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1.1 « INTRODUCTION

L'Institut Sénégalais de Recherches Agricoles renouvelle ses
remerciements a 1 'Organisatidn- dés:Nattons Unizs pour 1Alimentation et
1*Agriculture qui a bien voulu financer ce voyage détudes dont le but
visé est d’apporter une modeste contribution face aux problemes épineux
du maraichage sénégalais.

Compte tenu des potentialités qui existent dans le secteur maw
raicher, celui - ci devient de plus en plus le pdle dattraction de person-
nes issues d’horizons divers ( agents de 1l'Etat, diplomés de 1'Enseignement
Supérieur ayant opté pour I'emploi non salarié etc... ). Il y a donc une
profonde mutation qui s'exprime par le fait que le maraichage n'est plus
le monopole des maraichers “classiques ". Cette ére nouvelle a marqué la nais-
sance d'une nouvelle politique agricole axée sur une plus grande responsabi-
lisation des maraichers et sur une augmentation du volume rie production. La
production nationale en légumes est estiiée actuellement & 100.000 t dont
6.000 t font l'objet d'exportation en direction des pays européens, la
nouvelle rolitique agricnie se fixe comme ubjectif pour 1989 - 1990 un
volume de production de 400.000 t dont 30.000 t exportées annuellement. La
réussite de cette politique gouvernementale dépend dans un fort pourcentage
de la commercialisation, au v& du caractéere éminemrv-‘?hfpérissable des produits
maraichers et des conséquences facheuses pouvant résulter dtune mauvaise ap-
proche. Ce voyage dtétudes se situe donr en une période ou deux questions
majeures interpellent notre atiention :

- Comment organisei- les circuits de commercialisation inté-
rieure en vue d'une plus grande performance 4de la filiere ?
- Comment augmenter de facon significative le volume exporté

annuellement oui depuis 1975 ¢ 76 n'arrive pas a atteindre les 10.000 t ?



En visitant les pays retenus qui sont la Belgique, la Hollande,
la France et I'Espagne ces deux questions constituaient nos axes de réflexion.
If s’agissait pour nous de nous imprégner de la philosophie générale qui a
étée a la base del'omanisation de leur commercialisation intérieure et en
outre de voir s'il nous était possible d’augmenter la part du marché de nos
produits dans ces pays. Il reste entendu que pour nous les données concretes
existant au Sénégal doivent nous servir de supports dans toute proposition

relative aux circuits des commercialisation.

i.2 - Etapes, Méthode- d'approche, Objectifs spécifiques & chaque pays

1.2.a Etapes

Le voyages d’études s'est déroulé du 4 Aolt au 29 Aolt suivant
la programmation ci-apres :

. 4 « 7 Aolt : Belgique

g -11 v : Hollande
.12 -15 n . France
.16 =290 ; Espagne

1.2. b Méthode d’approche

Dans chacun des pays visités des contacts ont été pris avec un
responsabke susceptible de favoriser des recontres avec des personnes évoluant
dans les structures internes et externes de commercialisation. Avant d'entamer
les enquétes chaque programme qui nous a été proposé, a été discuté et amé-
lioré compte tenu des objectifs que nouS/ggn‘:ln?es assignés. Nous avons tenu a
combiner les interviews qu'tont bien voulu nous accorder des responsables avec
des visites sur le terrain. A chaque fois que cela a été possible nous avons
fait précéder les interviews par les visites en vue de recenser l'ensemble des

guestions dictées par [I'observation. Cette approche nous a permis de nous

faire une idée des dispositifs avant la formulation de questions.

lll/ll!



1.2,¢ Objestifs spécifiques

En France, en Belgique et en Hollande les objectifs visés étaient
quasi - identiques !

stinformer sur la logique de fonctionnement de la filiére horti-
cole et dégager s'il en existe des possibilités d'amélioration et d'augmenta-
tion des produits que nous exportons dans ce pays. En Espagne par contre, plus
précisément & Alméria, s'il est vrai que les méeanismes régissant la commer-
cialisation intérieure nous ont certainement intéressé, il y avait aussi lieu
de mettre en relief la stratégie commerciale de ce pays en matiére d'exportati
En effet les produits maraichers espagnols sont de plus en plus redoutés par
les exportateurs sénégalais car ce pays compte tenu de sa possibilité
d'utiliser la route et la mer pour atteindre les marchés cibles, bénéfice d'ur
rente de situation a laquelle on saurait faire fi dans notre recherche de
solutions. L'endroit choisi est Alméria, une grande zone de production maraich

1.3 Le marché Belge

A ~ Les Veilings

a> -~ Généralités

En Belgique les veilings jouent un rdole capital dans {& commercia-
lisatiun des fruits et légumes tant sur le plan intérieur qu'extérieur, On
évalue entre 50 et 60 % le tonnage des produits vendus par le biais des velli:
pour les légumes et a 40 % celui concernant les fruits frais., Le systéme des
veilings a débuté dans ce pays vers les années cinquante, 2 1theure actuelle
on en compte une vingtaine ayant deux organismes coordonnateurs : 1'Union des
Criées Coopératives Horticoles et la Fédération des Criées Cocpératives
Horticoles, Ces deux organismes communiquent chague semaine les prix et les
quantités aux coopératives, tous les guinze jours des informations assez

générales concernant le marché et chaque mois des informations technigues
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relatives aux normes de qualité, a la conservation, & !a date optimale de

récolte . ..ete. En outre ils participent a la propagande des produits belges
en prenant part a diverses manifestationg.Pour 1984 on a évolué z 134 mil-

liards de F CFA le chiffre d'affaires des criées dont 66 millards FCFA pour
celles affiliées & 1'Union des Criées Coopératives Horticoles et 68 mil-

liards pour cwlles de la Fédération des Criées Coopératives Horticoles.En
Belgique les marchés de gros des fruits et légumes situés a Malines,Bruxelles,
Bruges. .. ‘ont généralement comme vendeurs des grossistes qui se sont approvision-
nés a partir des criées ou auprés des producteurs. Par conséquent dans ce

pays Le producteur n’est pas un agent économique dans les marchés de gros comme
c’est le cas en France par exemple.

b- objectifs des criées

Les objectifs visés par les criées peuvent se résumer ainsi

+ dimunier le prix de revient des produits par I'élimination
des intermeédiaires qui allourdizsent les commercialisation.

+ renforcer ie pouvoir de négociation des producteurs Vis- a-
vis des achcteurs en favoriszant la concurrence.

*+ ‘promouvoip LS produits belges et sauvegarder 1‘'intérét des
consommateurs grice a une normalisation des produits,

+ permettre aux grossi<tes de disposer des produits voulus dans
un endroit fixe.

c- fonctionnement des criées

La vente dans les criées a lieu dans une grande salle, chaque achetcur
dispose d'un téléphone Lui permettant de ‘s'informer sur ce qui se passe dans
les autres veilinge ou de demander des instructions a son employeur pour prendre
une décision, Tout ceci se passe trés rapidement car un cadran doté d'une aiguil -
le allant du prix maximum proposé au prix minimum favorise 1a concurrence.8
chaque fois que 1 ‘aiguille ztteint un niveau de prix qui irtépresse un acheteur,
celui-ci appuie sur un bouton se trouvant sur sa table en vue d ta cquérirle pro-

duit en verte. ©n rilus de CE systéme de vente au cadran il y a lieu de signaler
qu'il en existe dautres dans les criées



- la vente administrative : dans ce cas l'acheteur ne se présente

pas devant le cadran, ii s‘approvisionne & la criée grace a des prix convenus 4
1 ‘avance.

-~ la vente contractuelle : les quantités a livrer a l'acheteur et

les prix sont fixés a I'avance, c'est généralement les industries de trans-

formation qui optent pour cette forme en vue de garantir leur matiére premiere.
L'application de la vente classique au cadran, de La vente adminis-

trative ou de celle dite contractuelle dépend de l'organisation spécifique

de chanue criée. Les enquates menées au veiling de Wavre Sainte Cathérine nous

ont permis de dégager ies sources de financement de ce systeme de commerciali-

sation :

¥ Frais de commission : 3 a 6 % de retenue sur le prix de vente du

produit. Ce pourcentage varie suivant les quantités vendues par le producteur
dans le sens décroissant.

¥ Somme versée 3 1'Union des Criées Coopératives : 1,4 % du prix

a

de vente. Cette somme sert & la propogande des produits, & la livraison d‘in-

formation aux producteurs et au subside a la reencrche post - récolte.

de
* Fonds de réserve et/stimulation a l'exportation : la retenue

varie selon le prcduit considéré en msyenne elle est de l'ordre de 3 F CFA/Kg.

# Somme versée 3 la criée pour l'utilisation des frigos : cette

retenue est en moyenne de 6 F par Kkg.

En outre le Ministére de 1‘Agriculture octroie 60 millions de F CF#
de.subside & !'Union des Criées de Coopératives Horticoles.

Pour étre membre d'une eoopérative deux conditions sout requises

« payer au départ entre 5,000 et 60. 000 F suivant 1a taille de
I’'exploitation.

- signer un contsat engageant le producteur a vendre tous ses
produits au veilirtg. Cette condition se justifie par la nécessité de renta-

biliser les investissements réalisés.



d) . Avantages des veilings par rapport au systéme
de commercialisation sénégalais

. Au Sénégal l'offre en légumes dans une zone de production est
morcellée ceci tient au fait qu'il n'existe pas un endroit fixe ou acheteurs
et vendeurs se rencontrent en vuc de favoriser } a confrontation de l'offre et
de la demande. Les veilirgs par contre réservent cet avantage.

Lorsqutune offre est morcellée ( le bana ~ bana discutant avec
un producteur) il est évident qu'il n'est pas possible d'appliquer une
Politique de normalisation adéquate ,gage de succés de la commercialisation.

Dans notre systéme actuel lorsque le bana - bara Ou ramasseur
collecteur négocie avec le producteur pour la détermination d'un prix d'achat,
ce dernier souvent mal infermé des cours dans les marches et menacé par lza
périssabilité des produits =z vcit parfois obligé de liquider sa production

a de vils prix. Avec un systame de vente au cadran de el1ge situations pour-
raient certainement étre évitées.

Les veilings permettent gréce au fond de réserve ou encore de
production de fixer un prix plancher pour protéger le producteur. Notre
producteur quant & lui Subit ia conicncture sans aucune garantie, en dehors
de la commercizlisation officielle de la pomme de terre locale ou les prix
aux différents stades sont fixés. Méme dans ce cas ii est parfois oblige de

vendre en degz des prix officiels lorsgue la production nationale est piéto-

rhique.
. Les noopératives affilidez a des veilings contribuent & la recher-
che scientifique et technique par le biais de leur organe coordonnateur grice

-

I'octroi d'aide importante pour des actions de recherche relatives 3 la con-
servation et au conditionnement. Au Sénégal aucun producteur prospére soit il,
n'a eu a soutznir une recherche quelconque, le systeme des veilings est donc un

exemple digne d t Intérét.

entre
Au Sénégal/la production et la mise en marché des produits maral-

rherstPS nerteasont imnertantes,. ceci tient essentiellenent au fait aue le



le conditionnement ne se fait pas dans de bonnes conditions. Avec les veilil
ce probléme n * existe pratiquement pas car réguliéerement des emballages
standardisés sont mis a la disposition des producteurs a des conditions
avantageuses.

Gréace aux informations technico - économiques fournies par
I'organe coordonnateur des veilings une lutte efficace est menée contre
le risque inhérent aux productions horticoles.

Le secret de la réussite des veilings belges repose fondamen-
talement sur la discipline des producteurs, regroupés au sein de coopé-
ratives dynamiques et conscientes de la nécessité de régler les problémes
liés a la commercialisation pour que la production puisse suivre de maniére
durable les réalités sociales { expansion démographique, exigence de la
clientéle ete...). I1 est a mon avis hors de question de transposer ce
systeme au Sénégal, si nous avons mis en relief ses avantages par rapport
a notre commercialisation c’est simplement pour dégager des points. igports
a retenir dans notre recherche de solutions.

B - Place des produits Sénégalais dans le marché belge :

La plupart des importateurs belges de produits agricoles se trouy
au Centre Européen d'Impertation, celui - ci regroupe environ 41 importatel
Pour voir la place qut®tupentles produits sénégalais dans le marché belge «
dégager des perspectives, nous nous sommes présentés dans le dit centre. Le
importateurs belges connaissent et apprécient généralement les produits en
provenance du Sénégal, toutefois un certain nombre de contraintes est a
signaler pour un développement de nos exportations dans cette direction

- = les expériences tentées par certains importateurs belges avec
des exportateurs sénegalais n'ont pas souvent connu les succés espérés de
part et dautre. Ceci tient entre autres a 1'insuffisance du frét qui a imj
I'irregularité dans l'approvisionnement, a la qualité du produit variant ti

2

sensiblement d'un convoi & lautre, au manque dinformations ( en effet les



- difficultés des importateurs de trcuver un expéditeur sénégalais
capable d'assurer la venue des quantités voulues dans les délais requis avec
une garantie de la qualité : ia qualité servant de référence aux importateurs
belges et celle présentée par la société SENPRIM, certains sont du reste
disposés a traiter avec cette société et ont dailleurs entrepris des démarches
dans ce sens.

Ces contraintes font que les importateurs %elges s'approvisionnent
généralement a partir du marché de Rungis en haricot bobby en provenance du
Sénégal. Cette situation mérite d'étre analysée, en effet s 'il est vrai que
le marchéfgjngis est la plague tournante de 1 °‘Europe pour le dispatching des
produits horticoles il faut toutefois noter que le haricot vert bobby n’est
pas apprécié par le marche francais comparativemert au fin ou a 1 ‘extra-fin.
Il en résulte donc que le grossiste de Rungis qui importe du Sénégal du
haricot vert bobby se fixe comme objectif de 1'envoyer en Belgique ou en
Hollande avec une marge commerciale. Si cet état ¢e choses persiste nous
pourrons difficilement augmenter notre part de marché dans ce pays car la

plupart de nos concurrents (Kenya, Rwanda, Burundi } traitent souvent directement

avec les importateurs be|ges et. éliminent. .2insi_la marge réalisée par-les impor-
tatowns..belges et éliminent ainsi la marge réalisée par les grossistes de
Rungis mettant 2 la disposition du marcha beige des produits sénégalais. Une
stratégie commerciale doit & notre sens Ctre adoptée pour augmenter notre part
du marché dans ce pays :

+ simplifier I'exportation en direction de ce pays par des contacts
directs avec les importateurs belges en veillant & garantir qualité et régu-
larité dans 1‘approvisiornement. Ce qui suppose l'augmentation du volume de
frét dans ce pays.

+ tenir compte des golts et des besoins de la clientéle :

- pour le haricot vert : mettre l'accent sur le haricot

bobby et expéditer dans un trés faible pourcentag le fin et 1 textra - fin.

- pour le melon charentais : il y a lieu de tenir compte

.

du fait que le marché est preneur i condition qutil ne s’agisse pas d'une



période de 1 'année ou 1 ! hiver est rigoureux.

- pour le piment : veuiller a la présentation de

produit irréprochatle du point de vue de la qualité.

- pour la tomate cerise : il est possible d'en exporter

durant la période d'octobre a mars, ce produit n’étant pas commercia-
lisé par les magasins, il est préférable den envoyer de petites quan-
tités car la clientele visée est constituée par les restaurants.

~ pour la mangue : la préférence des consommateurs

porte sur des variétés ayant beaucoup de couleurs, les mangues brésiliennes
peuvent nous servir de guide.

« pour _le poivron : le marché belge apprécie ce produit

mais il semble que les pays méditerranéens sont plus compétitifs que nous
Ao 3 ,,. Glutiliser . _
grace 2 leur possibilité/des moyens de transport autres que 1tavien ( camion
réfrigére, bateau ).
1 = A Le marche Hollandais

A . Systéme de commercialisation de l'oignon et de la

pomme de terre :

a)- Pomme de terre :

La consommation hollandaise pour cette spéculation est de 8,000.000 t,
un million de tonnes sont destinéggd la transformation dont 90 % exportées.
Les exportations en pomme de terre de cansommatia sont de 1 ‘ordre de
1.203.000 tonnes, en outre ce pays exporte 500.000 t de semences de pomme de
terre dans environ 65 pays. L'exigence de la clientele et la définition de
normes commerciales précises ont conduit les producteurs hollandais & mettre
sur le marché des produits de trés bonne qualité. Les prix sont fixés gréce
a la cote boursiére de la variété Rinjg:» Rotterdam, cette variété/ds'e{r:dication
pour dégager la valeur commerciale des autres variétés. La commercialisation
de la pomme de terre se fait suivant deux procéedés :

- les goupements

~ les coopératives

les groupements : En Hollande certains commercants ont établi des

contrats avec des producteurs, un comité dit. ® de ennfianna W aet Andd



et celui - ¢i contrdle la comptabilité g,  commercant. 11 faut donc une

compréhension mutuelle pour gqu'un tel systéme soit réalisable. Si un acte
éerit est élaboré pour definir les relations commerciales entre comergants
et producteurs, ceci. tient essentiellement au fait que les investissements
pour le conditionnement sont assez €levés il est donc normal que leur renta-
bilité soit une préocupation constante du nommercant Le pré - emballage =t
le stockage sont. & ia charge de ce. dernier. C ‘'est ce procédé de commercia-
lisation qui est appelé " groupement ". Sa part dans le commerce de la
pomme de terre est de 1'ordre de 60 %.

les coopératives : elles vendent la production des adhérents et

paient 3 ceux - Ci le prix moyen de ia vente. Cette formule est moins re-
pandue que les groupements, elle couvre 40 ¢ du marché de la pomme de terre.
b) = Jignon

L *oignon de méme que la pomme de terre est rarement vendu par
le biais des veilings en Hollande. On peut noter les commercants ayant des
contrats avec des producteurs ou des commerc¢ants - producteurs., Les exporta-
tions tournent autour de u00.000t pour une production variant entre §>0.000t.
et 700,00N t . La plantation commence en Avril et *a fin de 1la récolte se
situe entrc fin Septembre et début Getobre.

Le vomr epcant peut remplir les fonctions suivantes :

- le

i
i

X

cr
&
LR

» le ctockage

- l'exporcation
Tout dépend de sa capacité financiére, certains s ‘occupent uniquement d 'une
de ces fonctions.

Les przx sont fixés suivant la loi de 3 ‘offre et de la demande, il
peut donc arriver des situations ou la vente se fait en deca du prix de revient
au cas ot il n ‘est pas possible de tout stocker.

Les principaux pays africains importateurs sont la Céte~d'Ivoire, le

L4

Sénégal, la Mauritanie, la Sierra Leone, le Congo.. . , le cofit du frét

MmAartdFime cliAdmid3d  mamras oisd b+ 4



- Pour Dakar le sac de 25 kg : 1250 F CFA
-~ Pour Abidjan le sac de 25kg 1407 FCFA
-~ Pour les autres pays Africains: 1563 FCFA
Avant le systéme des containers on appliquait le systéme conventio
net (en vrac) le Frit était bien entendu moins cher mais les commercants
sénégalais Ppréférent le nouveau systéme car en dépit de sa ehéreté il off
la garantie davoir le produit arrive a destination. Ctest donc le débarque
au niveau du port de Cakar qui a été a la base de I'abandon du systeme con
tionnel compte tenu des problemes qu 'il souléve.
Au moment ¢g& nos enquétes (&ofit) le prix du sac doignon de 25 kg

destiné a i ‘exportation coitait €nviron 1500 F CFA, assurance non comprist

A~ Les Veilings Hollandais

a- Geneéralités
Les veilings Hollandais sont beaucoup plus anciens que ceux de la
Belgique, leur origine remonte & 1887. Graduellement le systéme a été amel
ce qui a eonduit a la eréation *une organisation 3 dimension nationale ap
"office Central pour les Enchéres Horticoles aux Pays-Ras”. Actuellezmest Cce

pays compte environ 60 veilings de fruits et ligumes. Difféi ents produits ¢
traités dans ces veilings : iégumes verts (laitue pommée, céléri de Bruxell
légumes-fruits (tomate, poivron,, .. ), choux (chou rouge, chou bl anc, chot
fleur.. . j, tubercules { betteraves rouges, carottes. , . }, léegumes & cosse

(haricots verts, pois manze tout...), fruits ( fraises, framboises, pommes,
poires., . }. Les objectifsde ces veilings sont principalement de deux ordres

favoriser le concurrence entre acheteurs potentiels pour que s'établisse

un prix rénumérateur pour ies producteurs, concentrer la production d'un gr
que . . .
nombre de producteurs pour/ies acheteurs puissent disposer de ce dont ils

ont besoin sans faire de grandes distances.

b - Fonctionnement des veilings hollandais

Les produits sont vendus a la criée, sur un cadran apparait le nu

- A 7 7 -
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L’aiguille du cadran quitte le prix maximum et descend lentement, dés
gu'elle atteint un niveau de prix qui intéresse un acheteur, celui - ci
appuie sur un bouton et bloque 1'aiguilk Sur le cadran apparait alors
le numéro de l'acheteur et le prix & l'unité. Le producteur ne va pas
recevoir tout le prix., il y a trois retenues a faire :

- 3,5 % du prix sont pour le veiling

- 0,25 % du prix est pour l'organisation centrale qui regroupe
les veilings, cette somme est utilisée pour les études de marché et la
publicité.

» un pourcentage variant suivant la saison et la quantité est
également retenu pour la caisse des prix minima et des produits invendus+
Pour chaque produit un prix minimum est fixé, toute vente en deca de ce
prix est prohibé, il arrive également que des produits soient invendus,
la caisse des prix minima a pour tache dintervenir guand de telles si-
tuations se présentent. Elle verse une compensation au producteur qui
est généralement inférieure au prix co(tant. Cette retenue peut étre es-
timée a 0,5 % du prix de vente,

Le schéma général exposé ci « dessous s *applique aux fruits et légumes,
on note toutefois des différences suivant le processus de commercialisation

- pour les veilings de légumes, lorsque le nroduit arrive il
fait lI'objet d'un tri s’effectuant selon la qualité, le calibre, le poids
et parfois la couleur ( poivron ). La deuxiéme opération est le contréle
fait par les inspecteurs du weciling , il existe un . autre contréle fait
par loffice du contrdle de qualité pour les produits destinés a lexporia-
tion. La troisiéme opération est le regroupement en un seul lot des produits
jugés parfaitement homogénes.

- pour les veilings de fruits on note deux opérations:le tri

et la conservation ( les fruits sont stockés en vue dtune vente a terme),



I1 nous parait important de souligner que les veilings visent
différents agents économiques cependant il existe
- 1les veilings fréquentés par des gétaillantsz et des demi-grossistes.
- des veilings fréquentés par des grossistes
- des veilings pour [I'exportation |,
Pour que la discipline régne dans les veilings, tout producteur
évoluant dans 1'un d'eux ne saurait étre accepté dans un autre.
Les avantages qui ont été soulignés pour ies vej.lingS/gfrAgaﬁati-
vement au systéme actuel de la commercialisation au Sénégal restent valables

pour les veilings hollandais, nous n’avons donc pas jugé neéecessaire d'y revenir.

c « Place des produits Sénégalais dans le marché Hollandais

Pour nous faire une idée de la place qu'occupent nos produits dans
. . ) ) nous
le marché hollandais et des perspectives qui s'offrent 3 nous, nous sbmmes

présentés au veiling de Westland et nous avons pu tenir une séance de travail
avec les responsables d'une importante société d'importation de produits en
provenance du sénégal { Westlanci Import International BV ). Cette société
importe environ 405 a 550 t par campagne dtharicot bobby du Sénégal vis -~ a =
vis le marcha de Rungis, e11le estime quo le marché hollandais en abscrbe environ
entre 630 et 700 t, Selon les responsatles de cette société le Sénégal devrait
pouvoir exporter en Hgliand 2.555 { par campagne, s 'il est ., possible d'avoir des
cantacts directs avec des juroptaceurs Sénégalais et dassurer une ligne directe
KiM Amsterdam . Dakar. Toutefois un certain nombre de facteurs wmérite  d ‘étre
mis er relief :

- d'un exvortateur sénégalais & 1'autre, la qualité varie *rés sensi-
blement, cette situation est & corriger pour éviter que nos produits perdent
leur jmage de marque dans les annees a venir.

- pour le melon charentais sénégalais : le marché hollandais est pre-
neur mais en petites quantités car dans 1‘'état actuel des choses, if vient du
marché de Rungis et arrive une demi - journée aprés le débarguement ce qui déprécie
parfois la qualité. I1 nous a été signalé que le melon dit galia intéresse forte-

ment le consommateur hollandais, a un meilleur prix que le type charentais et se
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conserve par ailleurs mieux. Des tests agronomiques sont donc & faire pour
étudier le ~arporterent de la variété galia au Sénegal.
pour le piment sucette : la Hollande importe du Sénégal environ 300 t
par campagne dont 50 t pour Westland ( source Westland Import International BV).
Si qualité et régularité sont garanties il est possible d'en exporter plug
- pour la tomate cerise, il existe "égalementun créneau d’exportation
vers la Hollande, tonnage qui sera destin6 comme pour la belgique aux restaurants.
- pour le haricot vert, il faut noter que l'extra = fin et le fin trou-
vent difficilement acquéreurs compte tenu des golts et des besoins de la clientéle
plus
qui portent beaucoup/ sur le type bobby.
« pour la mangue, les idées émises pour le marché belge restent valables.
En résumeé nous pouvons dire que s'il est a peu prés sir de pouvoir aug-
menter notre part du marché en Hollande, nous ne devons toutefois pas perdre de
vue un certain nombre d’éléments :
« nécessité de recherche de partenaires sérieux pour I'établisse-
ment de contacts directs avec les importateurs hollandais.
- garantie de la qualité & exporter er Hollande compte tenu des
exigences de la clientéle.
- assurance de 1la régularité dans I'approvisionnement.
-~ amélioration de la présentation de nos produits.
- etude des possibilités dutiliser la voie maritime grace au port
de Rotterdam, cc qui permettra d’approvisionner la Belgique et I'Allemagne.

1 - § Le marché Francais :

a) Organisation économique de la commercialisation :

En France il faut noter l'existence de producteurs indépendants qui
produisent et vendent eux - mémes et les producteurs organisés qui sont dans
des coopératives ou dans des groupements. Dans ce cas le producteur est déchargé
de la fonction de vente car c’est son organisation qui vend directement dans les

marchés de consommation.
veid L



L 'emballage, le tri »ge, le calibrage et le stockage sont faits par la
coopérative, chacune d'elles essaie de vendre le mieux possible et sfest organi
avec *es autres, c'est ce qu'on appelle les groupements économiques, Dans ces
groupements il y a la participation des commercants par l'intermédiaire de Leur
sysndicat. Les groupements econcmiques ont pour mission de faciliter la commer-
cialisation des fruits et Légumes par des conseils aux producteurs et servent
d’interlocuteurs auprés des détaillants pour des discussions relatives a la pre
sentation et & La qualité des produits & l'échelon régional et national. La pc
tigue de commercialisation est réalisée par les groupements économiques, les
moyens de cette politigue sont les cotisations versées par les producteurs et |
subventions de 1 'Etat ou du marché commum. Les subventions vont aux structures
(création de centres de commercialisation, locaux de stockage.,.), les cotisati
quant 3 elles servent a l'organisation de la campagne de commercialisation. Les
groupements vendent dans les marches de consommation, a. coté de ceux =~ ci il
existe un réseau de marchés -~ gare dont Le rdle est de regrouper les expéditior
des zones de production. Dans les marchés dtintérét national il est possible de
connaitre les prix et ies quanitités disponibles dans les marchés francais toute
la journée , ces infornaticn; ¢on . d'une grande importance pour les producteurs
et pour ceux qui participent & in or.® ne de commercialisation. Signalons a toute
fin utile qu 'il existe des grcupewar ts de producteurs installés hors de 1 'ence:
des marchés d "intérét raticnal{ #. I .H:), Aprés cette bréve présentation de
1 ‘organisation économique de la commercialisation des fruits et légumes, il not
parait tout indigué de parler du uarché de Rungis, 1'un des plus gros marchés ¢
monde.

b) Le marché de Rungis

1 = zénérali tés
Compte tenu de sa taille ( 223 ha ) et de son importance qui s’expligt

par le fait qu'il soit une véritable plaque tournante européene pour la pommer-

AialS anbd A Aac wwm.Aniitr e NAriceahlac o AarchA ~ failt s s.ttae A nlhiiciAiive s
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En France les marché d4'intérét national ont été créés grace & une in-
rervertior etatique qui s’exprime par le decret du 30 septembre 1953 qui
dans son exposé des motifs déclare que " le but a atteindre est de rechercher
le meilleur prix, c’est a dire un prix a la fois le plus bas possible pour le
budget du eonscmmateuret procurant au producteur une juste rémunération de son
travail”. A I'heure actuelle il en existe environ une vingtaine dont le plus
grand est incontestablement le marché de Rungis, ces marchés sont classés en
trois types
- les marches dits de production ou d’expédition.
~ les marchés dits de consommation dont le but est d’alimenter
différents circuits de commercialisation.
- les marchés mixtes, ceux qui sont a la fois marchés d’expédition
et de consommation.
Le marché de Rungis n'est pas uniquement un qui s'occupe de la commercialisation
des fruits et légumes, il couvre aussi d'autregsecteurs

secteur des fleurs et plants en pots

secteur des produits laitiers et avicoles,

secteur des produits de la mer et de 1l'eau douce.

§

secteur des produits carnés.

1

A coté de ces secteurs figurent plusieurs services constitués de
banques , commisariat de police, services vétérinaires, services des fraudes,
services des douanes, des instituts de formation etc.... La gestion du marcheé
dépend d'une société d’économie mixte dénommée SEMMARIS ( société d’économie
mixte d'aménagement et de gestion du marché d ‘intérét national de raris Rungis:.
Elle est dirigée par un conseil d'administration de 12 membres dont 4 sont du
Ministére de 1'Economie et des Finances, du Ministere de I'Agriculture et de
celui du Commer~ce Intérieur .

Le choix de Rungis a été dicté par :

- la disponibilité des terres
- la position géographique de Paris

- la desserte routiere, ferroviaire et aérienne de Rungis.



2 - le secteur des fruits et légumes :

Ce secteur comprend 12 pavillons, il est fréquenté en moyenne par
300 grossistes et 350 producteurs, le tonnage traité annuellement dépasse
les 1,5 millions de tonnes. Il est le secteur le plus important de ce marché.
Les acheteurs sont composes de détaillants, restaurateurs et différentes col-
lectivités { hopitaux, écoles . . . ). Les particuliers n'ont pas le droit de
faire leur achat & Rungis car pour avoir accés aux produits la détention d‘'une
carte dacheteur est nécessaire.

Les prix sont sujets a la loi de l'offre et de la demande, le service
des “nouvelles du marché "publie réguliérement des informatiors utiles relatives
aux prix et aux quantités et dégage les tendances. Ce service joue un rdle
~apital dans la commercialisation car dans 1 ‘économie du périssable 1 ‘informa-
tion est précieuse pour atomiser le risque. Comment fonctionne ceservice ? Pour
chaque secteur il existe une commission présidée par un fonctionnaire de ce
service et composée desreprésentants des producteurs, des grossistes et des
acheteurs. Cette commission se réunit pratiguement chaque jour pour dégagar &

Ja fin du marché : -
DRl cheo OGO

« |l & cours minimoum '

g
-~
s s+ W

i SRR
- le cours modal -

- le cours maximum.

¢} Quelques idées pour la réslisation d'un marché de gros a Dakar :

Au Sénégal depuis plusieurs années la nécessité de réalisation d'ur
véritable marché de gros @ retenu l'attention des décideurs. Des commissions
ont, été créés a cet effet mais jusqu'z =¢ jour nous ne sommes pas encore & la
phase réalisation, ce faisant deux marctés Jjouent plus cu moins le réle de
marchés de gros : Castors et ThiaRreye.Ces derniers constituent les principaux
points de débarquement de la production maraichere issue de différentes zones.
Une remarquable expansion démographique et un développement du secteur maraicher

font que ces marchés ont des limites géographiques qui dépassent largement leur

aire initialement tracée. Cette situation fait que les routes d'accés aux march.é:s



peuvent étre difficilemant empruntées car partout on note des " montagnes "
de produits lorsque la production bat son plein. Aucune norme de qualité
n'est exigée aucune condition dthygiéne n'est de regle, 1 “entrée a la fonction
de grossiste n'est pratiquement sounmize a aucune rég) ementation. Les autcrités
du marché { survaillant, percepteur municipal, agents de [l'ordre...! arrivent
z peine a se retrouver dans cette situation, Par conséquent comment réglementer
la commercialisation ? Comment disposer de données fiakles a ana.vser pour
étudier 1'évolution du secteur mar ai cher ? Bien d'autres questions se posent.

A mon avi s il ne s'agit pas de créer un " Rungis Sénégalais " mais
de mettre sur pied des structures légéres et évolutives et de %&e fixer comme
objectif la concentration de la production maraichére en vue de susciter | a

prix

concurrence entre différents acheteurs pour gqu‘un/rémunérateur pour le produc-
teur et supportable pour le consommateur puisse s'établir. Le choix du site
doit tenir ~ompte des éléments suivants

* proximité par rapport & 1 ‘aéroport de Dakar - Yoff

¥ gceés facile au marché en empruntant la "route dos Niayes " cu
passe une partie significative d¢ la production maraichére.

¥ proximité par rapport > la voie ferroviaire

* proximité par rapport zu port de Dzlkar.

le centre de 1z ville de Dakar est gagné par une axplocion démogra-
phique et présente peu de terrains disponibles par 1l'implantation d 'un réel
marché de gros. Par conséquent il me semble que 1la zone se rapprochant le plus
des criteres avancés ci «~ dessus est celle se situant entre Keur Massar et
Rufisyue. Si une telle idée se matérialise le rOle de Castors et Thiaroye dans
la commerce de gros doit 8tre revu pour éviter que les habitudes qui se sont
installées génent le fonctionnement normal du marché de gros. Nouspourrons nous
inspirer fortement des décisions qui ont été prises lors du transfert des Halls
de Paris au marché de Rungis.

Le futur marché de gros devra nécessairement étre géré par une

sociéte dont le statut juridique est & définir, par ailleurs les services que

!.ﬂ/ﬂﬁl‘



voici nme senblent nécessaires

- service des nouvelles du marche

- service de réglementation

~ Service de sécurité etc...

3.,-».v'ﬁv-y

Quand nous abordérinsle volet“de notre expose nous tenterons
de répondre a La question de savoir : coment organiser la collecte ?
question inportant, car un marché de gros n'est rien dautre que
| “aboutissenment d'un processus, pour qu'il fonctionne plusieurs facteurs
d anont et d' aval doivent tourner normalenment. Nous nous inspirerons de

| " expérience espagnole pour répondre & cette question

d) -~ les exportations senégalaises en fruits et |égunes dans
l'es marches francais

Le marché d'intérat national de Paris -~ Rungis est un nmarché
"carrefour", un hon baronetre pour se faire une idée des exportations
sénégalaises en truits et lequmes car il recoit pratiquement tout le
tonnage que nous exportons. Nos exportations en direction de ce marche
rencontrent plusieurs contraintes dont les plus Inportantes sont

¥ le cot et e volume dufrét aérien

Les conpagnies assurant te transport de nos produits sont prin-
cipalement : Air Afrique et AirFrance, Un comité se réunit réguliérement
pour la repartition du fxrat entre les Uifférents expartateurs. Les capa-
cités de fréts sont trés limtées il semble que dans |'état actuel des c
| e sénegal ne peut exporter plus de 6.000 t de produits maraichers par ar
toute tentative d' augmentation de cette capacité va se traduire par une
hausse desprix homol ogues jugufau niveau des prix réels de fr&t qui sont
| argement supérieurs. Par ailleurs les produits maraichers sont concurrer
par ceux de la nmer qui, du fait qu'ils peuvent supporter un cout de frét
éieve attirent plus | es conpagnies aériennes. Ce faisant |'inadéquation

2ntre production et possipilités d'expedition inplique trés souvent des



tableau t : coOt du frét aérien par produit (1084 / 85 )

. cotit par kg
Produit en F. CFA
Haricot vert
filet 220
Haricot verc
bobby 190
Melon 220
Divers 190

¥ la qualité du produit exporté

Le marché de Rungis recevant des produits d’horizons divers, il
ne réserve une place qu'a des produits dont la qualité est irreprochable.
Certains exportateurs sénégalais de " conjoncture " intégrent ce marché
sans veuiller a la présentation et a la qualité, ce qui ternit I'image de
marque de nos produits. Le Kenya, un de nos pays concurrents essaie de tout
mettre en oeuvre pour éviter une telle situation, dans ce pays avant 1‘'em-
barquement des produits destinés a I'exportation ceux - ci gent soumis &
un centrdle rigoureux de personnes inspectant la qualité ; chaque exporta-

teur est tenu de respecter les conclusions de ces personnes.

% |a vente & la consignation

Avec cette formule de vente l‘exportateur se fait payer sur la base
des comptes, n'étant pas représenté au lieu de destination de son produit
dés que celui ~ ci est embarque, il échappe & son contrble. Les importateurs
sont de fagon générale assez réticients pour la suppression de cette formule
quand il s'agit de petites quantités. Par contre il se pourrait qu'avec des
tonnages importants qu'on puisse vendre & un prix plancher avec des ristournes
quand les cours sont favorables, & condition qu'il y ait garantie de la
fralcheur et de la qualité. Les ventes fermes sont souhaitées par les expor-
tateurs sénégalais mais cela peut poser dimmenses pm—,méme;’?‘importateur compte

tenu de lirrégularité des arrivées et de la qualité. Sur un méme marché le prix

du haricot vert peut varier entre 700 et 400 ¥ CFA en fonction de la qualité.

VN
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* L +irrégularitédans 1tapprovisionnsment

Pour avoir des ~lients slrset durables il est indispensable: que
I'exportateur sénégalais essaie de satisfaire les commandes des importateurs
pour éviter: une rupture de stock au marché de destination. Cette condition
est dtune importance capitale pour celui qui veut traiter avec des agents
économiques installés au marché d'intérét national de Paris-Rungis.

% L ' emballage

Au Sénégal la vente des emballages des produits maraichers destinés a
1'exportation est sous le monopole d¢'une sociétéde la place. L’autorisation A'im-
portation de carton nous peruetirg de faire jouer la concurrence entre diffe-
rents fournisseurs et d'améliorer la présentation de nos produits.

Bien d'autres contraintes existent pour ie développement de nos exportatios
en direction du marché de Paris-Rungis nous n’avons inventorie dans ce qui
précéde que ies principales. Ce marché est important, il est capital pour 1l‘'avenir
de nos exportations de trouver une solution aux contraintes avancées et ga VOIr
dans quelle mesure il est possible d'augmenter la gamme des proouits exportables.
L'emplacement d'un marché est un indicateur important pour la mise en relief
des produits susceptibles d'intérésser les personnes qui le fréquentent, pour
le cas de la France un élément nous parait fondamental : ce pays a une forte
population d'immigrés, par conséquent en plus des produits maraichers dits de
type europeen nous devons nous orienter vers des produits en mesure de susciter
un intérét pour cette populaticn. Quels sont ces produits ?

Patate douce : La population africaine vivant en France serait inté-

ressée par ce produit, il faut toutefois préciser que c'est de petites quantités
qu'il faut exporter annuellement. Ce produit a 1'azvantage de pouvoir bénéficier
du transport par bateau sans grande dépréciation de qualité.

Gombo : Pour ce produit il existe également un créneau d’exportation
comme 1l'aitestent les statistiques du Centre Frangais du Commerce Extérieur. Le
gombo dit"puso" qui a été mis au point par la recherche maraichére nous parait

tout indiqué pour satisfaire les besoins des conscmmateurs.
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i.e segment du marché Frangais visé étant: relaivement limité, des exportations
en grandes quantités ne sont pas & conseiller pour le gombo

Mangues : Le Sénégal présente des possibilités certaines pour 1‘ex-
portation de mangues en France durant les mois de Juin, Juilllet, Aclt avant
1tarrivée des mangues isra&lisrnes.Durant cette période la mangue se vend entre
700 et 900 F CFA. I1 y a lieu de noter que dans <ce pays la mangue verte est consi-
dérée comme pas mare, il faut donc rechercher de variétés bien colorées et
garantir la qualité gaxstative. L'utilisation de la voie maritime pour exporter
ce produit doit faire l'objet dtune étude pour dégager les conditions optimales
pour garantir la qualité. En outre des prix au productsur plus rémunérateurs
doivent etre appliqués pour que les producteurs soient suffisamment stimulés
pour I'entretien des vergers. Le Bureau de Développement de la Production Agri-
cole évalue & 2.000 tonnes la capacité d'abserption du marché européen pour ies
mangues €N provenance de la Guinée. En tenant compte des remarques zi-dessous il
est possible que le Sénégal s'approche dans un proche avenir de ce tonnage car
cette méme source estime la croissance annuelle en consommation de mangues a 10 %.

En plus de ces produits nous pouvons citer le manioc e% le piment
fort "xani xegre" parmi les produits susceptibles ¢ ' intéresseR la population
d'immigrés évolnant en France et dans les pays environnants. Des tests peuvent
étre faits avec certaines sociétés installées a Rungis qui ont marqué un intérét
pour ces produits, ncus pensons entre autres & la société BANEXO.

En vue d’augmenter notre part du marché pour nos produits exportés
présentement en France ,qui sont le haricot vert., le melon, le piment et la tomate
un certain nombre d'actions est’ a faire :

# Créer un comité de frét maritime charge de réfléchir sur les
aspects relatifs & ce type de transport. En utilisant ies techniques de froid
Israél arrive & exporter un produit périssable comme la fraise par bateau, ce
comité doit se rapprocher de tels pays ayant une expérience en la matiére pour

étudier ce probléme important.



* Créer une commission nationale de contrdle de qualité ayant
toutes les prérogatives pour s 'opposer 2

a tout embarquement dont la qualité

peut ke gk 1 'image de marque de nos produits.

¥ Favoriser la création d'entreprises comprenant différents agents
de la filiere horticole (producteurs, exportateurs, importateurs.

)

* Etablir un plan naticnal de production pour répondre aux besoins
des marchas cibles par une plenificétion rigoureuse de notre production.

% Reéglementer ia profession d’exportateurs

% Libéraliser l'achat de carton par la suppression de la situaticn
de monopole existante.

16 Le maralchage & Alméria

a . Présentation de la province d'Alméria

Cette province espagrole a connu un développement fulgurant du secteur
maraicher, bien gu'elle ne soit pas ‘une province traditionnelle de maraichage

Les éléments que voici expliquent la profonde mutation enregistréspar la pro-
duction horticole d 'Alméria :

¥ Facteurs climatiques

- pas de gelée pendant toute 1 'année
- grand ensoleillement plus de 3 00Ch/an

- Gréace au vent i1 y a une lutte contre 1‘*humidité d’hiver et de

printemps et en automne contre la chaleur

# Facteurs agronomigues :

. Utilisation d’'une technique simple mais efficace pour rendre les
terre propres au raraichage gréce a une superposition de trecis couches (1lere

couche 15 .om de sable,2éme couche : 2cm de fumier, 32me couche : 3u. cu d 'argily

~

, Utilisation de serres en piastique a

bon marché congus et réalisés
4 partir de matériaux locaux

Réalisation de forages (environ 400), au début atest 1 *Etat QUi a
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# Intervention de 1'Etat :

-~ achat de terres et parcellisation

- construction de petits villages viabilises, assistance tech-
nique et financiere aux nouveaux installés grace a 1l‘'octroi de erédits.

Actuellement la production maralchére est zu top niveau d'ol recherche

de nouvelles spéculations ce qui iyp1iquele développement des fleurs, des
plantes ornementales et des fruits tropicaux 3z cultiver en serres. Alméria
est la plus grande concentration de serres de tout le bassin méditerranéen,
chaque agriculteur a en meyenne un hectare de serres qui lui revient environ
a 21 millions de F CFA ainsi constitués :

- achat de sol : 6 millions F CFA

- mise en place de la serra : 9millions F CFA

- préparation du sol : 3 millions F CFA

- irrigation : 3 millions F CFA

Les crédits de 1l'Etat couvrent la construction des serres et les pre-

miers frais de production (engrais, produits phyto sanitaires ete}. En plus de
cette assistance de 1'Etat, il convient de noter le rdle émiwn emment positif joué
le systéme de vente & la criée ("alhondigas") qui permet aux producteurs de
bénéficier de prét d'emballages pour le transport des produits de 1‘exploitation
jusgu’aux points de vente. Comme précis< dans ce qui précéde Alméria n'est pas
une province traditionnelle de culture maraichéres il a fallu toutes ces mesures
pour qu'elle soit ce quelle est a I'neure actuelle, le "boem" a commencé vers
les années 1970, il atest affirmé grace aux techniqguessimples mises en place

malgré une pluviomeétrie trés faible environ 200 mm.

b~ les "alhondigas" ou criées espagnoles et possibilités dtappliation

au_Seénégal
1= Geénéralités
En Espagne nous avons des criées particuliéres qui sont des centres de
commercialisation privées occupant une place capitale dans la commerce des fruits

et légumes, il stagit des "alhondigas" .
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Les "alhondigas" sont des structures légéres constituées d'un grand bitiment
comprenant une aire ou s'opére la vente et des bureaux destinés a l'administra=
tion. Les agents économiques évoluant dans les "alhondigas™ sont : les produc-
teurs, les acheteurs et "1 'alhondigusta " ou propriétaire de 'l 'alhondiga.

2 - fonctionnement général

Chaque "alhendiga® portt a la connaissance des acheteurs ses dates
at heures douvertures de facon a obtenir le maximum de perconnes pour qu'un
prix peflettant réellement la situation du marché puisse s’etablir. La vente
se fait par le gysteme de la baisse graduelle des prix,contrairement aux criées
belges et hollandais, ici ¢'est une personne qui joue le réle du cadran et
annonce a haute voix les prix (e¢'est le crieur). Un acheteur intéressé par un
prix arréte le crieur et a la possibilité d’acheter la quantité qu’il désire
a ce prix. La vente se fait . par espéces mais dans le cas de certains produits
maraichers par variétés ou types (ex : poivron). Les produits vendus ne font
I'objet d’aucune normalisation contrairement a la vente faite dans les coopéra-
tives ou dans le Mercoalméra" (nous y reviendrons). Les "alhondigas" étant
des sociétés privées il est évident que c'est la vente des produits appartenant
aux producteurs qui régle les charges de fonctionnement et permet de dégager
des bénéfices. Pour ce faire chaque "alhondiga" préléve environ 8 % du montant
global des ventes reéalisées,

.Lorsque lagriculteur livre ses produits, il regoit un document
précisant le poids brut et le poids net de la quantité remise et attend le
résultat de 1a vente. Il n'est pas tenu dassister & celle-ci mais dans la
plupart des cas il suit le déroulement car lorsque ses produits risquent d'étre
vendus & un prix qu'il ne juge pas raisonnable il a la possibilité darréter le
crieur et de retirer sa marchandise. Quand arrive une telle situation "l'alhon-
digusta" ne percoit pas de commission: si par contre la vente se réalise sans
liintervention du producteur oelui-ci regoit le fruit de la vente au bout de

48 heures environ.
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Pour soutenir certains producteurs.il arrive que "l'alhondiga"

leur verse articipativement une certaine somme pour l'acquisition de semences,
d'engrais, de produits phytosanitaires su de plastique pour les serres, mon-
tant qui sera évidemment déduit du compte global des ventes. Dans le cas des
criées espagnoles ie producteur ntest pas tenu de vendre toute sa production
par unc et une seule "alhondiga", il a la latitude pour choisir ou vendre ses
produits. Cette disposition est une différence essentielle entre les veilings
belges,acna{qdais et ceux d'Espagne. Par ailleurs en Belgique et en Hollande
il existe une caisse chargée de soutenir l'agriculteur lorsque son offre n’est
pas absorbée par le marché, tel ntest pas le cas en Espagne.

RoOle du propriétaire de "1 'alhon-iga" (alhondiguista" } : le proprié-

taire de l'alhondiga a pour role

* de recevoir les produits

% de vendre ceux - ci

* de payer la prix obtenu suite a l'opération de vente, déduc-
tion faite de la commission de 8%

* de se mettie en contact avec les autres *alhondigas" pour
la détermination des heures douverture et de fermeture pour éviter qu’une
vente s'opére au méme endroit et en méme temp: . Cette situation pouvant favori-
ser le morcellement de l'offre et par voie de conséquence une concurrence
entre "alhondigas"®

% de soutenir la production (quand il en a les woyens) par

des préts aux producteurs

role de 1 ‘acheteur : les acheteurs dans les "alhondigas" sont pour

la plupart des gronsistes du marché intérieur, des commissionnaires qui traitent
pour des usines ou pour des commergants, des exportateurs. Ces différents ache-
teurs ont la possibilité de choisir "1talhondiga" qu'ils veulent en vue d'y

réaliser levrs achats.



Comme précisé dans ce qui précéde aucun: quota ne leur est fixé une fois
gu'ils arrétent le crieur pour acheter au prix annonce par celui--ci. four le
paiement ils entendent avec la prorriétaire de *1ltalk ndiga", généralement Xe
délai est de 48 heures car la réputation d'un "alhondiga" dépend de sa capacit
a régler rapidement aux producteurs le montant des ventes.

Compte tenu de l'absence de normalisation des produits, il y a
environ 20% des produits vendus a ".talhondiga" qui sont destinés a 1' exporta
tion, le marché d'aAiméria ne pouvant absorber la quantité restante il y a des
grossistes d'autres localités espagnoles qui s'y approvisionnent (Barcelone+
Alicante. Taragoza... )

3 « avantages et inconvénients du systéme

Les avantagea des "alhondigas" peuvent se résumer comme Suit :
- lieu de rencontre entre différents acheteurs pour favoriser
la concurrence
- rapidité du paiement ce qui permet & 1 ‘agriculteur de faire
face a ses dépenses.
- MoiNns d'exigence rie gqualité que dans les autres canaux de
distyibucion.
- le marché est ouvert a tous les producteurs sans restrictiol
relatives a la quantité, % ta qualité, aux espéces ou variétés. Ceci permet
a l'agriculteur de pouvoir se cocmparer aux autres et de s'informer pour avoir
des produits plus compétitifs.
« l'agriculteur et libre de retirer ses produits s'il pense
qgue le niveau de prix proposé est faible.
Les inconvénients du systéme :
-absence de rigueur . dans la présentaticn des praduits ,
- les produits achetés par des grossistes dautres localités

espagnoles sort vendus avec leurs marqgues respectives, ce qui dimunie Le prest
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4 -~ possibilités d'applications des "alhondigas" au Sénégal

En depit, de ces quelques inconvénients la vente par "alhondiga"
pe paralt tout indiquée dans 1'état actuel des choses au Sénégal, comme moyen
de vente dans les zones de production maraichére. Pourquoi ? Dons notre pays, la
vente des produits de I'exploitation est une opération mettant en rapport un
producteur et un bana - bana intéressé par san offre. Ce systéme expose généra-
lement le producteur a des erreurs d‘'appréciatirns dues 2 sa méconnaissance des
cours, ce qui n'est pas le cas du bana~-bana qur connait bien | a physionomie du
marché des légumes dans les grandes zones de consommations. Un prix refusé par un
producteur évoluant dans des conditions quasi-identiques qu'un autre, peut étre
accepté par ce dernier. L'offre dans nos zones de production est donc morcellée,
ce morceilement ne favorise pas la concurrence de qualité. Si des "alhondigas"
pouvaient étre installées dans les principales zones de production maraichére,
on auraic des marchés dexpédition simples vers le futur marché de gros des fruits
et légumes que j'ai eu & déowte brievement dans ce qui précéde. Dans la plupart
des zones de production existe une place publique appelée "Péthig", un endroit
qul peut Ztre le Lieu d’'emplacement d’'une "alhondiga" dans chacune d*elles. Les
"alhoudigas" espagnoles sont des sociétés privées, dans notre cas elles doivent
étre congues et réalisées par les producteurs eux-mémes, le crieur et le récep-
tiorniste des produits recevant une commission dont le pourcentage fera l'objet de
discussions entre producteurs. Le crieur aura pour role d 'annoncer la baisse gra-
duelle du prix, le réceptionniste dtenrégistrer la quantité amenée par chaque
producteur et de faire le compte de vente de celui-ci. Pour connaitre a quel niveau
de prix doit commencer une vente on pourra se référer aux informations fournies
par le service des nouvelles du marché {service auc j'ai prévu dans la structure
du futur marché de gros ).

Les "alhondigas" sénégalai ses en plus ¢ rdle éminemment positif, qu'elles

peuvent jouer dans les mécani smes de fixation des prix, elles pourront permettre :

eeddon
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- dobtenir des statistiques fiables concernant la production
obtenue dare 208 différentes zones de productions maraichéres Eléments indise
pensables pour la réali sation d'une plari fieati on rigoureuse,

- de faire des tests commerciaux concernant de nouvelles
variétés ou cspéces proposées par la recherche agricole,

= aux grossistes et bana-~bana de trouver dans un endroit fixe

les produits désirés en vue de leur expedition dans les zones de production.

Dans un premier temps, il serait difficile d'exiger une normalisation
des produits mais graduellement nous devons tendre vers cela. Les exportateurs
peuvent aussi fréquenter ces alhondigas et acheter les produits qu'ils désirent
en mettant l'accent sur la qualité.

Un long ‘travail. de sensibilisation est 2 mener ppypfaire admettre a
nos producteurs cette nouvelle formule et pour attirer l'attention des décideurs
sur ia nécessité dimplantation de tels marches dexpédition si l'on désire
mettre sur pied un marche de gros de consommation des fruits et légumes. Nous
n'avons exposé ici que la philosopuie générale qui doit nous guider, i3 reste
entendu que des études plus détailléas sont & faire pour la matérialisation des
Idées avancées, Une zone d 'expérimentation de ees marchés dtexpdédition peut étre
dans le trongon M'bayakh-M' boro au vu de sa remarquable contribution pour 1 tap-
provisionnement des zones de consommation en légumes, 1a zone du Gandiole peut
aussi étre testé pour 1 ‘oignon.

¢ - Intervention de 1'Etat espagnol dans la commercialication :

MERCOALMERIA

a commercialisation maraichére suite au "boom*

[

Face aux problémes 1ié: &
d 'Alméria 1 ‘Etat a été,x?a base d’'une sociét ¢ dénommée MERCOALMERIA en Février
1973. L’actionnaire principal de cette société (52% des actions) est La société
nationale MERCOS4, le role de celle-ci de promouvoir le commerce des fruits et
legumes sur I'étendue du territoire espagnol. Les autres actionnaires sont les

firmes de la province d ‘*Alméria, certains producteurs et des coopératives.



Cette société (MERICOALMERIA) n'a pas pour Vocation prenmiere de faire des
bénéfices mai s plut6t de défendre 1tintérét des producteurs afin que les produits
maraichers pui ssent &tre vendus & bon prix. Les produits vendus font |'objet
d'une normalisation, il y a donc plus de rigueur a MERCQALMERI A que |es "alhon~
digas”.Lasuperficie qu elle occupe est de |'ordre de 6.000m2, équi pée de machines
de trizge , de chanbres froides... cte.

Les chiffres ms & notre disposition nous pernettent
de constater are MERCOALMERI A est beaucoup plus tournée vers 1'exportation que
vers la satisfaction du narché local. En effet en 1982 sur un tonnage de 29 917
tonnes commercizlisées | a répartitioncz été | a suivante:

- marché i Ntérieur : 7 524 tonnes

- marche extérieur : 22392 tonnes

Pour ies frais de fonctionnenent et |'amortissement du matériel
on préléve a MERCOALMERTA une commissinn de 4% sur |e nontant des ventes,

L'Etat sénégalais ayant Opt€ pour son desengagement progressif du
secteur agricole =au profit des initiatives privées, il ne sera probablenment pas
di sposeé 2 accepter | a fornul e des "MERCOS".

et
d « |les coopérativesd 1alméria / celles du Sénégal

| w» Généralités

Contrairement aux "alhondigas" tournées pour |'essentiel vers le
rarché intérieur, les coopératives d'Alméria quant a elles, vizent Plutdt | e marche
extérieur. Cest ce qui explique la raison fondamentale pour laquelle les produits
font 1tobjet d' une normalisation. Dans chaque coopérative on trouve des produits
divers mais chacune d'elies s'est plus ou noins spécialisée, et s'est faite une
réputation en conséguence. Pour |a constitution d une coopérative, le nonbre
d'associés doit Etresupérieur OU €gal & sept. Le velume de producti on commercia-
1isé par une coopérative est de l'ordre de 20 000t par an.

Les coopératives vendent dans | e marchénational aux grossistes pour

environ 90% et aux supernarchés pour 1le reste.



Per contre pour le marché extérieur elles vendent principalement aux commisz-
sionnaires-importateurs pour en moyenne 8G%, ensuite aux chaines commerciales
eu autres distributeurs , Pour la rentabilisation des investissements chaque
associe est tenu de vendre la totalité de sa production & la coopérative, de
méme celle-ci ne peut commercialiser la production d'une perscnne non affilée.
Une coopérative est généralement structurée comme Suit :
% un conseil de direction comprenant :
1 président
1 vice-président
1 trisorier
1 secrétaire
8 membres
* un gérant
# des employés de bureau
* des commerciaux
Les producteurs désirant se faire membres sont tenus :
- d'adresser une demande au conseil de direction
« de verser uize somme d'environ 3 millions de F CFA
Une coopérative visitée a Alméria (Ejidomar) a réalisé au cours de

ia compagne 1984/85 les tonnages suivants :

- poivron : 0.000 t
~ melon : 3.000 t
~ pastéque : 2.000 t
= concombre : 6.000 t
- autres : 1.000 t

Ces produits ont été commercialises principalement dans le marché
extérieur pour environ 90%, les 10 % restants ont été écoulés dans le marché in

térieur. Les associés recoivent au bout d'une quinzaine de jours environ le



Il convient de souligner gu'il existe également & hinéria des coc-
pératives de consommation dont le rdle est de fournir des facteurs de production
aux adhérents. En autre il y a iieu de noter qutentre |es coopératives de

commercialisation et celles dite3 de consommtion on a des 8.4.7T. {Sociétés
Agraines de transformation! qui peuvent &tre constituées par trois associés.

2 - avantages du nouvement coopératif

Les avantages du mouvenent coopératif peuvent se résumer comme suit :

« normelisation des produits : grace a celle, les producteurs affilés

aux coopératives recherchent constamment 1z qualité en vue d'une bonne val orisation
de leurs efforts

-« lutte contre l'effondrement des cours : vu |'inpossibilité pour le

mar ché Local d' absorber la totalité de |a production maraicher® et conscientes de le
néceszité de s'ouvrir pour éviter une saturation du marché local, |es coopératives
ont choisi comme cible | e marché extérieur.

« Planification de 1z production pour répondre aux exi gence des marchés :

grace aux concertations. entre associ és et responsables commerciaux de |a coopérative
s'opére une planification en vu;.?d'une plus grande performance.

- nolitigue dynam que du nouvenent coopératif : pour étre beaucoup

plus rentable | es coopératives ont réussi 2 faire admettre aux autorités espa-
gnoles la nécessité d'acheter las produits de tisrs. Une nouvelle loi va étre
au mse au point pour satisfaire ce soukzit des ceopératives, L' application de

celle-ci permettra incontestablement aux coopératives ¢'aveir une plus grande en-

vergure. Par ailleurs la possibilité de créer des "alhondigas" ce produits nor-

mali ses est égal ement en étude. Bibliothéque
SRA
3- lacunes des coopératives (5K
L‘k Cambérdne

Beaucoup de coopératives ont connu des échecs dus & des problémes de
gestion et de planification de leur production. Pour qutelle soit réellement
rentable une coopérative doit fonctionner comme une véritable entreprise, pour ce
faire elle doit mettre en avant #es critéres de rentabilité. La structure générale
qui a été décrite dans ce qui précéde pour étre appliquée suppose |'existence

de fonds pour se doterdiun bon gérant et de commerai..ux r onpus.



Par conséquent La fusion des petites coopératives est devenue yne réalité .

Les coopératives n'offrant que les produits des associés, elles
ont parfois des difficultes pour répondre & une demande pressante exprimée par
le marché international des fruits et lLégumes. Par ailleurs si leur part dans
le commerce intérieur est faible comparativement & celle des "alhondigas" clest
df gn partie & la durée entre la réception du produit et le paiement. Ces lacunes
sont en voie d'étre éliminées pour rendre le mouvement coopératif plus fort et
mieux structuré,

4 «le mouvement coopératif séndgalais

Au Sénégal nous avons plusieurs coopératives maraicheres qui sont
regroupées en unions de coopératives par zone géographique €X : Unior des (og-
pératives Maralchercs de Dakar, Union ces Coopératives Maraichéres de Thiés. . . Les
unions sont assistées par la Direction de 1 ‘Action Coopérative qui dépend du
Ministére du Développement Rural. Elles s toccupent pour 1‘tlessentiel de la pomme
de terre locale. Leur role se limite principalement & enregistrer la demande
en semences des adhérents pour cctte spéeulation et a calibrer la production, il
appartient a jaz Direction de 3 ‘Action Coopérative de prendre 1 ‘attache des com-
mercants agréés pour 3 *dcoulement . La fonction de nos coopératives doit étre revue
car elles doivent jouer un r&l= majeur dans Je développement actuel du secteur
maraicher . I1 serait certainement prématuré de demander aux coopérati ves sene-
galaises de se Lancer dans 1 ‘exportation des fruits et 1égumes, vu leur
méconnaissance du marché internaticnal et les investissements qu 'une telle prize
de décision implique. Toutefois elles peuvent s'oi'ganiser pour dégager un volume
de production cxportab? ¢ #t négocier avec nos exportateur3 {a I'heure actuelle
les membres Ce coopératives traitent directement avec les exportateurs, la coopérative
n ‘ayant rien i voi r dans les transactions), En Afrique de fagon générale les
coopératives sont souvent considérées comme un ensemble dtindividus qu'il faut
régulierement assistep. Cette idée mérite d'étre dépassée , pour une agriculture
performante, il faut nécessairement de3 coopératives fonctionnant normalement et

engageant leurs responsabilités dans toute opération qui les concerne,
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Ceci est ¢ 'ailleurs mis en relief par la Nouvelle Politique Agricole qui a
spté pour une plus grande responsabilisation des producteur dans la gestion
de leurs propres affcires.

I1 convient égzlement de noter que les adhérents des coopératives ne
respectent pas toujours les régles du jeu, en effet malgré 1'existence de
dispositions relatives & l'organisation de la commercialisation de la pomme de
terre locale on constate la présence d'un marché paralléle. Les coopératives doi-
vent devenir des bases de concertations pour une meilleure plarnification de la
production maraichére en vue déviter des situations de saturation ou de pénurie.
En outre bien organisées, elles peuvent étre d‘'un apport inccmmensurable pour
la diffusion des résultats de la recherche maraichére. Il est donc a souhaiter
que la Direction de 1tAction Ceopérative étudie dans les détails tous les facteurs
de blocage de nos coopértives maraichéres pour que celles-ci jouent réellement le

réle quon est en droit dattendre d telles.

e - les exportations espagnoles face a celles du Sénégal,

1 = position du probléme-

Les exportations espagnoles en fruits et légumes posent des équations

-

4 celles des pays africains compte tenu de la position géographique de 1 tEspa-

gne par rapport aux marchés Cibles (France, Hollande , Belgique., . ) et de la politique
commerciale mende par C€ pays pour sugrenter sz part du marché. Généralenent NOS
exportateurs remettent en cause la rentabilité d ‘exportation d 'un produit horticole
& chague fois 1'Espagne == lance dans sa procduction 2 grande échelle Ceci tient

au fait que notre voie 4 'acheminement des produits vers les marchés preneurs est

la voie aérienne alors gue Cé pays @ la posibil ité 4 ‘utiliser des camions réfrigérés
ou la v¢ie maritime. 13. y a denc une Rente de situation de Ce pays par rapport

a nous . Cette facon d'aborder les choses peut conduire & une chute vertigineuse

de nos exportations car gti] est vrai que le volume du frét aérien et son codt

sont des éléments importants, il faut toutefois garder a I'esprit qu’ils ne sont

pas les seuls & retenir pour fonder une analyse. A partir de la modeste connais-
sance gque nous avons tirée des entretiens uwenés & Alméria, nous allons tenter dfavan..
¢ er quelgues idées qui doivent nous guider pour élaborer UNE benne politique com-

merciale



2 « 1 ‘expérience ¢ 'Alméria

Dans cette province espagnole on note une évolution significative

des exportations d’'une année a l'autre comme latteste le tableau ci-dessous

tableau 2 : évolution des exportations d 'Alméria ( en tonnes)

83/84
27 416
%7 816
33 794
3 200
15 QSQ

23 570

[T T V{> e A AR iy A

i 5 T
4 i
! i
Spéculation L oqes80 1 B0/81 81/82 | 82/83
I e hatad S wey (e o S S Yo :-— 4w gapnw 1s , ‘;
Tomate < 28 264 25 §82 23 978 265 5 4
| Concorbre 15 643 . 14 634 | 29 106 . 26 515
Poivron 5 gh3 106 724 ! 19 53 22 979 |
: | ! _
Haricot vert 1 615 | 2 817 3 940 4 215 |
| : « |
:e10n | 3 429 5 720 8 594 | 9 782
Pastéque i 7T CHg 12 533 tH 728 15 270
:‘r . .
Courgette . 1863 2 386 2 740 3 761
- - v v e W m.._..i. .o .
|
Chou chinois : 24 1 52k 1 867
- . .
' Raisin Ce table | 19 306 22 415 20 430 21 660
'
i ;
Autres 1égpunes - L 400 4 970 4 38C 5 240
e i - - —
| Total 87 872 | 102 271 . 128 952 137 gus |

178 762

Ce tableau démontre avec suffisance que La province d ! Alméria augme

constamment sa part du marché d'exportation, en effet de la campagne 79/80 & 83

on note une hausse réguliere du volume global exporté et en cing ans les expor:

tations ont augmenté de l'ordre de 104
- les coopératives

- e = + - PSP

. Celles-ci sont réalisées par :



~ Mercoalméria

- certains particuliers,

A Alméria ces exportateurs se sont regroupés en une seule association
appelée "Asociacion Provineial de Empresarios Cosecheres-Exportadores de Productos
hortofruticolas de Alméria", Pour exporter il faut détenir une licence d'expor
tation, pour en avoir il faut disposer d'une station de conditionnement. En ce
qui concerne la tomate, il existe une disposition supplémentaire: I'exportateur
doit justifier d'au moins 8 ha de production.

De 1ltavis_général des exportateurs interrogés cette association fonc-
t ionrie normalement, son role étant la ccordination des exportations horticoles.
Pour éviter 1'effondrement des cours en Europe, il est aussi de ses prérogatives
d 'établir le quota que chaque membre de 1 rasscciation peut expédier, cette réparw
tition se fait suivant Aeu;c critéres

- Nnombre d ‘associés de 1'entité

- nombre d'hectares mis en culture

Chaque semaine 1‘'association des exportateurs met & la disposition
de chacun dfeux un document précizant les réalisations et la part obtenue par
chaque membre par rapport au tonnage glohal exporté. Ern outre en fin de campagne,
un bilan assez détaillé est présenté.

Lorsqu!' un exportateur ne suit pas les directives de 1 tasscciation, il
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fait 1 ‘objet. de sancticn qui peut zller jusqu’au retrait de la licence d’exportation.

Par ailleurs pour sauvegarder itimage de marque des produits espagnels & 1 *étran-
ger, il existe au Ministére de 1 ‘Agriculture un service chargé d'inspecter la
production ? expédier & tous les points de vue. Le Ministére du commerce quant

a lui, dispose d'un institut chargé de la promotion des exportaiicns espagnoles
("Institute Nacional de Fomento de ia exportacion" ). Achaque fois qu ‘une opportu-
nité est a saisir, cet institut envoie tous les éléments aux exportateurs pour
gu'ils y tirent profit. Ceci est possible grace aux informations livrées par les
ambassades espagrioles (nous avons joint en annexe un document d’information de

cet institut ).



Aprés avoir passe en revue les structures existantes pour le dévelop-
pement des exportations, exposons assez rapidement la philosophie qui est a 1a
base de la politique d'exportation de 1 ‘Espagne :

.

* maintien des conditions avantageuses : utiliser a chaque fois

que cela es"possible la voie maritime ou des camions réfrigérés pour I'expédition

des produits maralchecrs vers les marchés-cibles.

* étude des concurrents potentiels : déceler leurs forces et faiblesses

pour élaborer une stratégie commerciale en conséquence

ii diversificaticn des produits a exporter,pour minimiser au maximum

le risque dO & la turbulence du marché international.

¥ abandonner des produits s'il est plus rentable de les importer ex :

1 ‘arachide a 4té abandonnée & Valence compte tenu du coit élevé de la main-d 'ceuvre,
en outre premier producteur de figves verc les années 60, 1 'Epagne n'en produit
p-atiquement plus car elle estime quelle n'est plus concurrentielle.

* renherche constante d 0 débcuchés

En plus de tout cela, il faut noter qu'il existe beaucoup de Francais
d'origine espagnole dans un marché dimportance comme Rungis, qui y évoluent comme
importateurs, cet atout mineur en apparence n'est toutefois pas négligé: par les
exportateurs espagnols

.

3 - les produits horticoles sénégalais face & la concurrence espagnole

Au Sénégal nous exportons environ 6000t de produits horticoles par
an, nous disposons de deux associations d'exportateurs. Nous avons vu dans ce qui précé
de,!”f);"éﬁnce espagnole comme Alméria exporte plus de 170 000t par campagne et n'a
qu‘une seule association. A notre avis il cst difficile dtaveir une politique
d’exportation dynamique s ‘il n’existe pas une réglementation Je ia profession dtex-
portateur, blen comprise et appliquée. La multiplicité des associations d’exportateurs
risque. de créer beaucoup plus une concurrence interne qu’externe alors que les
obiectifs finals sont les mémes Si nous voulons atteindre le cap des 30,000t 4'ex-
portation Je produits horticoles visé par la Nouvelle Politique Agricole, il. nous
faut évidemment augmentcr notre part du mar:hé en étudiant les pays concurrents.

Différents paramatpes doivent nNous ecuider *



¥ |les facteurs agro-météorologiques : sol, eau, terre, climat ete.. ,

# le coOt des facteurs de pruduction

* |'organisation des producteurs et leurs aptitudes & appliquer les

dispositions arrétées.

* la capacité technique et commerciale dans l'explcitation agricole

¥ les relations entre les différents services de 1'administration

et les exportateurs

% |la performance et la discipline des producteurs dans leur association

% la position géographique du pays

% |a garantie de la qualité

Cest a notre avis tous ces paramétres nu'il faut considérer pour
élaborer une pclitique commerciale cohérente. Un pays peut etre désavsntagé par
rapport a un paramétre et insister sur les autres pour étre concurrentielle. Si
nous prenons a titre exemplatif le cas d'Alméria et celui du Sénégal, nous pouvons
avancer les éléments suivants

- les avantages d'Alméria sont : l'organisation des productéors et
leur aptitude a appliquer les dispositions arrétées, les relations autre différents
services de l'administration et les exportateurs, sa nocgition géographique Pag
rapport a I'Europe, la future intégration de 1'Espagne au Marche Commum

- les désavantages d‘'Aiméria sont les facteurs agro-climatiques, le
colit des facteurs de producticn, 1'obligation de cultiver sous serres alors que
nos conditions nous permettent de cultiver sur de grandes superficies et de réali-
ser des économies d ‘échelle. . .

Les exportateurs sénégalais en collaboration avec les services de
I'administration doivert établir dans les détails de *telles comparaicens car le
marché international des fruits et légumes exige une dynamique politique com-
mercizle,

1-F Conclusion Générale : ce voyage d *études nous a permis d’'une part

te nous enrichir de I'expérience des pays ocuropée® en commercialisation maraf-

chére et d'autre part de mettre en rel ief Ce qu'il Y a lieu de faire pour rendre
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i les possibilités de creer les conditions pour la réalisation des objectifs
de production de la Nouvelle Politique Agricole peuvent étre trouvées, il faut
toutefois qu’'on garde a 1 ‘esprit la nécessité d'organiser le collecte et la dis-
tribution dans les centras do consommation. Par ailleurs une politique d ‘exportat.
mieux congue mérite d'étre élaborée car en cette période de conjoncture difficile
1o conguete des grands marchés devient de plius en plus difficile. On ne saurait
continuer avec les improviséticns actwelles au vu du dynamisme de nos concurrents
qui s ‘affirme chaque jeur.

Tout en nous gardant de faire une conclusion hative et imprudente not
avons dégagé dans chacun des pays visités les raisons pour lesquelles les pro-
blémes de cocmereialisation maraichére sont moins aigus que les noOtres. A notre
avia deux éléments majeurs sont a retenir :

- la nécessite de favoriser la concentration de l'offre pour que la
concurrence entre acheteurs puisse permettre une meilleure valorisation de la
production

- la nécessité d'organiser les producteurs pour qu'ils prennent en
charge la commercialisation gréce a la créatien de centres dfécoulement.

Ces deux Zléments et la modestie des moyens dont dispose notre pays
nous ont conduit & peuser que dans les principales zones de production pour évi-
ter les morcellement actuel de 1'offre. nous pouvons nous inspirer fortement
des "alhondigas" comme marchés dtexpédition des fruits et légumes. Fn outre la
mise sur pied d'ua wmarché de gros aux structures légéres et évolutives peut
permettre d'assainir la commercialisation rnaraichere en zone urbaine. Chacune de
ces deux propositions a fait l'objet dtune justification, nous n 'avens donc pas .
nécessaire d'y revenir en détails.

En ce qui concerne le commerce extérieur des fruits et légumes nous

avons formulé dans chaque pays visite des idées & approfondir si nous voulons



Ce voyage d'études r'a la prétention davoir épuisé un sujct aussi
vaste et aussi complexe aue la commercialisation maraichére, il ouvre toutefois

de grands axes de reflexion.
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Préparation du sol pour le rendre apte ay ?Hiﬁhﬁ@,@,

on remarquera aisément la superposition de troi s
couches (sable, fumier , argile. |

aux serres
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