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Henri de FARCY

Membre de I’Académie
d’Agriculture et de
I’Académie des Sciences
Commerciales. Paris

La place des études et démarches
de commerdialisation dans un plan
général de développement agricole

(1) Cet exposé doit son origine aux Journées
d'Etudes de 1a S.A.T.E.C., mai 1971. Il est large-
ment redevable aux publications et aux conseils
personnels du D* John Assorr, de MM. Hans
MITTENDORF, M. G. Fenn, H. CREUPELANDT,
de la F.A.O. et du Pr Perone PaciFico de la
Faculté Agricole de Portici.
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Nombreux sont les plans destinés &
développer la production agricole qui
donnent des déceptions au moment de leur
mise en application. Souvent, en effet, les
responsables n’ont fait que prévoir les
grandes lignes d’un systéme de production
et se sont satisfaits d’avoir mis en appli-
cation telle ou telle doctrine économique.
Ils ont négligé de prévoir, de mettre en
place et de contréler les mille et un détails
voulus pour qu'un produit, sorti de
I’exploitation agricole, soit mis sur le
marché et finisse par arriver au consom-
mateur de fagon satisfaisante.

Aussi cette étude ne voudrait-elle pas
tenter d’établir un nouveau modéele écono-
mique elle se contentera d’examiner
successivement les divers problémes pré-
sentés lorsqu’on veut écouler un produit.
Elle ne prétend nullement faire un inven-
taire exhaustif des sujets rencontrés dans
le champ. de la commercialisation; mais
elle voudrait du moins en faire saisir la
diversité et tenter d’apporter des exemples
montrant en quoi de graves échecs sont
diis a Youbli de détails d’apparence
minime.

Le probléme posé

Cette étude s’intéresse en priorité aux
problémes d’écoulement des produits. Elle
suppose donc que I’on ait déja fait sur le
plan technique et économique des études
concernant les possibilités de telle ou telle
production, et que, sur le plan politique,
on ait pris un certain nombre d’options
sur les objectifs visés par le développement
de cette production.

Il s’agit en premier lieu de savoir si la
production est destinée & relever le niveau
du revenu paysan, & améliorer I’alimen-
tation du consommateur ou & fournir des
devises en accroissant les exportations.
Bien entendu, ces objectifs sont souvent
complémentaires; mais la priorité que les
pouvoirs publics peuvent &tre conduits a
donner a I'un d’entre eux pourra conduire
a prendre telle disposition d’écoulement
plutét que telle autre.

En second lieu, il faut se demander si les
agriculteurs disposent des moyens techni-
ques et €conomiques voulus pour réussir
cette production. En effet, de la fourniture
des moyens adéquats dépend évidemment
la quantité et la qualité des produits
vendables. -

En troisiéme lieu, est-ce que les agri-
culteurs auront les motivations voulues
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pour livrer leur production aux organismes
de distribution? D’une part des motifs
d’ordre divers peuvent les inciter & garder
la production pour eux-mémes (cas de
I’élevage traditionnel dans certaines régions
africaines); d’autre part la « récompense »
peut étre insuffisante en regard de ce qu’ils
fournissent.

Les prix peuvent ne pas sembler stimu-
lants : ainsi, au Ghana en 1966, I’on décida
d’une forte hausse du prix du mais qui
passa de 140 a 500 livres sterling par tonne
(indice supérieur a 350). Mais ce stimulant
n’a pas été répercuté au niveau de I’exploi-
tation. Il s’agissait en effet de prix moyens
annuels. Aussitot aprés la récolte, lorsque
la plupart des producteurs furent obligés
de vendre, le prix n’était passé que de 78
3 100 (indice inférieur & 130).

Enfin, sur un autre plan, il faut s’in-
terroger sur le calendrier probable de la
mise en ceuvre des opérations de produc-
tion. Ceci peut permettre de préciser les
délais dont on disposera pour la mise en
place des actions de distribution et d’écou-
lement.

Objectif et plan de I'étude

Cette étude ne cherchera pas 3 revenir
sur ces données qu’elle considérera comme
acquises, & moins que les contraintes de la
commercialisation n’obligent 3 remettre
en question I'une ou l'autre d’entre elles.
Elle visera simplement i répondre aux
deux questions indispensables pour metire
en ceuvre tout plan de développement :

1° Quels sont les volumes de ce produit
que l'on peut raisonnablement écouler?

20 Bt a guelles conditions?

Remarquons tout de suite que certaines
précisions seront impossibles 4 obtenir.
On devra souvent se contenter d’évaluer
de fagon approximative les volumes que le
marché pourrait absorber. Mais ces
approximations suffiront souvent pour
orienter les principaux investissements et
définir les principaux types d’opérations
voulues pour débuter avec succes.

ADAPTATION AUX BESOINS
DU CONSOMMATEUR

Le premier des problémes 4 examiner
est celui de la consommation elle-méme.
Il faut en effet savoir si le produit a des



chances d’étre accepté des consommateurs,
autrement dit, s’il ne risque pas de ren-
contrer des obstacles concernant le prix,
la qualité, le golit ou les conditions de
vente. Nous nous poserons donc tout
d’abord un certain nombre de questions
concernant ce qu’on pourrait appeler les
diverses facettes de la demande.

Quelques questions fondamentales

De nombreuses expériences montrent
que la marge d’action est souvent trés
faible dans le domaine du goiit des consom-
matears. Ainsi, dans les pays de savane
de I'ouest de I’Afrique, on a tenté d’intro-
duire certaines variétés de sorgho d’origine
américaine, soit pour suppléer 2 des pénu-
ries temporaires, soit pour remplacer les
variétés locales. Ces produits, d’ailleurs
acceptés de mauvais gré lorsque les habi-
tants n’avaient pas autre chose & manger,
ont été refusés dés que les acheteurs ont
pu disposer d’un certain choix. De méme,
on a rencontré de sérieuses désillusions
lorsque T'on a tenté de remplacer Ies
variétés locales de riz par du riz importé.

Il arrive également que le produit ne
soit pas adapté aux habitudes de conser-
vation. Ce fut le cas vers la fin des années 60
lorsqu’on a tenté d’introduire la pomme de
terre a la Réunion; faute de techniques et
de moyens de conservation, les tubercules
pourrissaient en moins d’un mois.

11 est de méme difficile d’introduire des
produits ne répondant pas aux habitudes
culinaires : certaines variétés de sorgho,
pourtant trés productives, se prétent mal
a la confection du couscous, ou aux habi-
tudes d’achat : des boites de concentré de
tomate de 5 kg provenant des pays de I’Est,
mises en vente en Guinée, correspondaient
assez mal a la ration mensuelle fixée a
200 g par personne.

Un produit nouveau peut rencontrer
des difficultés en raison du pouvoeir d’achat
du consommateur, pour lequel on dis-
tingue deux aspects :

— le consommateur a-t<il un pouvoir
d’achat absolu, lui permettant tout sim-
plement d’acheter le produit? Sinon il faut
envisager I’hypothése de distribution 2a
prix réduit (2);

(2) Yoir notre ouvrage : Organiser I’abondance,
Spes, Editions ouvriéres, 1964,

— ou bien, tout en ayant en principe
les moyens de se procurer ce produit, ne
risque-t-il pas de le délaisser parce qu’il
trouve sur le marché des produits concur-
rents Iui donnant & moindre prix une satis-
faction comparable. Autrement dit, son
pouvoir d’achat relatif 1’incite-t-il ou non
a acheter le produit? C'est ainsi que les
élevages de poulets du Nigéria et du Daho-
mey ont rencontré chez le consommateur
local la concurrence du poisson, finale-
ment meilleur marché.

Enfin, il faut qu’un produit nouveau
corresponde bien aux orientations poli-
tigues concernant la consommation. Si
un produit cher est mis en vente, les pou-
voirs publics peuvent estimer qu’il conduit
3 accroitre les dépenses de consommation
et donc la faculté d’épargne du consom-
mateur, et ainsi imposer des taxes spéciales
qui diminueront ses ventes et modifieront
les prévisions déja effectuées (3).

Le volume de la production envi-
sagée

Si I'on a la certitude que le produit a
quelque chance d’8tre accepté par le
consommateur, on peut alors tenter de
préciser les volumes que la consommation
pourrait absorber. Les démarches pour
répondre & une telle question sont de
natures trés variées, certaines de fagon
scientifique, rigoureuse, d’autres au con-
traire de fagon trés approximative.

Dans la pratique on peut distinguer
deux cas : extension d’une production
déja connue ou introduction d’une culture
nouvelle.

Extension d’une production déja connue

On peut alors partir des données de la
consommation présenie et tenter de sup-
poser les changements de consommation

(3) Un probléme spécial se pose pour les
produits destinés & I’exportation :

~— le produit est-il bien adapté aux goits des
consommateurs, a leurs possibilités d’achat et a
leurs habitudes? Sa vente est-elle conforme 4 la
politique économique du marché importateur?

— le produit est-il susceptible d’étre distribué
et vendu par un circuit commercial ayant les
intéréts suffisants pour assurer sa réussite?

~— le produit arrivera-t-il dans les conditions
voulues au pays destinataire (qualité, prix)?
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qui pourraient &tre provoqués 4 la suite
de certaines évolutions :

— modification des prix du produit (&
relier & la notion de Iélasticité de la
demande par rapport au prix),

— modification des prix des produits
concurrents ou complémentaires,

— changements dans Ja population,

— changements dans les vevenus, qui
peuvent provenir soit d’un accroissement
général des revenus, soit d’'une nouvelle
répartition, soit du nouveau pouvoir
d’achat donné aux agriculteurs meémes
faisant cette extension de culture,

— changements provenant d’une modi-
fication de la distribution.

— changements pouvant provenir de la
substitution de ce produit & d’autres pro-
duits et pouvant par exemple créer un
« effet de revenu » (sorte de rente assurée
au consommateur qui consomme un pro-
duit moins cher). Bien entendu Ieffet
inverse peut étre envisagé s’il s’agit d’un
produit plus coiiteux,

— changements pouvant provenir d’une
action d’ordre psychologique ou sociale
soit provoquée, soit inconsciente,

— changements pouvant provenir d’in-
terventions de I’Etat : protection nouvelle
sur le plan douanier, distributions gra-
tuites...

Les effets de ces changements peuvent
étre approchés 2 'aide de diverses métho-
des : statistiques qui, lorsqu’elles sont
assez rigoureuses, permettent de déter-
miner les divers degrés d’clasticité de la
demande (par rapport au prix, au revenu,
croisée par rapport & la demande d’autres
produits), par Pobservation directe par des
enquétes méthodiques ou par 'expérimen-
tation. C’est le degré de précision dans le
résultat recherché qui guidera pour le
choix de la méthode & employer.

Lancement d’une nouvelle production

Si 1a culture doit simplement remplacer
la consommation d’un produit importé
par un produit local, on peut évidemment
utiliser les données concernant ce produit
importé. Il faut alors s’assurer que le
produit local a bien toutes les caractéris-
tiques du produit importé.

Mais si la culture doit remplacer la
consommation d’autres produits, il faut
alors se livrer a4 des expériences plus
détaillées.

Les réactions du consommateur, €n
effet, ne peuvent le plus souvent. étre
connues que lorsque celui-ci s¢ trouve dans
les conditions normales d’achat et de
consommation. Si les études de marché
peuvent évidemment renseigner sur ce qui
concerne les chances d’acceptation ou de
refus d’un produit, elles sont souvent

37



imprécises sur ce qui concerne le volume
demandé.

Il sera pour cette raison trés sage de
tenter des expériences a petite échelle ou
méme d’importer des produits analogues,
en suivant les réactions des consomma-
teurs sur le marché,

Mais les efforts de promotion et d’édu-
cation peuvent accélérer 1’'usage du pro-
duit. C’est le cas de la Superamine (aliment
en farine pour bébés, contenant 21 %, de
protéines) lancée en Algérie & partir
de 1969. On a su notamment y affecter
un budget promotionnel suffisant (4).

Les enseignements de ces études

Ces études permettent d’obtenir deux
séries de renseignements (5) :

10 Y’évaluation, au moins de facon
approximative, des volumes qui pourraient
étre mis a la disposition des consom-
mateurs : ces volumes ne sont pas for-
cément ceux qui doivent &tre mis par les
agriculteurs sur le marché, car les opéra-
tions de distribution peuvent impliquer
des pertes ou des gaspillages.

20 La prévision des exigences voulues
pour gue le produit puisse arriver au
consommateur dans les conditions ol il
sera le mieux accepté.

A X cV.

Ces études permettent en outre de pré-
ciser les actions 4 mener dans les différents
domaines du « marketing » : action sur
le produit, sur le prix, action de promotion
et action sur le réseau de distribution.

PROBLEMES DE LA DISTRIBUTION

11 s’agit maintenant de rechercher si les
conditions de la distribution permettent
au produit d’arriver au consommateur
dans des conditions qui le rendent accep-
table. Dans ce domaine, les plus petits

(4) Bulletin de Nutrition de la F.A.0., janvier-
mars 1970.

(5) Voir H. pE Farcy : Les agriculteurs et la
stratégie du marché, Revue Purpan, n® 78,
janvier-mars 1971.
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détails comptent. Ainsi, en Amérique
latine, au moment de mettre en marche
une conserverie, on s’est apergu que les
ananas cultivés avaient un diamétre supé-
rieur & celui des boites de conserves nor-
males du commerce. Il a fallu attendre un
an pour obtenir des produits mieux
adaptés.

La premiére démarche ici devrait consis-
ter 4 examiner le probléme dans son
ensemble et & rechercher les divers types
d’opérations nécessaires au processus de
distribution et en évaluant sommairement
leur cofit. On peut pour cela utiliser par
exemple les cadres de prix de revient dans
lesquels sont indiqués, poste par poste,
les divers frais de distribution (voir
I'exemple de la distribution des pommes
4 Dacca, Annexe 1). Ceci permet de situer,
au moins grossiérement, I'importance rela-
tive des divers problémes.

La seconde démarche a trait aux divers
aspects de la distribution : quelles sont
d’abord les opérations a effectuer pour
que le produit puisse arriver du producteur
au consommateur? Quels sont les inves-
tissements nécessités par ces opérations,
quels en sont les agents, quelles sont les
relations qui les lient et comment en assu-
rer le contréle? Autant de questions aux-
quelles il est indispensable de répondre
avant de prendre des décisions d’appli-
cation. Examinons-les donc maintenant.

La nature des opérations a effec-
tuer

L’examen portera ici sur les opérations
nécessaires au transfert du produit entre
le producteur et le consommateur et pour
lesquelles il est préférable de distinguer
les opérations matérielles des opérations
purement commerciales.

Les opérations d’ordre matériel

A Pissue méme de l'opération de pro-
duction, il faudra examiner les problémes
touchant le produit lui-méme : sa défi-
nition, son classement et sa normalisation,
ainsi que tout ce qui touche 2 ses carac-
téristiques au moment de son achat par le
consommateur, ce pourquoi il faudra
envisager soit une transformation indus-
trielle ou artisanale, soit des opérations
de maintien ou de contréle de qualité.
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Le-second objet de préoccupations doit
étre celui des transports. A ce sujet, il faut
déterminer si les cofits concernant le trans-
port n’entrainent pas une hausse du prix
de vente prohibitive. Des vergers établis
a grands frais dans une région du Soudan
n’ont pu, par exemple, supporter la
concurrence d’autres vergers installés plus
prés de Khartoum. A ce sujet, il faut
d’ailleurs s’assurer que le moyen de trans-
port est adéquat (contrairement 4 ce qui
se passait en 1965 au Congo Brazzaville,
ol de graves pertes ont €té enregistrées
dans la commercialisation du riz) et choisir
des moyens de stockage adaptés (6). Les
opérations de groupage ont aussi leur
importance, surtout dans le cas ou les
consommaiteurs ont un faible pouvoir
d’achat et ou, alors, leur cofit est elevé (7).

Les opérations d’ordre commercial

On devra s’interroger sur les points
suivants :

— les problémes de risque, qui dimi-
nuent le profit que I'on peut attendre de
la vente du produit, risque pouvant pro-
venir soit des pertes dues a la dégradation,
naturelle ou non, du produit, soit du mar-
ché lui-méme en raison des fluctuations
des prix et contre lesquelles doivent en
principe lutter les diverses interventions
possibles sur le marché,

— les problémes de financement, du
producteur au consommateur,

— les problémes d’information tant du
producteur que du consommateur,

— les problémes de fixation du prix.

(6) L’accroissement d’une production peut
avoir des effets dépassant toute prévision sur les
besoins de stockage. Voici, &4 la suite de Ia Révo-
lution Verte, les données de la récolte et du
stockage au Punjab (en millions de tonnes) :

67-68 70-71 Indice
Production totale . . . . 3,3 5,7 172
Surplus commercialisé. . 0,82 2,8 440
Livraisons pendant les qua-
tre mois suivant larécolte . 0,45 2.4 545

(7) P. T. BAUER (West African Trade, Cam-
bridge, 2¢ édition, 1963) note, par exemple, le
prix total d’achat de 25 kg de sucre en Gold Cost :
30 F lorsqu’il est acheté en une seule fois, 36 F
pour 50 achats d’une livre et 56 F pour 1500
achats de trois morceaux a Ia fois.




Les investissements nécessaires
pour ces opérations

Avant de déterminer la priorité des
investissements il faut en examiner la
nature.

Nature des investissements

Outre les problémes concernant linfra-
structure générale (voies de communi-
cation, organismes de transport, locaux
de {ransformation, de conservation, de
triage, de manutention, magasins de
collecte...), certaines €études, suivant en
cela Yinfluence de la Banque Mondiale,
commencent a prendre en ligne de compte,
parmi les dépenses d’investissements, celles
qui intéressent la formation des cadres
chargés de la commercialisation et I'infor-
mation — parfois méme la formation —
des participants & une opération de com-
mercialisation.

Il faut ici tenir compte de divers types
de dépenses :

~— les dépenses déboursées directement
pour payer les responsables des études
spécialisées ou leur faire suivre des sémi-
naires,

— les dépenses indirectes dues au temps
passé par les cadres qui aideront les plus
jeunes a se former,

— les autres dépenses indirectes dues
aux échecs des cadres au cours de leur
formation dans I’action.

Le cofit élevé de ce dernier type de for-
mation devrait d’ailleurs inciter & y substi-
tuer des méthodes plus rationnelles.

Leur financement et leur rentabilité

.

La premiére démarche a effectuer se
fera en tenant compte des besoins théo-
riques sur les plans matériel et humain,
en faisant abstraction du choix des per-
sonnes physiques ou morales qui seront
chargées de mettre en valeur ces inves-
tissements. On devra alors rechercher le
colit de ces investissements, leur mode de
financement, leur chance de rentabilité en
tenant compte bien entendu des difficultés
que l'on peut rencontrer dans les pre-
miéres années. On aboutit ainsi 3 une pre-
miére approximation qui ne peut étre que
trés large, mais peut déja pourtant per-
mettre de saisir si I’on peut escompter des
résultats positifs.

Une fois cette démarche faite, on peut
apporter deux compléments. D’abord, on
s’appliquera 4 déterminer si on ne peut
pas diminuer ce cofit en utilisant des élé-
ments déjd existants. Les crédits nom-
breux distribués lors de programmes
d’aide ont souvent laissé inemployés des
investissements appréciables qui ont pu
étre ensuite affectés & d’autres activités (8).
Ensuite, une fois déterminés les types
d’agents économiques, on s’appliquera &
rechercher si la nature méme de ces agents

(8) Une conserverie de poisson au Sénégal
a pu ainsi réutiliser a trés bon compte les locaux
d’une sécherie moderne, désaffectée 3 la suite de
circonstances d’ordre économique.

peut conduire 4 modifier le financement
ou la rentabilité de ces investissements.
Par exemple, une nationalisation rapide-
des circuits commerciaux, conduisant a
confier la responsabilité des opérations 2
des personnes encore mal préparées, peut
ainsi diminuer la rentabilité des inves-
tissements. Par contre, certains contrdles
exercés sur des entreprises peut diminuer
des profits indus et accroitre la rentabilité
des investissements.

Personnes physiques ou morales
chargées de la distribution

1l faut se demander ensuite & qui (per-
sonnes physiques ou morales) seront
confiées ces différentes opérations. Une
premiére démarche pourra examiner cha-
cun des stades de la commercialisation :
collecte, commerce de gros, commerce de
détail. Elle pourra examiner les divers

CIHEAM - Options Mediterraneennes

b) établissement d’un réseau complexe
d’aide technique et de financement des
petites entreprises (Sénégal).

Définition des relations entre ces
diverses personnes

L’essentiel de I'acte commercial est la
transaction, par laquelle le vendeur céde
3 PPacheteur les droits sur P’objet et ’ache-
teur regoit du vendeur ces mémes droits.

Les relations entre les vendeurs et les
acheteurs s’opérent de fagon bien diffé-
rente suivant les types de marchés : elles
peuvent &tre purement épisodiques (cas
de I'achat par la ménagére sur le marché
de détail) ou comporter des engagements
mutuels (contrats d’intégration). Les diffé-
rents types de relations entre vendeurs et
acheteurs peuvent étre ainsi classés :

— marché libéral de type classique
(foire, marché traditionnel),

R

"
I
SUPER MARCHE
L

intervenants : agriculteurs isolés, coopéra-
tives agricoles de collecte, vente et stockage,
industries privées, commercants privés,
coopératives de transformation et de distri-
bution, coopératives de consommation,
entreprises d’Btat, organismes divers de
commercialisation, et rechercher quelles
raisons on a de recourir a ces divers types
d’agents.

Une seconde démarche déterminera le
role de ces divers types de personnes, les
opérations et les investissements de la dis-
tribution, et la structure & chaque stade.
On pourra alors se demander si chacune
de ces personnes physiques ou morales
peut avoir, pour remplir ces fonctions, les
moyens techniques, économiques, finan-
ciers ou humains, et les motivations écono-
miques ou non, suffisantes pour réussir
vraiment. Il faut bien garder a Pesprit que
les hommes d’action n’ont pas forcément
la méme échelle de valeurs ni les mémes
motivations que les planificateurs ou les
ingénieurs-conseils.

Tout ceci peut alors conduire & divers
types d’action pour faciliter I’efficacité
comumerciale. En voici des exemples :

a) constitution d’une chaine commer-
ciale, regroupant des commergants indi-
viduels autour dune solide maison de
gros plus ou moins contrdlée par les pou-
voirs publics. C’est le cas en Céte d’Ivoire,
4 la Réunion, au Guatemala;
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— marché a terme (sur échantillon),

— livraison directe du producteur au
commercant sur la ferme du producteur,

— contrats de vente aux personnes

- chargées des stades ultérieurs de la distri-

bution,

— fixation autoritaire des circuits (par
la profession ou par les pouvoirs publics).

Les principaux éléments entrant en jeu
dans ces relations intéressent d’abord,
avant la transaction, la nature des infor-
mations sur le produit et le marché. Au
moment de la transaction, on aura a 8’in-
téresser au mode d’établissement du prix
(fixation par les pouvoirs publics ou prix
libres), aux formes de négociation, aux
formes de décision définitive et aux possi-
bilités de pression de 1’'une des parties sur
l'autre. Aprés la transaction, il faudra
éventuellement examiner la possibilité
d’appel en cas de mécontentement ou
d’arbitrage.

Cette réflexion doit conduire -2 §’in-
terroger sur la nature exacte de ce marché.
Wy a-t-il pas a craindre des effets de
domination? Dans ce cas il faudra non
seulement en analyser les raisoms, mais
aussi tenter d’y remédier par des change-
ments dans les modes du marché et éven-
tuellement par une intervention des pou-
voirs publics.
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Les décisions & prendre

On se trouve, grosso modo, devant
Palternative suivante : soit opter pour des
marchés de type traditionnel, laissant
entre les transactions une liberté au moins
apparente, ou viser a des sortes d’inté-
gration dans lesquelles vendeurs et ache-
teurs s’engagent mutuellement entre eux.
Deux considérations opposées influeront
sur les décisions : d’une part, sur le plan
des principes, on peut &tre frappé par les
avantages des diverses formes d’intégra-
tion. Lorsqu’une société bien implantée
sur le marché mondial installe une usine
de conserveries d’ananas ou de tissage de

coton, elle peut avoir avantage a intégrer
ses opérations de collecte des produits ou
méme a conclure des contrats de culture
avec les paysans. Les économies réalisées
sont considérables.

Mais, d’autre part, dans la pratique, les
opérations intégrées sont difficiles & coor-
donner, Si elles ne sont pas réussies, elles
cofitent trés cher. On peut donc avoir
avantage a décentraliser au maximum,

Ainsi, dans tel pays d’Afrique de I’Ouest,
les coopératives de café et de cacao, qui
ont été autrefois assez fortement intégrées,
limitent leur activité présente & la collecte
des produits : elles les prennent dans les
exploitations, les trient, les abritent et les
revendent & prix garantis 4 des négociants
agréés par l'office de commercialisation.

Le choix de telle ou telle formule
dépendra donc évidemment des contraintes
économiques et humaines. On aura d’ajl-
leurs avantage a choisir des formules
souples, évoluant au fur et & mesure des
changements de ces contraintes.

Contr6le des activités de distri-
bution

Aprés avoir défini les taches et les rela-
tions des différentes personnes physiques
et morales chargées de la distribution, il
semble utile de déterminer les fagons de
contrdler la régularité de leurs opérations
et de leurs relations. On peut envisager ici
un certain nombre de démarches.

La premiére préoccupation doit concer-
ner le choix des personnes chargées de la
distribution : on peut pour cela soit laisser
Pentrée dans Ia profession entiérement
libre, soit subordonner I’entrée 4 Ioctroi
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d'une licence. Dans le premier cas, les
opérations sont accessibles & toute per-
sonne qui en manifeste le désir et se
conforme & un certain nombre de régles.
Dans le second, loctroi de la licence peut
se faire aprés un examen préalable ou
quasi automatiquement, la licence étant
retirée 4 la moindre infraction.

Mais il faut ensuite s’assurer gque ces
personnes sont assez stimulées pour ren-
dre, pour un prix raisonnable, les services
que lon peut attendre d’elles. Plusieurs
solutions sont possibles :

a) solution conservatrice, qui consiste
a stimuler les commercants par une
concurrence existant déji : ¢’est le cas des
Market Mammies d’Afrique ou de cer-
tains petits commergants d’Asie du Sud-
Est se contentant de marges irés faibles;

b) solution concurrentielle qui consiste
4 établir non des concurrents nouveaux
de méme type que les anciens, mais des
circuits de types nouveaux;

¢) solution du controle public, notam-
ment par I’octroi de licences, Ja définition
de réglements trés stricts et le choix des
sanctions;

d) solution. de la publicité donnée aux
informations : les anciens « Marketing
Boards » d’Afrique Anglophone devaient
ainsi imprimer leurs rapports annuels.
Mais ces préoccupations doivent s’accom-
pagner de la prévision de sanctions en cas
d’infraction.

Conclusions pratiques

L’ensemble de ces recherches peut per-
mettre trois types de précisions ou d’ac-
tions.

En premier lieu I’examen des conditions
de la consommation avait permis de déter-
miner, au moins de fagon approximative,
le volume de produits nécessaires pour
satisfaire la consommation. L’on pourra
maintenant, connaissant les servitudes de
la distribution (pertes, gaspillages, etc.),
préciser maintenant au moins de fagon
approximative les volumes que les agri-
culteurs pourront livrer sur le marché.

En second lieu on pourra tenter de
définir une politique de la distribution et
préciser 4 la fois les personnes physiques
ou morales chargées de cette distribution
et les relations qu’elles pourront avoir
entre elles.

Enfin, on pourra ensuite répondre aux
questions capitales concernant la mise en
marché des produits par les agriculteurs :

— & qui vendre?

— ou?

~ quand?

— 2 quel prix?

~— avec quel mode de réglement?

— avec quelles garanties?

~— quel type de produit vendu?

-— quels sont les services d’ordre com-
mercial (triage, conditionnement) pouvant
étre assurés par les agriculteurs eux-
mémes?

Ceci détermine la mise en ccuvre dun
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certain nombre de démarches, assurant la
réalisation des projets envisagés :

— investissements voulus pour favo-
riser la mise en marché,

~— services voulus (information, etc.),

— formation des compétences,

— création des institutions voulues (9).

La distribution des approvision-
nements

On suivra une démarche analogue en ce
qui concerne les problémes de distribution
des approvisionnements et des divers types
de services G rendre aux agriculteurs pour
que ceux-ci puissent produire.

On aura donc 4 examiner successive-
ment : les opérations i effectuer, les inves-
tissements nécessaires, la nature des per-
sonnes physiques ou morales chargées de
la distribution (commergants privés, asso-
ciations agricoles, organismes publics),
les types de relations entre ces diverses
personnes et le contréle de leurs activités,

Parmi les probiémes difficiles & résoudre,
on trouvera souvent :

— Le coiit élevé de la distribution dans
les pays en voie de développement. En
effet, les agriculteurs sont souvent dis-
persés, ils ont des moyens limités, ils
n’achéteront souvent que des volumes
limités d’engrais, de pesticides, etc. L’écla-
tement de produits de volume élevé en
des unités beaucoup plus petites cofite

NZ
cd

(9) Remarque: $’il a paru nécessaire au cours
des examens précédents d’évoquer successivement
tous les aspects de la distribution, c’est surtout
pour éviter des oublis impardonnables. Mais ces
examens auront surtout mis en valeur les prin-
cipaux défauts de la commercialisation et ses
goulots d’étranglement, ceux sur lesquels il parait
capital de faire porter I'effort. L’essentiel est donc
de pouvoir agir sur les points les plus sepsibles :
« La force d'une chaine est celle du plus faible
de ses maillons. »

On peut avoir intérét, pour cet aspect de
I’étude, a lire deux projets d’études, publiés en
appendice de I'ouvrage de J, C. ABBOIT : Les
problémes de commercialisation et leur solution,
F.A.O., 1958 :

~— projet d’étude sur la commercialisation du
riz en Indonésie;

— projet d’analyse économique sur la commer-
cialisation des produits agricoles 4 Belgrade.

Voir aussi dans 'ouvrage du méme auteur :
Commercialisation des fruits et légumes, 2° éd.,
F.A.0., 1971 :

— programme d’une étude économique pour
la production et la transformation des fruits
tropicaux en Colombie;

— étude du marché local pour les fruits et
légumes transformés au Ghana.



cher. De plus, les conditions de transport,
de conservation ou de manutention sont
souvent médiocres; il est donc prudent de
prévoir d’importantes pertes.

— Le probléeme du crédit. Dans une
région d’Afrique des Savanes, un orga-
nisme public distribue pour un faible prix
des insecticides. Mais les représentants de
cet organisme passent dans telle ou telle
région & un moment ol les paysans n’ont
pas d’argent. Les commergants achétent
les produits et les revendent ensuite beau-
coup plus cher. 11 faut donc prévoir ici des
relais financiers.

— Le probléme de I'emploi optimal. De
nombrenses erreurs sont faites dans appli-
cation des produits nécessaires a I’agri-
culture. On devra donc se demander si les
paysans destinés & utiliser ce produit ont
regu en fait I'information nécessaire.
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— Ceci conduit a s’interroger ici encore
sur Jes motivations profondes des personnes
impliquées dans cette distribution. Celles-ci
ont-elles I'intérét voulu pour cela? Les
sanctions en cas d’infraction ou de négli-
gence sont-elles suffisantes pour les sti-
muler? De méme, les possibilités de pro-
motion en cas de succés?

L'ORGANISATION DU MARCHE

L’accroissement d’une production ou
I’établissement d’une nouvelle production
créent souvent des déséquilibres dans le
marché, au moins sur ce plan local. Méme
si le circuit de distribution fonctionne
normalement, il est souvent insuffisant
pour absorber des productions nouvelles,
arrivant en abondance. Les pouvoirs
publics sont alors conduits & prévoir des
types divers d’intervention et d’organi-
sation du marché.

Les opérations dans ce domaine sont
spécialement difficiles car elles doivent se
faire pour remédier 4 des situations sou-
vent imprévues elles demanderont
d’abord que I’on ait en réserve des équi-
pements et du personnel qui restera sou-
vent inemployé pendant de longues pério-
des; elles demanderont ensuite d’avoir en
réserve des possibilités trés diverses, de
fagon & s’adapter aux nombreuses situa-
tions de surproduction. Or ceci exige des
moyens financés par le Gouvernement.
Mais la souplesse avec laquelle il faut
employer ces moyens peut &tre rarement

assurée par les méthodes administratives
traditionnelles de la plupart des gouver-
nements.

1l est donc nécessaire de mettre en place
des mécanismes spécialisés d’organisation
du marché, ce qui implique la définition
des mesures & prendre, la mise en ceuvre
de ces mesures et des décisions pratiques.

Les mesures & prendre pour orga-
niser le marché

Dans le cas d’une surproduction, méme
temporaire, il s’agit d’éviter que ne pésent
sur les cours les volumes qui se trouvent
en excédent, méme relatif, par rapport a
la demande effective. On peut alors envi-
sager les mesures suivantes (10) :

— inciter les producteurs ou les orga-
nismes primaires de collecte au stockage,

— établir des quotas de vente ou des
limitations de ventes suivant la nature
ou la qualité des produits,

— effectuer des achats directement ou
indirectement. par les pouvoirs publics qui,
directement ou indirectement, peuvent
ensuite stocker ces produits, pour les
remettre ensuite sur le marché, les exporter,
les transformer, au besoin en produits de
moindre valeur, les détruire, les distribuer
A certains secteurs non concurrents (cas
du mais distribué ainsi au Mexique en
principe a des personnes de faible revenu),

— interdire les importations,

— limiter la production.

A T'inverse une pénurie peut compro-
mettre le lancement d’*un produit; on peut
alors prendre des mesures diverses pour
accroitre les volumes mis en vente en
interdisant les exportations, en activant
les importations, en vendant des produits
de substitution de gofit et d’usage analogue
en prévoyant des primes ou des subven-
tions 4 la production, et des sanctions
auprés des accapareurs.

La mise en ceuvre de ces mesures

Ces mesures sont souvent difficiles a
mettre en ceuvre. Une grande rapidité est
nécessaire : en période de crise on peut
étre amené par exemple a arréter les
importations du jour au lendemain. Les
pouvoirs publics devront donc avoir a leur
disposition un arsenal de moyens divers
pouvant étre adoptés immédiatement, sans
formalités spéciales, en fonction de la
nature des problémes, ce qui demande
donc une réflexion méthodique sur un
certain nombre de points.

Prévision et décision

La premiére opération consiste A savoir
et méme 3 prévoir si une intervention est
nécessaire et a en trouver les méthodes :
soit par des informations statistiques sur
la production et la demande, soit par des
enquétes périodiques, soit par la sur-
veillance des prix.

(10) Voir, pour plus de détails, H. DE Farcy :
Organiser I'abondance, Spes, Editions ouvriéres,
1

.
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Ensuite, au moment de déclencher I'in-
tervention, il faudra connaitre I'autorité
devant la déclencher et son degré de res-
ponsabilité dans I'opération.

Moyens & utiliser

Parmi les investissements matériels
possibles, il faut envisager les moyens de
stockage, de dénaturation, de transfor-
mation ou de destruction.

L’investissement en personnel pose un
probléme particuliérement délicat. Dans
les pays en voie de développement, le
personnel compétent est rare. Les pouvoirs
publics hésiteront & I’affecter & des emplois
d’ordre temporaire. Ils confieront donc
souvent ces derniers & un personnel moins
compétent, ce qui peut étre désastreux car
les opérations sont alors urgentes. -

Contrdle des opérations

Ces opérations sont complexes et
mettent souvent en jeu des facteurs impré-
visibles qui donmeront des résultats fort
différents de ceux que I’on avait escomptés.

Ainsi, dans tel office de commerciali-
sation d’Afrique de I’Est, on décide de
jeter & la voirie des choux en excédent :
on retrouve cependant ceux-ci le lende-
main sur le marché et ils continuent a
peser sur les cours.

De méme, au Mexique, lors de la
livraison du mais aux magasins d’Etat,
les paysans se sont rendus compte, vers
1960, que P’affluence était telle que I'on
ne pouvait contrdler la qualité. Certains
ont mouillé les grains pour augmenter
leur poids, d’ot des pertes trés graves
pendant la conservation.

On devia donc mettre sur pied des
méthodes de controle des opérations per-
mettant de modifier les dispositions prises
dés que I'on constatera des effets négatifs.
Mais il en faut pas se cacher que ces
actions de correction sont extrémement
difficiles a réaliser. Le plus souvent, on
sera obligé d’accepter ces imperfections
dans les premiéres années de fonction-
nement des organismes d’intervention,
quitte a4 les corriger progressivement
ensuite.
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Problémes de coir

Ces opérations sont évidemment coi-
teuses. Et il faudra continuellement établir
des rapports entre les avantages assurés
a Pagriculture et & la société toute entiére
par le soutien des prix et le cofit des opéra-
tions de soutien des prix.

On remarguera que ces cofifs ne sont
pas toujours supportés par ceux qui
déboursent I’argent si les pouvoirs
publics imposent des frais supplémentaires
de stockage a certains intermédiaires,
ceux-ci peuvent par exemple répercuter
ces dépenses sur leur prix de vente au
consommateur.

On doit donc s’interroger sur les per-
sonnes qui finalement supporteront les
dépenses :

— producteurs (avec des quotas de
vente diminuant leur revenu),

— intermédiaires?

— pouvoirs publics?

— consommateurs ?

Enfin on pourra s’interroger sur les
diverses possibilités : il semble que I’orga-
nisme de soutien des prix au Mexique, au
lieu de stocker du mais durant les années
d’abondance et d’avoir des réserves pour
les années de pénurie, préfére vendre tout
de suite ses produits en année d’abondance,
quitte & en racheter en période de pénurie.
La situation du marché international le
lui permet, tout en épargnant les frais
élevés de stockage.

Décisions pratiques

On peut alors opérer les démarches
suivantes :

— définir le role des diverses personnes
physiques ou morales chargées de prendre
celles des mesures qui auront été choisies;

— metire en place des moyens :
e techniques,
® ¢conomiques,
o financiers,
e humains (11).

Dans ce domaine, une place importante
doit étre consacrée & la réflexion sur les
motivations des diverses personnes physi-
ques ou morales devant assurer ces inter-
ventions.

Parmi les moyens a utiliser, les inves-
tissements matériels sont parmi ceux que
Ton présente en premier : moyens de
stockage, de dénaturation, de transfor-
mation ou de destruction. Mais il faunt
penser au probléme posé par la sur-
production, c’est-a-dire a l’arrivée sur le
marché de récoltes qui peuvent &tre tem-
porairement exceptionnelles, car alors on
est obligé d’avoir des immobilisations qui
ne serviront qu'une ou deux années sur
cing par exemple. On a souvent tendance
a sous-estimer ce risque : dans certaines
régions du Pakistan, les débuts de la
Révolution Verte furent marqués par des

{11) Pour le choix des moyens et la création
des organismes chargés de les mettre en ceuvre,
se référer au remarquable ouvrage de J. C.
ApBoTT et H. CREUPELANDT : Les offices de
Commercialisation, F.A.O., 1966.
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émeutes : les silos n’étajent pas assez
grands et les fonds d’Etat insuffisants
pour financer et accueillir Jes volumes
supplémentaires arrivant aux entrepdts.

On devra étre en mesure de définir des
priorités pour accueillir de préférence
certains producteurs, ce qui ne sera pas
facile.

Quire les problémes financiers qui
pourront s’y greffer, on devra tenir compte
des investissements en personnel. Le pro-
bléme est ici particuliérement délicat, car
dans les pays en voie de développement
le personnel compétent est rare.

Pour le contrdle des opérations, il faudra
8tre aussi prévoyant, car elles prennent
souvent & I'improviste et mettent souvent
en jeu des facteurs imprévisibles et donne-
ront des résultats fort différents de ceux
que 'on avait escomptés.

Ces interventions demandent des efforts
constants : une grande mobilité, étant
donné leur urgence, et une certaine puis-
sance pour lutter contre les classes sociales
ou des individus qui aiment profiter de la
confusion des marchés.

PROBLEMES D’'ORDRE GENERAL
SUR LES PLANS ECONOMIQUE,
POLITIQUE ET SOCIAL

Le choix d’un systéme de distribution
et d’organisation du marché peut présenter
des conséquences positives ou négatives
sur le développement économique dun
pays. Bn revanche, I'emploi d’une méthode
qui peut paraitre efficace peut entraver
finalement le développement social et
politique.

Dans un pays d’Afrique de I'Ouest, un
Office d’Etat est chargé de préparer des
plants de bananes qui seront utilisés
ensuite dans une opération de développe-
ment rural. Ses dirigeants savent qu’il faut
les irriguer en février et, dans ce but,
demandent dés septembre des crédits pour
alimenter en carburant les moto-pompes.
I’autorisation, accordée dés septembre,
est ensuite expédiée pour é&tre entérinée,
au Ministére du Plan, & celui du déve-
loppement rural et enfin & la Présidence
de 1a République... d’ou elle revient enfin,
mais en juin suivant... : les pieds de bana-
niers étaient morts depuis mars. Dans cet
exemple un systéme centralisé — corres-
pondant & ces préoccupations évidentes
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de contrdle — s’est révélé parfaitement
inefficace.

Dans tel autre pays, on a laissé la place
a de nombreuses sociétés privées, sans leur
confier des cahiers des charges assez éle-
vées en ce qui concerne I’éducation des
cadres locaux. Ceux-ci ne prennent guére
Pexpérience des affaires. Si les opérations
de distribution sont relativement efficaces,
car menées par des cadres expatriés com-
pétents dans I’ensemble, le développement
social du pays est retardé.

On sera donc continuellement amené
a tenter des compromis entre le souci de
Pefficacité, de la réussite & court termo et
les préoccupations & plus long terme.

11 en résultera les démarches suivantes :

Recherche des objectifs poursuivis par les
pouvoirs publics

Ces objectifs, comme nous ’avons exa-
miné plus haut, peuvent concerner diffe-
rents points :

— Soit la recherche de devises étran-
geéres,. par un accroissement des expor-
tations. Ceci peut conduire, pour se pro-
curer ainsi des biens d’équipement, a
placer en premier lieu lefficacité écono-
mique a court terme. En compensation,
les pouvoirs publics qui décident cette
politique estiment pouvoir se procurer
rapidement des biens d’équipement qui
aideront au « décollage » économique.

— Soit 'amélioration de la consom-
mation grdce 4 des produits plus abon-
dants et & des prix plus faibles.

— Soit lamélioration du revenu des
producteurs.

Recherche des conséguences directes ou
indirectes de tel type d’organisation du
marché ou de la structure commerciale

Outre ces buts ci-dessus mentionnés,
P’établissement d’une nouvelle culture et
de nouveaux modes de commercialisation
peuvent avoir des conséquences trés diver-
ses, les unes directes, les autres indirectes :

— création. de bien-étre immeédiat par
accroissement de revenu chez le produc-
teur, chez les agents de la commerciali-
sation ou chez le consommateur,

— création de capital,

— création de compétences nouvelles,

— création d’esprit d’entreprise,

— contribution a I'indépendance écono-
migque.

a

Mais ceci peut conduire 4 des consé-
quences indirectes & plus ou moins long
terme :

a) La création d’institutions stables (ou
des priviléges donnés a des gens en place)
peut entrainer le risque de sclérose. Il est
sage de prévoir des « soupapes de crois-
sance » (P. Piganiol) et des procédures de
révision réguliére.

b) L’établissement d’un systéme de dis-
tribution et l'importance donnée & telle
structure peut conduire 4 des échecs et des
désillusions rendant ensuite plus difficile
une nouvelle action de progrés.

Une région du Soudan souffre encore
de I’échec d’une coopérative lancée impru-
demment. Le sens de la solidarité y sera
fragile pendant longtemps.



Des agriculteurs, dans une région de
I'Inde, ont mal vendu une récolte supplé-
mentaire conseillée par des vulgarisateurs
gouvernementaux. IlIs perdent le peu de
confiance qu’ils avaient dans les services
de Ia vulgarisation.

¢) On peut enfin aboutir 4 maintenir
des priviléges anciens — ou méme & en
créer de nouveaux — au profit de certains
individus ou groupements sociaux : diri-
geants d’associations, commercants privés,
membres de partis politiques, fonction-
naires de I’Administration, cadres privés
de sociétés capitalistes étrangéres, etc.

Définir le réle des pouvoirs publics

Ceci conduit donc & définir exactement
ce que 'on peut demander aux pouvoirs
publics. Cette démarche pourrait se faire
en deux temps. Dans un premier temps,
I’on pourrait examiner ce qui serait souhai-
table de faire si les pouvoirs publics dispo-
saient de capitaux suffisamment abondants
et des hommes assez préparés pour corres-
pondre a ces besoins. Dans une seconde
étape, il sera sage de définir des priorités
pour employer au mieux les moyens rares
dont disposent la plupart des gouver-
nements.

L’énumération théorique des besoins
pourrait aborder les points sujvants :

Services matériels que peuvent rendre
les pouvoirs publics, c’est-a-dire : les équi-
pements d’infrastructure, routes, ponts,
voies ferrées, batiments publics et la four-
niture ou prét de petit équipement (poids
et mesures, emballages, etc.).

Domaine du financement qui comprend
les subventions directes, les préts directs
et la caution ou aval garantissant certains
préts bancaires.

Domaine législatif et administratif pour
lequel il faudra établir un statut pour les
personnes physiques ou morales chargées
de la distribution ou de I’organisation du
marché et des cadres législatifs pour les
transactions (marchés libres, marchés
réglementés, contrats types, etc.) et des
administrations correspondantes.

Domaine de la protection et de la justice
ol I'on distinguera la protection du con-
sommateur, le contréle effectif des activités
des personnes chargées de la distribution
ou des organisations de marchés, I’arbi-
trage dans le cas de conflits par le moyen
des tribunaux civils ou de tribunaux de
commerce et I'établissement de sanctions
et contrdle de ces sanctions.

Domaine de Paide technique pour lequel
on envisagera la création d’un corps de
conseillers commerciaux et la mise 4 la
disposition de certains organismes de
commercialisation, de fonctionnaires capa-~
bles d’en prendre provisoirement Ia
direction.

Domaine du développement qui com-
prend d’une part la recherche économique
et commerciale et, d’autre part, la for-
mation des cadres commerciaux et des
cadres de 'organisation du marché.

Fonction d’orientation de FPéconomie;
les pouvoirs publics doivent ici contrdler
si les objectifs fixés au moment de 1’éta-
blissement de la culture nouvelle sont bien
en voie d’8tre atteints ou s’il faut an
contraire les modifier pour mieux corres-
pondre & la politique générale du pays.

1l est trop clair que I’ensemble de ces
fonctions débordent les moyens d’un gou-
vernement disposant de faibles moyens.
Il peut donc étre intéressant de définir
exactement ce qui doit &tre & tout prix
assuré par les pouvoirs publics, ce qu'ils
peuvent demander & une aide technique
extérieure, dans le cadre de I’aide au pays
en voie de développement et ce qu’ils
peuvent confier &4 diverses associations
(chambres d’agriculture, chambres de
commerce, associations coopératives, etc.).

Mais on ne saurait assez rappeler qu’au-
cun des points examinés ci-dessus ne sau-
rait étre omis au cours d’une étude préa-
lable, sous peine d’aboutir & de graves
mécomptes.

Aussi, dans ce domaine, nous n’hésitons
pas & donner la priorité a I’établissement,
dans chaque pays, dans les services de la
direction du commerce et des marchés,
d’un corps de hauts fonctionnaires, com-
pétents et ouverts, ayant une trés large
expérience des problémes de distribution
et des marchés et capables de contribuer
efficacement a 'orientation et au confrole
des activités commerciales.

ETABLIR UN PROGRAMME
D’ACTION

Comme dans tout plan de développe-
ment, les démarches de mise en ccuvre
devront tenter un compromis entre la
volonté de réaliser les objectifs fixés par le
plan d’ensemble et la nature des moyens
et des possibilités de réalisation.

Elles devront évidemment tenter de pri-
vilégier en priorité le type d’orientation
évoquée en introduction, c’est-a-dire soit
relever le niveau de vie du paysan, soit
améliorer la nourriture du consommateur,
soit trouver des devises & I’exportation.

Elles devront s’efforcer de respecter les
délais demandés. Ces délais peuvent étre
souvent fort longs. 11 faut en effet souvent
beaucoup de temps pour connaltre avec
précision les intentions du consommateur
et, bien entendu, encore davantage, pour
faire son éducation. De mauvaises sur-
prises peuvent arriver. Il faut savoir y parer
a temps.

Ceci impose donc les démarches sui-
vantes :

1o Collecter les données.

On peut avoir intérét & commencer par
des tableaux portant sur les données de
base, les contraintes, leur nature et leur
force, la définition du projet et les diverses
possibilités, avec leurs avantages et incon-
vénients.

20 Définir les types des décisions a
prendre.

Il parait utile de définir exactement
ensuite la nature de chaque décision 2
prendre, c’est-a-dire avoir bien & I'esprit
le but de la décision, le type de ressources
nécessaires pour la mettre en application,
penser & la personne physique ou morale
qui doit étre chargée de la mettre en ceuvre
et aux opérations pratiques & effectuer.
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30 Définir les priorités et les « postério-
rités ».

On peut alors établir un tableau com-
plexe, comme celui donné ‘en Annexe II,
qui est au fond une application tres simple
de la méthode Pert.

%

Rappelons que notre examen n’est pas
exhaustif. On trouvera, sur de nombreux
points, des informations plus détaillées
dans les ouvrages indiqués en Annexe IIT
(Bibliographie).

L’essentiel était ici de rappeler deux
aspects fondamentaux du probléme de la
commercialisation et des marchés :

1° La diversité prodigieuse des problémes
soulevés et les moyens de les résoudre.
Faute de négliger un de ces aspects, ’on
risque de graves mécomptes.

2° La rapidité des évolutions qui invite
a prendre des dispositions assez souples
pour qu’elles soient rapidement corrigées.

Ce n’est qu’a ces conditions qu’il parait
possible d’intégrer efficacement les pré-
occupations concernant la commerciali-
sation dans un cadre plus vaste de déve-
loppement agricole.

ANNEXE I

MARGES COMMERCIALES
POUR LES POMMES DE TERRE
DACCA, 1966
(en centimes frangais par kg)

Marge Prix
A. Prix payé par le marchand de
village au plaductem .. 43
B. Frais de Gros:
Transport de la ferme au ba-
teau fluvial . . . . . . . 2,10
Droits du port fluvial. . . . 0,30
Transport par fleuve jusqu'a
Dacca. . . . . . . . . . 0,65
Bateau du port au marché de
BrOS. « ¢ v v+ v e . .. 0,30
Déchargement . . . . . . . 0,30
Droits du marché de gros. . 0,15
Commission du grossiste. . . 1,35
5,15
Pertes dues a I’évaporation
durant le transport. . . 2,65
Prix payé par le détaillant an
marché de gros . . . . . 56,30
Marge du marchand de village 5,50
C. Frais de Détail:
Chargement par les soins du
détaillant. . . . . . . . . 0,30
Transport en rickshaw au mar-
ché de détail. . . . . . . 1,65
Pertes diverses (conservation,
manutention). . . . . . . 2,05
Prix de vente aux comsomma- -
TeULS « v o« v v v o o . s
Marge du détaillant 6,70

Ici, le producteur regoit 60 9% du prix du
détaillant. Des producteurs de choux-fleurs & 2
ou 3 km de la ville regoivent 70 A, des produc-
teurs d’aubergmes 4 100 km : 30 %.

D’apres Report on the Marketmg of Vege-
tables in Dacca City. Agr. Marketing Series
n° 15. Gov. of East Pakistan. Dacca, 1966. Cité
dans La Commercialisation des fruits et légumes,
2e éd., F.A.O., Rome, 1971. Chap. 5.
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ANNEXE I
LA PLANIFICATION ET L'ORGANISATION D’UNE CULTURE NOUVELLE DESTINEE A L’EXPORTATION
Source: F.A.O. Conférence sur les fruits et légumes en région méditerranéenne et européenne - Oct. 1969 - 66 - 68
. . Planification Production Commerecialisation Accords avec I'Administration
Année Production/ Recherche et développement et vulgarisation et exportation en matiére de prix et de crédit
1. Etudes de marchés
2. Enquétessur les possibilités de (hiver)

1 production 3. Accords avec le Gouvernement
sur la recherche en matiére de
production

4. Essais de production avec des
variétés importées; méthodes 5. Journées de dé-
I culturales, protection des cuf- monstration dans|6. Expéditions-tests
tures; techniques de récolte, des stations expé- pour vérifier 'ac-|
etc... rimentales ceptation du pro-
duit, les prix, etc...
7. Poursuite des essais basés sur
les résuitats de 'année précé- 8. Appui du Gouvernement dans
dente et application de nou- 9. Parcelles d’essai Porganisation d’essais de plan-
velles techniques dans certaines fer-{10. Opérations aprés tations, en matiére de vulga-
mes - vulgarisation la récolte : embal- risation, d’expédition, de créa~
sur une parcelle de lage, transport, ex- tion ou de prometion de
démonstration — péditions-tests circuits appropriés de com-
1 premijéres évalua- mercialisation et de vente 2
tions du cofit de|11. Prévisions de mar- Pexportation
12. Planification du production et des ché et accords de
développement de méthodes de récol- ventes
production etdela te — formation des
commercialisation vulgarisateurs
sur une grande
échelle N
13. Derniére phase des essais de
production ; détermination des|14. Approvisionne-
variétés, des semences i em- ment en semences, 15. Fixation des prix (minima); s'il
v ployer, des plans de culture et pesticides, machi-|{16. Accords pour Ila y a lieu crédit aux cultivateurs
des recherches ultérieures nes spéciales, four- production; pro-|17. Commercialisation
nécessaires nitures pour I'em- duction commer- ventes, promotion
ballage ciale ; vulgarisation
v Les travaux prendront leur pleine expansion

ANNEXE IIT Lepuc (R.). — Comment lancer un produit nou-
veau, Dunod, 1969.

Mi1TTENDORF (H. J.). — Aspects de la commer-
cialisation dans la planification des entreprises
agricoles de transformation dans les pays en
voie de développement. Bull. Mens. Eco. et
Stat. F.A.0., 1968, n° 4.
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