8&, & proximité de 1l'emplacement r&servé aux véhicules
de transport. Dans le méme voisinage sont rassembl&s les sacs des commercantes
qui procédent & leurs achats dans le marché. La plupart des grossistes,
acheteuses-revendeuses et vendeurs non locaux de marchandises repartiront sur
les mémes véhicules,

En ville, la plupart des magasins de vivriers sont situBs le plus
prés possible du marché, rejetés parfois dans les rues adjacentes par les
magasins des autres commerces, Beaucoup sont implant&s & plusieurs dans un
méme Eatiment, et nombre servent d'entrepdts aux commercantes détaillantes.

Si certains colits peuvent alors @tre réduits, l'accss de la client&le et des
N

fournisseurs ne peut €tre aussi que facilité.

Un tel regroupement dépasse les simples niveaux technique et social ;

il cache des lZens plus étroits entre mémes sortes d'agents qui peuvent devenir
de véritables partenaires. En effet, une certaine entraide préside aux rapports -
que ces agents &tablissent entre eux, entraide qui débouche elle-méme sur une

association oeuvrant du ponctuel au permanent.

Ainsi, c'est plus sa capacité financidre (encaisse disponible et
possiBilité de crédit),. en fonction de 1'&tat du marché tel qu'il le prévoit,
qui limitera le volume d'achat d'un grossiste, plutdt que sa capacité de
stockagé. Contre une somme assez modique (500 F.CFA la tonne en 1978 & Abidjan),
la présence d'un autre magasinier i ses cOtés lui permet d'entreposer un

arrivage lorsqu'il manque lui-méme de place ; elle lui permet aussi de s'absenter

pour affaire personnelle, récupération d'argent, transaction ou autre activité

-~

8ventuelle, sans pour cela 8tre obligé de recourir & un aide ou & un salarié
permanent, A 1'inverse, 1l'insuffisance de son encaisse, la rareté des produits,
. ..
les risques encourus, etc... peuvent le pousser & s'associer avec d'autres
commercants ou méme & dépendre de 1'un d'eux.
Un seul grossiste peut €tre le véritable acheteur ou servir de
caution pour un chargement qu'il redistribue ensuite & ses partenaires. Souvent

d'ailleurs, plusieures personnes sont attachfes & un méme magasin. Leurs
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relations sont alors complexes et vont de l'aide familiale & 1l'association.
Aide familial, salarié ou gérant participe au bénéfice du grossiste et tire
parfois des gains personnels de transactions effectuBes par lui-m@me ou en son
absence. Les associés, quant 3 eux, ne sont pas non plus toujours sur le méme
pied d'égalit&. Certains ne sont 4 1'origine que des aides ou des gérants qui
ont réussi & travailler en partie & leur propre compte, d'autres sous—louent
au premier locataire. La frontidre entre ces différentes sortes d'intervenants
reste finalement assez floue, et chaque cas est lui-méme rarement fixé.
Certains collecteurs aussi, cependant &tablis dans leur propre
magasin mais pour le compte d'un autre grossiste qui les pré&finance parfois,
opérent en partie pour leur propre compte, sur le méme produit ou bien sur

un produit différent.

—~ Des degrés différents de spécialisation.

De telles pratiques se retrouvent chez d'autres catégories d'agents,
par exemple chez les acheteuses-revendeuses sur marché&s de production ou chez
les vendeuses—détaillantes & la consommation. En général, le choix des personnes.
se fait & 1'intérieur des groupes sociaux - du groupe familial au groupe ethnique
ou national ~ mais il r&pond & la nécessité@ d'une implantation pr&alable sur le
marché des échanges. C'est pourquoi, notamment, la spécialisation des agents
par produits ou groupes de prodults se pratique ailleurs que chez les seules
détaillantes, eﬁ en dehors de toute considération géographique ou méme ethnique.
Cette spécialisation est en effet liBe & la nature des produits et 3 L'état du

marché.

'

Le paddy est un des rares produits qui retient 1'attention de presque
tous les collecteurs, son &coulement &tant assuré par le circuit d'Etat. Ce E
n'est plus le cas des autres vivriers, surtout lorsqu'ils sont périssables,
comme la banane plantain, les tubercules et les fruits, qui s'abiment:facilement,
se stockent peu longtemps et subissent des variations de cours assez sensibles.
Il n'est pas &tonnant que ces vivriers fassent 1'objet d'une collecte par un
nombre plus réduit d'agents qui centrent leur activité dessus.

Au sud de Korhogo, par exemple, en pleine zomne de production, ce sont
toujours les memes quelques acheteurs villageois ou sur bascules qui procadent
3 1'achat d'ignames, les autres ne s'y intéressant qu'occasionnellement. Quel-
ques produits ne sont jamais retenus par les grossistes en dehors de ceux qui en

font leur exclusivité, Le néré, le karité, 1'anacarde, le gingembre... & la
s ging
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production relativement diffuse, voire occasionnelle, exigent quant 3 eux
l'intervention d'un ré&seau d'agents collecteurs et ne sont aussi regroup@s
en gros que par quelques commergants bien particuliers. Une telle spécialisa-

tion se fait aussi & la collecte au d&tail ou demi-gros par les acheteuses-—

revendeuses dans les zones de production en savane, pour les mmes produits ou

pour des produits plus encore sp&cifiques ou secondaires comme le miel, la
plupart de condiments, les feuilles, etc... produits qui supposent I'accés d
une clientéle ou d des méthodes de transformation et de conservation détermi-

nées.

e

Dans une certaine mesure, le riz peut aussi faire 1'objet d'umne
spécialisation de l'activité de commérgaﬁts, mais pour des raisons d'ordre
différent. Le manque de disponibilités financi&res de la part de 1'organisme
d'Etat chargé de 1'achat et de la transformation du paddy, les conditions
d'agrément ou l'obligation de payer comptant pour obtenir le produit décortiqué
ou importé, limitent le nombre de commercgants grossistes & ceux qui ont la
capacité de supporter de telles contraintes. Ils impliquent 1'&tablissement
d'un syst@me de relations,.horizontales ou verticales, entre commercants, les
autres devant passer par les premiers, en amont comme en aval.

A la consommation, la spécialisation des‘commergants, méme 3
l'intérieur d'une méme catégorie, apparait plus évidenté ;5 le marché est
quotidien, plus morcelé et peut 8tre plus sensible, alors que les sources
d‘approvisionnement sont plus nombreuses., A Abidjan, cette spécialisation
est parfois poussée & 1'extreme, & un seul produit. Elle est par contre
atténuée dans les centres secondaires oli le marché est nettement moins &tendu
et la demande relativement moins diversifige du fait d'une plus grande

homogénéité de la population et, en partie, des revenus.

Ainsi, toujours & Korhogo, le riz (circuit d'Etat) et le mals (en
provenance du Centre-Ouest) sont quasiment les seuls vivriers retenus par les
grossistes-magasiniers qui mne vont pas eux-memes sur les lieux de la produc-
tion mais se fournissent aupré&s d'autres commergants, Cependant, ces deux
céréales retiennent aussi 1'attention des autres grossistes-magasiniers qui
procé&dent, quant 3 eux, d la collecte d'autres vivriers.

D'ailleurs, qu'ils soient simples revendeurs ou qu'ils soient aussi
collecteurs, pré&s de la moiti& de ces grossistes de Korhogo pratiquent une
activité supplémentaire 2 celle du seul commerce de vivriers de base. Un tiers
de ces derniers font un autre commerce : autres produits agricoles, engrais,

boissons, produits manufacturés ou divers. Certains installent une petite

boutique dans leur magasin. D'autres vendent des matériaux de construction
o4 ’
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fournissant petites villes et villages dans un secteur florissant mais non
suffisamment vaste pour justifier 1'implantation de commergants spécialisés
dans ces localités ; dans les plus grands centres, ils présentent 1'intéret de
vendre au détail et d'accepter de pratiquer le crédit. Quelquefois, ces
commercgants s'associent, en profitant du retour d'unm camion de vivriers envoyé
d Abidjan, pour s'approvisionner en gros ou demi-gros et réduire certains de
leurs colts. Quelques uns, méme, vendent des sacs de sel ou ach&tent des
marchandises locales {(comme des marmites artisanales).é 1'occasion de leur
voyage sur les march&s ruraux lors de'la collecte. Ceux qui ont conservé une
activité agricole ont tendance & s'intéresser aux cultures spéculatives
(fruits, cotomn, riz). Si un certain nombre, enfin, possddent un véhicule de
transport (rarement blus), c'est plutdt dans le but de faciliter leur. activité

commerciale ou pour ré&pondre 3 une opportunité souvent sans suilte.

~Une large &chelle ‘d'activités,

Etat du marché et capacités de chacun pourraient expliquer le degré

d'intensité de l'activité des commergants, en volume et dans le temps, plus

“encore 3 la production ol le marché est moins permanent et moins diversifié,

Sur les marchés urbains de consommation, chaque vendeuse, du moins
celle qui peut 8tre qualifiée de véritable professionnelle, s'attache & un
marché ol elle occupe quasiment toujours la méme place, place d'ailleurs
implicitement considérée comme r&servée. A la production, les commercants
procédant & la collecte hors marchés tendent d'abord & assurer la réussite de
leur activité@ dans une zone donnée, les transactions dyant un contenu
fortement personnalisé. Les marchés n'y sont par contre qu'hebdomadaires, selon
la semaine locale ou civile ; les acheteurs, au dé&tail ou en gros, les fréquen-
tent selon un certain roulement, mais quelques uns vont d'une zome i l'autre,
lorsqu'ils ne s'abstiennent pas une partie de 1l'amn€e. Les critdres essentiels
deviennent opportunités et possibilités.

Le tiers de cqllecteurs sur bascules, recencds au cours d'une méme
campagne sur les marché&s situés dans le sud du département de Korhogo, ne fréquen—
taient qu'occasionnellement ces marché&s ; ils profitaient dé 1'abondance des 4
vivriers dans cette zone pendant la pleine période de commercialisation mais
restaient plutdt attachés & d'autres zones. La moiti& des autres collecteurs,
soit aussi A peu prés un tiers de l'ensemble, n'Etaient que des acheteurs
villageois qui n'exercaient leur activité qu'd demeure ou sur le marché le plus
proche, Une partie du tiers restant disparaissaient 3 leur tour lorsque les

quantit&s offertes devenaient trop faibles.
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Il en est un peu de méme, mais & un degré moindre, pour les acheteuses-
revendeuses sur les m@mes marché&s. Ces commergantes ont nettement tendance &
s'attacher &troitement a4 une zome encore plus réduite de marchés. Leur nombre
baisse aussi, mais dans des proportions moins sensibles, lorsque les quantités
offertes diminuent. Les acheteuses-revendeuses ne peuvent en effet fréquenter
quotidiennement les march&s de production, absorbges qu'elles sont quand méme
par leurs taches familiales et surtout par la revente au d&tail sur un marché
de consommation proche, quelquefois aprés transformation de leurs produits.

De plus, leur volume d'affaires, donc leur bénéfice, se situe & un niveau bien
inférieur, niveau qui ne leur permet pas de supporter certains coflits et -
certains risques mais les oblige & une activité& permanente ; ceci est d'autant

lus vrai qu'elles doivent assurer l'approvisionnement de leur propre groupe.
P

La diversité des agents commerciaux, & 1'int8rieur d'une mfme caté-
gorie et bien entendu en fonction de 1'offre et de la demande, peut donc
moduler, voire freiner, les pﬁénoménes de concurrence. Cela semble plus sensible
entre collecte et redistribution, c'est & dire au stade du regroupement en gros’
des vivriers. Le nombre d'intervenants y est plus faible. Les capacités néces—
saires i 1'exercice de 1'activité sont plus importantes. Offre et demande sont
€loignées 1'une de 1'dutre, alors que le marché est affecté par le fait que beau-
coup de produits ne sont pas durablement ni facilement stockables. )

A la collecte 3 la production par contre, comme a4 la revente & la
 consommation, les intervenants sont multiples, Le marché est lui-méme plus
transparent alors que producteurs et consommateurs semblent acquérir une meil-
leure position. Les premiers tendent a &taler leurs ventes, pressés qu'ils
sont par une demande en croissance continue. Les seconds modifient leurs modé&les
de consommation, au profit notamment du riz et de produits importés, contraints
qu'ils sont par 1l'&volution comparée des prix comme des revenus, ou encore de
la vie urbaine, ' |

Il n'en subsiste pas moins une diversité flagrante des &chelles
d'activit@s entre les différents commergants, diversité que la multiplicité.:
n'a pu véritablement entamer. Pour ne prendre qu'un exemple extréme, les rize-
ries du Nord du pays ont &t& approvisionnées 3 la fin des années 1970 pour
plus de la moitié de leur tonnage par seulement quelques commergants qui
représentaient souvent moins de 10 7 de 1'ensemble de leurs fournisseurs. Si
plus du quart de ces derniers ne parvenaient & livrer que moins de 5 tonnes
de paddy, prés des deux-tiers moins de 20 tonnes, quelques commercants ont

apporté sous leur nom entre 500 et 1.000 tonnes chacun.,
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Les moyens organisés ou dégagés par 1'Etat - Caisses rurales
d'Epargne et de Prét, Banque nationale de Développement agricole, Sociétés
locales ou sectorielles d'encadrement - restent contraignants, limitent le
nombre de personnes pouvant bénéficier d'un crédit et lib&rent des préts
sqﬁvent insuffisants. Seul le syst@me privé pouvait mieux répondre aux besoins
exprimés par les producteurs, en particulier le secteur commercial en contact
permaneﬁt et direct avec eux et qui détient des garanties suffisantes, la
production, par son activité méme. Cependant, les capacités du secteur
commercial peuvent aussi @tre limit&es du fait de 1'immobilisation de capital

que de telles pratiques impliquent. Cela place le producteur dans une situation
difficile ; le prix des pr8ts accord&s est élevé, et il est par ailleurs

souvent obligé de "brader" une partie de sa production d&s aprés récolte, méme
s'il essaie par la suite d'étaler ses ventes.

Ces pratiques sont significatives du lien existant entre producteurs
et commergants. Elles proc&dent de rapports personnalisés et se caractérisent
par une souplesse certaine, contrairement au secteur d'Etat (ou considéré
comme~tel), que ce soit en matidre de crédit, d'encadrement ou d'achat
(sociétés de développement, rizeries, coopératives). Le secteur privé a une
fonction qui dépasse .finalement son simple rSle de commercialisation. Il a
l'avantage de posséder la qualité essentielle d'@tre disponible, bien

évidemment & condition qu'il en retire un bénéfice en conséquence.

— Des facteurs favordbles 3 une concurrence limit&e mals certaine

Pour en revenir aux seuls agents commerciaux, les rapports &conomiques
qu'ils établissent entre eux, vont de 1'indépendance & la dépendance totale,

souvent au gré des moments ou des situations, c'est & dire du marché.

%

Certes, & la collecte de 1a.productibn comme & la redistribution
vers la consommation, certains agissent pour le compte d'autres commergants. Ils
sdnt préfinancés ou sinon trouvent 13 le moyen d'assurer. leur approvisionnement
ou 1'@coulement de leur marchandise, Ils gardent généralement la possibilité
de jouer sur les prix, en aval ou en amont, et n'hésitent pas & se réserver une
partie de leur activité@ ; la souplesse des accords passés avec ceux pour lesquels
ils travaillent le leur permet.

De méme, l'approvisionnement & cré&dit, par exemple pour une vendeuse
au détail, oblige rarement le commergant & se fournir chez la mé€me personne. La
seule obligation reste le paiemeht au plus tard aprés écoulement du lot engagé.

Liberté est laiss@e 3 ce commercant de se fournir par la suite chez un concurrent




met le commercant dans une situation différente selon qu'il se place dans la
partie amont ou la partie aval de la transaction. Ce commergant doit aussi
tenir compte des contraintes qu'il subit par ailleurs, notamment sa capacité
a supportef un report d'encaisse ou ses obligations & 1'égard de ses propres
’ fournisseurs.
La pratique du crédit se raréfie d'autant plus que les transactions
se situent au stade de gros ou vers la production ; les volumes mis en cause

sont d'un autre ordre de grandeur, ou bien les relations commerciales sont

moins personnalisées ou plus distantes. Nombre de magasiniers-grossistes des

j centres de consommation, et méme & Abidjan, doivent attendre d'avoir &coulé .

{ :

% une bonne partie de leurs stocks, en général plusieurs semaines, avant de

% pouvoir se réapprovisionner. Cela constitue un facteur limitant de l'activité,
! ce qui est moins le cas 3 la vente au détail & la consommation ol le roulement

s'effectue en quelques jours,

A la production, la pratique du cré&dit reste exceptionnelle. La
dlSpOSltlon d'une encaisse -importante est necessalre aux grossistes collec—
teurs, d'autant plus que le transport suppose une organlsatlon et des charges
8levées relativement 3 la valeur livrée dans’'les centres de consommation (du
quart au tiers le plus souvent) (1). Le nombre des intervenants a tendance &
s'@lever et les volumes 3 diminuer au fur et 3 mesure que la distance entre
production et consommation se ré&duit, Certaines transactions tiennent méme du
détail, et & une large &chelle, lorsqu'il s'agit d'un centre urbain approvi-
sionné par sa propre zone environnante.

v Il arrive que le crédit se pratique & la production, mais alors en

sens inverse. Le collecteur ach&te des vivriers au paysant quasiment avant

récolte, sur pied ou & un prix convenu trds bas ; il peut aussi lui prBter une K
somme d'argent ou bien lui cé&der & cré&dit de la marchandise ou des produits

dont il a besoin. En effet, dans le nouveau systdme de production qui se met

en place - croissance des cultures d'exportétion, nouvelles techniques, recours

d une main-d'oeuvre extérieure, évolution des structures socio-&conomiques,
monétarisation des rapports, etc...- les besoins tendent & précéder la

production qu'ils commandent et dont ils modulent les rapports. La recherche

de leur satisfaction devient le garant du développement du nouveau systéme de

production.

(1) Cf. S.E.D.E.S. 1972 " La commercialisation des vivyriers. Etude Economique"
Minist. du Plan de la Rép. de Cdte d'Ivoire, Abidjan, vol. !, 155 p. multigr.
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Les moyens organisés ou dégagés par 1'Etat - Caisses rurales
d'Epargne et de Pr8t, Banque nationale de D&veloppement agricole, Sociétés
locales ou sectorielles d'encadrement - restent contraignants, limitent le
nombre de personnes pouvant bénéficier d'un crédit et libérent des préts
souvent insuffisants. Seul le syst@me privé pouvait mieux répondre aux besoins
exprimés par les producteurs, en particulier le secteur commercial en contact
permanent et direct avec eux et qui détient des garanties suffisantes, la
production, par son activité meme. Cependant, les capacité&s du secteur
commercial peuvent aussi &tre limit@es du fait de 1'immobilisation de capital

que de telles pratiques impliquené. Cela place le producteur dans une situation
difficile ; le prix des préts accordés est &levé, et il est par ailleurs

souvent obligé de 'brader" ume partie de sa production d&s aprés récolte, méme
s'il essaie par la suite d'étaler ses ventes.

Ces pratiques sont significatives du lien existant entre producteurs
et commergants. Elles proc@dent de rapports personnalisis et se caractérisent
par une souplesse certaine, contrairement au secteur d'Etat (ou considdré
comme, tel), que ce soit en mati8re de cré&dit, d'encadrement ou d'achat
(sociétés de développement, rizeries, coopératives). Le secteur privé a une
fonction qui dépasse finalement son simple r3le de commercialisation. Il a
1'avantage de posséder la qualité essentielle d'8tre disponible, bien

évidemment & condition qu'il en retire un bénéfice en cons@quence.

— Des facteurs favorables i une concurrence limitée mals certaine

Pour en revenir aux seuls agents commerciaux, les rapports &conomigues
qu'ils &tablissent entre eux, vont de 1'indépendance & la dépendance totale,
souvent au gré des moments ou des situations, c'est & dire du marché.

Certes, & la collecte de la‘productién comme d la redistribution
vers la consommation, certains agissent pour le compte d'autres commergants., Ils
sdnt préfinancés ou sinon trouvent 134 le moyen d'assurer leur approvisionnement
ou 1'écoulement de leur marchandise, Ils gardent généralement la possibilit@é
de jouer sur les prix, em aval ou en amont, et n'hésitent pas & se réserver une
partie de leur activit& ; la souplesse des accords pass&s avec ceux pour lesquels
ils travaillent le leur permet.

De méme, 1'approvisionnement i cr&dit, par exemple pour une vendeuse
au détail, oblige rarement le commergant & se fournir chez la méme personne. La
seule obligation reste le paiement au plus tard aprés dcoulement du lot engagd.

Liberté est laissée & ce commercant de se fournir par la suite chez un concurrent




de son précédent fournisseur ou auprés de toute source d'approvissionnement, En

sens inverse, ce fournisseur peut accepter ou refuser de céder sa marchandise 3

crédit. Ce systéme aussi & 1l'avantage de rester souple et d'assurer approvision-.

nement et &coulement pour chacun des partenaires. Cette assurance est d'autant
plus int@ressante, voire nécessaire, que les transactions se font dans un espace
relativement clos comme c'est le cas de la redistribution & la consommation
urbaine.

La pratique du crédit n'est pas réservée au seul commerce de vivriers
et méme de produits alimentaires. Elle concerne largement l'ensemble du commer-
ce. Cependant, le marché des vivriers est, de ce point de vue aussi, peut
etre plus sensible.. La demande est quotidienne et en pleine croissance ; les
possibilités de substitution entre produits n'emp&chent pas qu'elle soit
incompréssiBle (du moins & court terme). La plupart de ces produits sont peu ou
pas stockaﬁles. La revente finale & la consommation est trés diffuse ; elle
sult 1'évolution des revenus dans le temps comme dans 1'espace, et les volumes
et les sommes eﬁgagés sont le plus scuvent trés faibles. Les intervenants sont

multiples et l'entrée dans la branche d'activité reste ouverte.

Le jeu de tous ces &lé&ments constitue un frein & toute pratique de
monopole ou de blocage du marché. Il n'est pas étonnant que ce ne soit gudre
que le riz quil aurait pu faire 1l'objet d'une certaine rétention de la part de
commercants et peut—@tre de producteurs (1975-1977-1981). Parmi les vivriers,
c'est quasiment le seul produit dont la commercialisation est encadrée et
1'ac§és conditionné au -stade de gros, donc limité&, alors que sa demande est
la plus forte et en expansion., C'est aussi le vivrier le plus facilement
conservable, et & long terme, alors qu'une grande partie de son achat &vite
1eAdétail (vente courante par sacs de 60 & 100 kg).

En dehors des variations saisonniéres'et des véritables crises, les
tensions sur le marché de certains vivriers (pénurie on prix élevés), semblent
d'une autre nature. Elles résultent plutSt des déséquilibres entre offre et
demandé ou au niveau des revenus. Le riz a pris de 1'importance au détriment
d'autres vivriers ; il est d'une manipulation facile (comservation, préparation)
et d'un rapport cal?rie/prix intéressant., La consommation de ces autres vivriers
tend 3 se restréimdre, i devenir occasionnelle ou 3 prendre un caractére de luxe.

Ainsi, le mil, un des aliments traditionnels de base des populations
de savane, voit sa production freinde par celle de cultures plus spéculatives 3

il est de plus en plus ré&servé d une consommation d'appoint ou & certaines




périodes ou encore & de fétes religieuses, parfois jusque dans les zones de
production. De méme, le mais est de plus en plus d&tourné vers la consommation
animale, et 1'arachide pourrait 1'8tre vers la transformation industrielle, ce
qui a provoqué une hausse de leur prix d&s la production. Quant i 1'igname, son
cas est exemplaire : la fragilité du prodult et le niveau relativement &levé

de son prix & la production, surtout pour les variétés les plus appréciées du
Nord-Est, ajouté & ses colits de collecte et de transport, entrainent des
difficult&s d'écoulement sur les marchés de consommation, méme 3 Abidjan, ol

le niveau général des revenus ne suit pas.

Plusieurs catégories d'intervenants peuvent se cOtoyer jusqu'id se
faire concurrence i différents stades d'un m@me circuit de commercialisation.
Les marchés de consommation sont approvisionnés i la fois par des grossistés—
magasiniers de tailles diverses, les détaillantes et les micro~détaillantes,
ou encore les collecteurs eux-mémes. La collecte & la production, sur marchés
comme parfois hors marchés, se fait & la fois par des grossistes et par des
commercantes achetant des lots moins importants ou au détail. A 1l'inverse, il
peut arriver qu'une catégorie de commercgants ait véritablement maimmise sur
certains marchés, en dehors de toute considération de quantitds ou de nature
des produits. C'est le cas de quelques march&s ruraux, prés de Korhogo, ol les
acheteuses-revendeuses sont si bien implant@es que les collecteurs sur bascules

~

n'ont plus aucun int&r@t & s'y rendre. Mais ces marchds sont précisément

secondaires.

D'une maniére générale, les catégories d'agents se différencient tout
autant par leur rdle spécifique que par la mesure de leurs capacités. Ainsi,
pour reprendre le méme exemple sur les march8s ruraux de la région de Korhogo,
les. acheteuses - revendeuses retiennent une gamme de produits beaucoup plus
large que ne le font les collecteurs sur bascules qui, eux se limitent aux
vivriers de masse, De plus, elles assurent 1'&coulement de la production quand
celle-ci se fait au détail. Tout autant que de concurrence, il s'agit bien 12

de rdles complémentaires.
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Capacités propres et insertion dans un systéme de relations &
caractére social ou persomnalisé prononcé marquent.donc de fagon fondamentale
1'activité des agents commerciaux. Plus que du'éeul marché des vivriers et
méme du marché des produits alimentaires, cela semble d'ailleurs le fait de
1'ensemble du secteur commercial. C'est qué ces secteurs, comme la pluparf des-
secteurs tertiaires, s'ins&@rent eux-mémes dans un systdme &comnomique global,
profitént d'une certaine atomisation de 1'offre ou plus encore de la demande

pour faire jouer a leur avantage des mé&canismes de redistribution des revenus.

et

A bien des &gards, le marchd des vivriers est un marché plus sensible

et pratiquement incompressible, bien qu'en constante &volution. Etant donné
| le cadre dans lequel il fonctionme, il est un secteur d'activités particulis-

rement ouvert mais & certains niveaux seulement. Le grand nombre de ses agents,
donc la faiblesse du volume d'affaires de la plupart et 1'importance‘de la
ponction qu'ils exercent, constituent des facteurs & premidre vue négatifs mais
déterminants quant & un &quilibre socio—-8conomique plus général.

La majeure partie de ce marché des vivriers passe cependant entre
les mains de véritables professionnels, caractére qui ne se mesure pas tant par
rapport aux volumes traité&s par chacun mais en fonction du ré@sultat de leur
action, Cette action, qui comnsiste Z mettre en reiation offre et demande, devieﬁt
d'autant plus difficile 3 mener qu'éffre et demande correspondent de moins en
moins. Le secteur commercial privé a r8ussi 3 mettre sur pied un systéme qui
pourrait €tre le garant d'une efficacité&. En favorisant certains types de
relations entre les agents intervenant 3 tous les niveaux, ce systdme assure &
chacun un minimum de possibilités, voire de stabilité, et permeﬁ donc en
retour aux mécanismes de comcurrence de jouer dans une large mesure.

L'évolution différenciée de 1'offre et de la demande peut raisonnable-
ment faire douter de la suffisance d'un secteur. Mais elle pose en réalité le K
probléme plus vaste de 1la répartitioﬁ des activité@s, des moyens et des revenus

dans 1l'ensemble de 1'économie ivoirienne.




