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I NTRODUCTI ON
La commercialisation du poisson de ner transforngé n'a fait
a ce jour, |'objet d aucune étude spécifique.

Son inportance, tant écononmi que que sociale est néannoins
reconnue : elle irrigue "tout |e Senegal et exporte les produits
vers les pays limtrophes, mais aussi vers les pays |ointains
(Ghana, cCote d'ivoire, Nigeria, Camer oun, Congo) "
(FONTANA-WEBER/1983/), ell e cree de nonbreux enplois tant dans le
cadre de l|la production donestique que de la petite production
mar chande.

L' étude entreprise ici décrit les circuits conmerciaux et
| es commercants de poisson de ner transforme. Cette description
sera qualitative en raison de la briéveté de |'étude (1 nois 1/2)
et n'"a pas d'autre anbition que de faire |la photographie d' une
période donnée, c'est-a-dire la durée de notre travail sur le
terrain (10 fevrier - 30 mars). On ne désire en aucun cas en
faire une généralisation.

Ce docunent sera essentiellenment un rapport de notre
travail de terrain (travail effectué avec untechnicien de
1'I.S.R.A. (1), servant d'interprete aupres des conmercants).

La période de |'étude correspond a un ralentissenent de |la
péche da a de nmuvaises conditions climtiques, ce qui se
répercute sur les quantités de poisson transforné et de ce fait
sur sa commercialisation. Et concorde, égalenment, avec une
relative inactivité de |'agriculture qui donnera un profil
particulier aux comercgants, les cultivateurs abandonnant
| "entretien des chanps aux femmes et enfants pour se consacrer a
la comercialisation du poisson transfornme.

La commercialisation du poisson transforng n'ayant fait
jusqu'ici |'objet d'aucune étude approfondie, il nous a ete
I mpossible de faire une conparaison historique,

Devant ce manque de données et vu |'inportance de ce
coomerce, le CRODT. (2) entane une etude visant a faire une
anal yse quantitative et qualitative des flux conmerciaux.

(1) Institut Seénégalais de Recherches Agricoles,
(2) Centre de Recherches Gcéanographi ques Dakar-Thiaroye.
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DESCR PTION DU CONTEXTE.

La facade maritime Sénégal ai se s' étend sur presque 500 kilo-
nmetres de cote se découpant en quatre zones (fig. 1) :

- la Grande cote,

- le Cap-vert,

- la Petite Cote

~ e Sine-Saloum et |a Casamance

oula péche maritine artisanale est tres active.

Une des caractéristiques najeure de ce secteur est 1'exis-
tence de migrations des produits halleuthues donnant lieu a des
canpagnes de peche qui conditionnent 1l'activite des centres de
débar quenent s.

La persistance d' upwellings sur |a Petite Cote "rend la
ri chesse des eaux permanentes et la peche y a lieu toute |'année"
(STEQUERT et al./1979/), ce qui aura des incidences sur |"acti-
vité de transfornation.

"La transformation artisanale traite envjron 60 000 tonnes
de poisson, soit a peu pres la quantite ecoulee en frais sur le
march€ interieur par |es mareyeurs de Mbour et Joal : les fenmes
traitant environ 50% de |a production” (FONTANA-WEBER/1983/)
(fig. 2).

M bour, centre de péche et de transformation de |a Petite
Cote, se Situe a 80 kilometres au sud de Dakar, et beneficie de
di vers avantages : |a pernmanence du poisson, la proximité de |a
capitale et de régions peuplees qui assurent un debouche inpor-
tant pour |e poisson, ainsi qu'une bonne infrastructure (fig. 3)
facilitent |le mareyage en frais et |la comercialisation du

poi sson de mer transformeg. Nous avons donc choisi ce centre pour
notre etude.

Durant la nméne période, nous avons visité les centres de
transformation de Kayar, Saint-Louis, ou |'activité etait presque
nulle, et Joal. Au centre de Saint-Louis .vient se greffer le
probleme de la destruction des fours a metora (1) et |'échec de
| “inplantation des fours solaires_qui, s'ils donnent un produit
de neilleure qua||te s' aver ent neannn|ns i nadapt es au contexte
soci al et economique de |a transformation a Saint-Louis.

(1) Les vieux fours a metora ont ete détruits afin d étre
reconstruits. Le ciment devant servir a la construction ayant ete
volé les travaux n'ont pu avoir lieu. Pourtant, ils repré-
sentaient une activité inportante de la transformation de
Sai nt - Loui s.



poee

6 ¢
[N
Echelle: 1 /100 o0o0®
_— \ st Louis
w
[ .
f{e] S
& F
N
w L
(a] E
‘ G
a
K £ A
L J
0] 2 P ]
o .\\
KAYAR~
o \\
.\\.\
=T - - = YOFF =~ -
R 3
w 9. S
> < DRUFISQUE
o
<
O e
w . ™
S~
[ o >~
O P MBOUR ™~ __
Ot
w
- LO)F.
- "
w S
O N, b
= .
= WPy
o f
- A
< ...
|IS|||| e e e e e e e e — . — —— e o — +++.++++++++.I.J.
w
o
=
< .
0 ..x..+++;-+++‘.+++++*f
W
Q
Z
a
M )
a L
@ .
< ZIGUINCHOR
MWL e e e e e e e e ..»H$$++k*f+++++++

Fin. | - l.a cdte SAnAqalaise




pruns————
[N
i
GUET nNDAR
Gandiolais Millie(s de
tonn &§
GRANDE 10
COTE 9
—|8
-7
AFass Boye 6
Y Diogo 5
Mboro
/ 4
SRR 3
=l
2
Centres -
secondalires ' i
1
Hord LA 11,
L ® 1w 70 M 40 50
PETITE g Diametre ¢n (m)
BAS SALOUM
L1
*

Cantres

secondaires

] Sud

-
FETEArrtr ettt roen

Rivieres
du Sud

1

ST

Sedhiou

- ZIGUINCHOR

Fio, 2 =~

Répartition Ri3cionale de la production du

poisson sec (1976).




U kY Sl

reusr B e

B I N I I T T e e e
T —

——— Routes revituesz
Routes chaussees stahilissans
wem—ew— Routes secondaires su pistes compie
SAINT-LOUIS tement caressahlss.
L ]
+
X
»
*y
-
*
n
x
. . ¥ A
Linguere she,
L 4
o
=
e
L 4
a
*erg
-
*u
L]
*.
Baho! ! hay
\ »
,\ -
\ ¥
~ L4
A .
\\ :
Kidira®}
ra@y
AR N
i >
-
'-' x
p—_—— i'
P -
Ve +
—— *
-"‘f— iA
. «
.
-
-
-
&
-
~
Py
L4
»r
-
x
L ]
« LA
A LU
o4 <
L 4
»
-
e -
—-—aly
~‘
ra 2
'.l )\4‘
’ »~
-
U re
‘ P +
a
'\ S . e hA x
] . ’r \‘ +
», O B R il *
",+;~4\+54-‘-¢4- et b aege PO . 3 b
- - A A
Y e Cemeeeg Kedougou Y
. L4 v - +
“oq».a».&s.c“..v' L4 *eae ]
raar

. ' ~~‘._“',40+7-A
.4 n ~
*alet

Fig. 3 - Le réseau routier au Sé&ndécal.

‘ol




11.

SI TUATION DE M'BOUR.

Le centre de transformation de M'Bour fonctionne essentiel-
| ement avec quatre produits : Kketiakh (poisson braise),
tambadi ang (poi sson seche), guedj (poisson fermenté-séché) et
metora (poisson fumé) (par ordre d'inportance). "A MBour le
plus inportant des centres de transformation, |les quantités
transformées se sont accrues de 6% en quatre ans avec une
proportion de plus en plus forte de ketiakh (73%"
(DURAND-CONWAY/1982/).

M Bour est un centre de transformation qui bénéficie d' une
bonne i nfrastructure routiere.

L'aire de transformation s'eéetend, en bord de plage, sur
environ 6 kmde long et 50 a 200 métres de large. On distingue
quatre zones : Domine pour |le guedj et tanbadiang ; Tefesse 1 et
Tefesse 2 pour le kétiakh ; Tefesse 2 et Golf pour le netora.
Les deux derni eres zones sont éloi gnées du centre de débar quenent
et des voies de comunications avec |'extérieur.

Cette activité se trouve a proximté du centre touristique
de M'BOUR et pose 4 eplneux probl enmes de cohabitation. Pour
pal lier & ces difficultés, un centre de transformation a ete nmis
a la disposition des transformatrices (1). Malgré |'équi penent en
cl ai es de séchage, canaris, bacs. ... elles refusent de s'y
rendre en raison de |’ eI0|gnenEnt de leur lieu d habitation et du
centre de débarquenent (les pécheurs ne veul ent pas débarquer a
M'Balling estimant |a plage inadaptée).

L' échec de ce projet reflete le décalage a la realité car,
si les transformatrices avaient accepte de se deplacer des
problemes de commercialisation seraient apparus. Toute 1'activite
étant centralisee sur la plage de M Bour qui est le |lieu de
parking et de départ des camions pour |le mareyage en frais et
transfornmé. La comercialisation est egalenent facilitée par la
proximté de la gare routiére et du marché "kétiakh" pour 1l'ecou-
lement des invendus des femmes |les plus éloignées (Tefesse 2,
Golf). Il est illusoire de vouloir séparer |la transformation de
la péche, |'une ne fonctionnant pas sans |'autre.

(1) Activité essentiellenent fémnine.

SEY
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METHODOLOGIE.

Notre étude a débuté a M'Bour lors d' une premniére nmission
d' évaluation afin d établir un questionnaire sur |es comercants

de poisson de ner transforne (annexe 1).

Le questionnaire établi, nous avons passé une semaine sur
place afin de rencontrer-les commercants. WNous les interrogions
sur le lieu d achat, apres leur avoir explique |le but de notre
travail. Miis, trop préoccupés par leurs achats, ils n'étaient
pas di sponi bl es pour nous répondre.

Devant cette situation, nous avons décide de nous rendre a

la DDOP.M (1) au nonent ou |les commercants retirent leur certi-

ficat d'origine et de salubrite (2) (annexe 2). Leurs achats
term nes, disponibles, 1ils donnent des informations plus
conpl etes

Nous avons donc pu interroger un échantillon de 76 commer-
cants sur lequel s'est base la premnmiére partie de notre étude. A
ceux-la., nous pouvons rajouter les 20 commercants rencon-
trés lors de |'enquéte prelimnaire, qui fournissent un comple-
ment d'informations.

D autre part, nous avons visité les aires de transfor-
mation, le nmarché "ketiakh" et les "a-cote" du commerce :
manoeuvres chargés du conditionnenent, chauffeurs et trans-
porteurs.

Dans un second temps, apres depouillenent de nos question-
naires, nous avons entang |es enquetes sur |es nmarchés inte-
rieurs.

En raison de contraintes de tenps, nous sommes restés dans
un périnmetre proche de Dakar. Les narches visites représentent un
débouché inportant pour l|les produits en partance de M Bour, du
fait de la densité de population inportante

Sur |les marchés, nous avons procédé par entretien, les
Comrercants sur leur lieu de travail sont noins pressés, et s’y
revelent plus disponibles qu' a M Bour.

(1) D.OP.M : Direction de 1'Océanographie et des Péches
Maritimes.

(2)  Le certificat dorigine et de salubrité 'certifie la qualité
du produit suivant des nornes définies par Arretes (annexe 3}.
Les commercants doivent présenter ce certificat lors du transport
du produit pour tout contrdle routier.
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Notre déemarche a egalement con51ste a rencontrer des
{ commergants déja enquetes a M'Bour, pour verifier la validité des
informations et fournir des resultats plus quantitatifs (releves

de prix).

Ces derniers nous ont reserve un accueil agreable, et ont
1n01te leurs collegues a repondre a nos questions ; ceci nous a
donne une information riche en elements nouveaux. Les entretiens
reallses avec des ménageres ont été par ailleurs trés utiles pour
la compréhension des habitudes alimentaires.

La derniere partie de notre travall a con51ste a recueillir
sur magnetophone des temoignages sur le "vecu" quotidien et 1l'his-
toire de vie de quelques commergants, pour essayer de comprendre
1'evolution de cette activite.

Pour le traitement des données, nous avons eu recours au
logiciel statistique GENSTAT (expllcatlon en annexe 4), grace a
la collaboration d'un informaticien du C.R.0.D.T., ce qui nous a
fourni un gain de temps pour traiter les données qualitatives et
guantitatives.
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1. LE PRODUT.

La transformation du poisson de nmer est intégrée au
¢ "systene péche", par l|les personnes qu'elle concerne, sa place

+ dans les habitudes alinentaires et |es avantages que procure sa

} comerci al i sati on.

1.1. LA TRANSE ORVATI ON.
La transformati on est wune activité renontant aux

origines de |la péche, qui s'est adaptee a |'évolution de cette
derni ére.

1.1.1. Genese de la transforoatjon.

La transformation est une activite fort ancienne dont
|l e premier procédé connu consistait a exposer |e poisson au
soleil apres |'"avoir ouvert.

Puis, |'introduction par |es Européens d' une techni-
gue de fermentation en bac de sal age s'apparente au procede
actuel du _guedj (poisson fernente-seche).

Le tambadi ang (poisson seche) est réalisé a partir de
petites espéces et apparait avant |e Kkétiakh (poisson braisé)
dont le procédé s'est dével oppé depuis une trentaine d'annees ;
notamment, a la suite de |'introduction de la senne tournante
coulissante (1) par la F.A O (2) en 1973, ou la péche des petits
pel agi ques cotiers a connu un devel oppenent tres inportant sur la
Petite COte, ce qui a entrainé une forte augnentation de la
producti on du ketiakh.

Le meétora (poisson fung) princi pal ement destiné a
| " exportation vers Ta Cuinée, a ete introduit par |es Quinéens ;
le premier four ayant fonctionné a M'Bour date de 1957. Cette
techni que se pratiquait avant |'indépendance e Casanance.

De cette description, deux types de transformation se
dégagent : la transformation "nouvelle", uniquenment a base de
produits frais, pour le kétiakh, et la transformation "ancienne"
qui peut s'effectuer également avec le rebut du nareyage.

I.1.2. VL'approvisionnenent des transformatrices.

L' approvi sionnenent des transformatrices s'effectue
au retour des pirogues, sur le centre de debarquenent et a toute
heure de la journée.

Engi n de péche.
Food and Agricul tural Organization.

— —
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Chaque engin de péche a un acheteur privil égié qui
détermne la structure des Ventes, c'est ainsi que :

- les sardinelles servent ala transformation en kétiakh et tanba-.
diang et sont pechees par les pirogues a filets millants encer-
clants OU a la senne tournante. C est sur ces pirogues que |a
concurrence (1) transformatrice/mareyeur est |a plus rude ; ces
derniers peuvent acheter des quantités inportantes et & des
prix plus €leves.

-~ Les pirogues de filets mmillants approvisionnent |e guedj sauf
pour les raies €t langousies si elles sont franches.

Le guedj (transformation "ancienne") se fait en frais, mis
aussi ar rebut du mareyage. Quand la capacité d' absorption des
mar cheés est a saturation, |es mareyeurs viennent vendre le
poi sson "frais" devenu inpropre a |la consommation en frais aux
transformatrices.

. les pirogues de lignes approvisionnent |e nareyage sauf pour
les raies et silures destinés a la transformation (métora).

La transformation est un secteur actif s'adaptant a
|"evolution de la péche artisanale, qui represente un débouché
i nportant pour |es petites especes pelagiques grace au keétiakh,
tout en gardant |le role d'absorption du surplus a travers le
guedj .

1.1.3. Les néthodes de transformation a M'Bour.

Nous allons tenter de décrire de fagon concise |es
procedés de transformation pratiqués a M'Bour, car Ceux-cCi
peuvent différer selon |les especes traitées mais aussi selon |es
centres (2).

g

(1) Les prises de ces engins de péche sont inportantes, la
priorite sera donnée aux acheteurs qui pernettent un écoul enent
rapide : achats de grandes quantités, ce que peuvent plus faci-
lement faire les mareyeurs et a des prix plus intéressants que
les transformatrices.

(2) Comme nous |'avons constaté pour |le kétiakh a Saint-Louis,
| es femmes, devant le manque de paille, utilisent un nouveau

Pr océdé ConSLstant a faire bouillir 1es sardinelles dans une
mrmte dans de |'eau de ner ., Le poisson est ensuite séché au
soleil. La qualité du poisson résultant est satisfaisante.

Cet exenple nontre la capacité d adaptation des transformatrices
aux contraintes extérieures.
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Le guedj (fermenté-séché) concerne toutes |es especes
de poisson de grande taille (absorbe une partie des invendus en
frais). Le poisson_est ecallle étété (pour certaines espéces
"ev1scéré") et decoupe en "porte feuille" pour étre nis a plat ;

uis | ai sse” en decomp051tlon dans de grands canaris, il est lave
g t“eau de mer et mis a sécher sur les claies pendant a4

jours. . - . .
Sa conservation ne peut exceder siX nois.

Le yeet est _un gastéropode marin péché au filet
dormant qui est prepare de la mani ére suivante : la prem ére

étape consiste a casser la coquille ; puis |'intérieur est
découpé en tranches, nis a fernenter dans |e sable pendant un ou
deux jours, aprés quoi il est lave et séché.

Le ketiakh (poisson brai sé) est produit a partir de
sardinelles fraiches étal ées a meme |l e sol, saupoudrées de sable
et recouvertes de conbustible (paille) sur a peu pres vVingt
centimetres.

On enflame sous le vent en fin d aprés-mdi, la
conbustion dure 3 a 4 heures. On laisse refroidir la nuit puis
|'on procéde a |'épluchage le |endemain matin.

Tétes et peau sont enlevées puis |'on fait sécher a
plat sur les claies pendant environ deux jours,

Le metora (poisson fumé) se fait a base de requin,
raie, silure, efhmalose et parfois sardinelle.

Le poisson est plac€ sur un grillage au-dessus d'un
four en parpaing et recouvert decarton et tdles de facon a
forcer |a fumai son, pendant 24 heures pour |'ethnal ose et 72
heures pour |es autres especes.

Le tambadiang (poisson séché) a base de petites
especes, est éCallle puis ms dans une saunure dans de grands
canaris 24 heures : ensuite, |e poisson est lave et seche pendant
deux ou trois jours.

Les quantités transfornées sont fonction des prises
de la péche artisanale et des besoins du mareyage. La nécessité
d'une rotation du produit plus rapide a la transfornmation dépend
de ces facteurs ainsi que de la possibilité de stockage en
quantité et durée.
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1.2. AVANTAGES DE CE PRODU T

Le poisson de ner transformé, produit de consonmmation
courante, est peu perissable, ce qui facilite ses conditions de
comercialisation. C est une activite qui demande un capital de
départfaible et que |'on Peut arreter et reprendre facilenment.

Par conparaison au poisson frais, |e poisson
transforme ne doit pas étre vendu rapidenent pour étre consom.
mabl e, Sa durée de conservation peut aller jusqu'a plusieurs

moi s. . _
le s seuls problénmes de conservation se posent en

hivernage ou les pluies ralentissent |e séchage en dégradant le
produit.

L' écoul ement et le transport du produit ne se font
pasdans un tenps mninumet avec un noyen particulier. _

L'ecoulement sur les marchés de |'intérieur se fait
jusqu' & épuisement du stock, les quantités achetées peuvent étre
mninmes et ne necessitent pas de noyens financiers et natériels
particuliers-puisqu' il est possible de prendre |es cars rapides ;
nous avons meme rencontré un cultivateur qui rentrait dans son
village, situé a 18 kmde M'bour, en charrette.

Ce produit ne laisse que peu de pertes natérielles,
puisqu'il se conserve longtenps ; par contre |les pertes
financi éres sont dues au grand nonbre de conmercants sur |es
marchés. Ces derniers se voient souvent obligés de vendre en
dessous du prix mninmum car ils ont besoin rapidenent de
li'quidités. Nous verrons ceci dans la troisiéme partie.

Qutre sa commercialisation avantageuse, |e poisson de
mer transforme est inportant dans |a consommation alinentaire.

1.3 LE ROLE ET L' | MPORTANCE DU PO SSON DE MER TRANSFORME
DANS LA CONSOMVATI ON ALl MENTAI RE.

_ ~ Les enquétes nenées par L' ORANA (1) sur la consom
mation alinentaire au Sénégal de 1977 a 1979 décrivent |'état
nutritionnel des populations Sénégal aises.

o La zone d' étude se deconpose en deux = les enquétes
en mlieu urbain et |'enquéte en mlieu rural (fig. 4)

(1) ORANA : Organisne de Recherche sur 1'Alimentation et la
Nutrition en Afrique.
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En mlieu urbain et sem-urbain, |'échantillon étudie
trois villes

. Dakar (capitale du Sénégal) approvisionnée par tous lescentres
de debarquement du Cap-Vert, ainsi que la Petite et |a G ande
Cote, et qui beneficie d'une bonne infrastructure routiére,

- Louga, ville de npyenne inportance béneficiant d'un bon reseau
routier , @pprovisionnee par Saint-Louis, Kayar, ainsi que par
Ies centres de débarquenent du Cap- Vert

- Linguére, siége de préfecture eloigné du littoral et située en
finTde circuit de commercialisation

En mlieu rural, |[|'échantillonnage s'est égalenent
fait sur trois reégions

- Kédougou, une des zones |les plus enclavees du Sénegal, au
reseau routier presque inexistant,

- Diourbel, région administrative avec une infrastructure satis-,
faisante la reliant au Cap-Vert et a la Petite Cote,

- La Casanence, situee a proximté du littoral, éloignée de
grands centres-de peche, mais ou existent de nombr eux poi nts de
debar quenent tres dlsperses

Les résultats de cette enquéte nontrent que la part
des céréales reste essentielle pour les protéines (toutes ori-
gines confondues). Par contre, pour |les protéines aninmales, |la
part du poisson est plus |nportante que celle de l'a viande, ceci
méme a Llnguere avec plus de 8 g (dont 3,3 ¢ provenant_ du poi sson
seché), lLe poisson assurant un apport supérieur a la viande
(boeuf surtout).
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Il apparait que |'accessibilité et la proxinité de la
mer sont déterminants pour la consommation du poisson.

Le poisson transformeé se conserve et circule plus
facilement que le poisson frais. C est pour cela que |la consom
mati on du poi sson transforne (a |la difference du frais) reste
équi valente dans |les regions de Dakar, Diourbel, Louga et
Li nguere.

Ceci n'est pas a négliger car elle_apporte 61% des
prot éi nes ani mal es (pour |'ensenble des zones enquetees).

Mai s dans une des régions les plus isoleéees du Séne-
gal, et possédant une mauvaise infrastructure, Kedougou, la con-
sommati on du poisson transforme bai sse pour passer a 0,22 kg/per.

(tabl. 1).

L'insuffisance de |'infrastructure nmais égalenent le
fai bl e pouvoir d'achat des populations de |"intérieur du Sénégal,
sont |les causes de |a mauvai se pénétration de certains marchés de
|"intérieur qui présentent un fort risque de perte pour les
comrercants. Pourtant |e poisson de mer transformé est un produit
de longue conservation adapte au gout des popul ations afri_cai nes
et qui pourrait etre d'un grand secours dans |es régions ou sévit
un grave deficit protéique.

Le role du poisson dans les plats sénégalais

Le poisson transfornmé sert le plus souvent de condi-
ment dans |'alinmentation senegal aise. Notamment |e qued] et le

geet qui entrent ans la conposition du plat national : Thiebou-
diene (1). Miis ce néne poisson transfornmé peut devenir un bien
substituable dans_la consonmation quand il y a nmanque de poi sson

frais, et le Thiebou-diene se transfornera en Thiébou-kétiakh ou
Thlebou -tambadiang. Cette substitution est_essentiellement prati-
quée dans les régions les plus defavorlsees et eI0|gnees Quand
on sait que le poisson transforne y penetre nmal, ceci pose le
probl eme des carences alinmentaires (2).

(1) Riz au poisson. R
(2) A Dakar, |e manque de poisson frais se traduit plutot par
une augmentation de |la vente de viande
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TOTAL | POIS-| 'POS | VIANDE| APPORT PROTEINE 7 TOTAL PROTEINE
PO S SON SON ANTMALES ANl MALES !
! s FRAI'S| SEC i
0,06 0,06 | 0,0G¢ |G,0G P.F.| P.S. v P.F. | P.s. v !
1472 | 1381 91 293 149 28 42 | 65,6 12,3 18,5
1 040 936| 104 | 280 99[ 38 33 | 52,9 | 20,3] 17,6
538 443| 95 | 93 48l 34 14 | 50,6 | 35,4/ 14,51
T | i
22 16 6 128 2 3 29 | 5,8 8,8 85,2
666 627 39 1571 62| 18 27 | 57,9 ! 16,8] 25,2
139 | 38/ 101 60 8| 60 o | 10,3 | 77,9 11,6
LEGENDE = °F = PO SSON FRAI'S vV = VIANDE

Ps = PO SSON SEC

TABL I = CONSOMVATI ON DE POISSCN FRAI'S, TRANSFORME ET VI ANDE
PAR PERSONNE ET PAR JOUR DANS CI NQ REG ONS DU SENEGAL

(4978 PERSONNES) .

SQURCE -.-/ﬁ,nqu‘éte de consommation alinentaire 1977-1979 ORANA

S
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1. LES OCOWERCANTS

Notre étude effectuée en deux tenps : lieu d' approvision-
nement, marché, nous a perms d avoir une vision d ensenble du

métier de commercant.

Nous tenferons de decrlre la pratique de |a profession,
puis | €S caracteristiques soci 0- économ ques.

11.1. PRATIQUES DE LA PROFESSI ON

Le marche est le lieu officiel de conmercialisation,
ot C'est dans ces endroits que nous avons rencontré nos commer-
gants, tout en prenant connaissance des autres nodes de vente.

Le fort accroissement des villes explique |"inpor-
tance prise par |les nmarches urbains qui doivent repondre a une
demande croissante de 1la population.

Dans un meme temps, S' opere une nultiplication des
mar chés ruraux qui devi ennent des poles de circuits conmerciaux
(R. VANCHI/1979/).

Le narche a un role social et écononique, avec des
mécani smes, une organisation et une anbiance qui lui est propre.
11 connait son noment de grande activité e matin quand | es mena-
geres font leurs achats pour les repas de la journee

Sur les marches, 1les comercants d' un néme produit se
regroupent dans des secteur's deferm nes ;, ce sera le cas pour le
poi sson transforng.

I1.1.1. Les marchés visiteés.

. La figure 5 localise |les marchés que nous avons
visités, et qui se classent en quatre catégories

IT1.1.1.1. Les narchés de Dakar.

Les marchés de la région du Cap-Vert, et pl us particu-
i éerement de Dakar, représentent un débouché i nportant pour
M'Bour (fig. 6).

Pour les mois de janvier et février 1984 |a région
du Cap-Vert a absorbé 18,3% de sa quantité commercialisée.

Les marchés de |a capital e sont nonmbreux et d'inégale
I mportance. Nous en avons visité plus particulieéerenent deux : le
marché Tilene avec un grand secteur de poisson transformg, puis
| e marché Quakam représentatif d' un quartier.

- Le marché Tilene est situé ala linite de la ville ancienne et
nouvelTe.  Chaque produit est regroupé dans un nméme secteur, le
poi sson transforme” se trouve entre le secteur de la viande et
du riz-ml.

Il arrive, fréquemenf, ue des commercants "a | a sauvette”

(marglnaux) viennent ecouler leurs produits a I ext érieur du
marché et portent préjudice aux comrercants possedant un étal.

Les meénageres achétent ‘leur p0|sson transformé "a la sauvette"
pour gagner du tenps, nmis aussi car les prix pratiqués sont
I nf éri eurs.

Le poisson transformé trouvé sur |e marché de Tilene vient
essentiell ement de M'Bour et Joal pour le ketiakh et le yeet,

de Casamance pour |e guedj et des i1les du Sal oum pour |e tamba-
di ang.
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- Le marché Quakam est un marché de quartier ; |les commercgants de
poi sson transforngé sont regroupés dans un meme périnetre mais
au mlieu d autres commercants (legunes et poisson frais),
répartition specifique aux marches de quartiers ou secondaires,
qui ressenble a la structure des marchés ruraux periodiques.

- Le marché de Thiaroye a une grande inportance dans |'approvi-
stonnement en poisson transformé sur le Cap-Vert.
Ce marché se situe a proxinité de la gare routiére de Thiaroye
ou s'arrétent les comercants provenant de M Bour, Joal
Bargny. C est un marche de gros et de detail qui sert de centre
d'eclatement dans la région du Cap-Vert.

A |l'entrée du marché |'on rencontre des commercants "a la
sauvette" qui ne sont que de passage et esperent éecouler leurs
produits rapidenent, grace ala proximté de |la gare routiere

Ces conmercgants sont souvent des transfornnatrices de Bargny (1)

qui écoulent |eurs invendus tout en ne s'éloignant pas trop de
leur lieu de transformation.

De chaque cote de |'allée centrale du marché, des commercants
vendent |e poisson transformé dans |les barrigots (kétiakh),

d' autres ont des étals ; les |égunmes, épices, cubes, etc

sont mélangés aux kétiakh, guedj, yeet.

La zone du poisson transforne comrence quel ques netres plus
| oin.

Le marché en gros pour le ketiakh se trouve autour des étals
des detaillants de kétiakh, de guedj, de yeet et de tambadiang,

Les autres sont regroupes autour d'une balance qui est |ouee
par un home en pernmanence sur |e nmarché (meme principe que le
marché "kétiakh" a MBour). Les grossistes vendent aux detail-
lants du narché-et aux commrercants exterieurs pour toute gquan-
tité supérieure a 10 kg.

11.1.1.2. Les marchés de deux capitales

régionales : Kaol ack et Thies.

Kaol ack est l|la capitale régionale du Sine-Saloum et
absorbe 13,8% des produits en partance de M Bour (fig. 6).

Les principaux marchés de Kaolack sont |es suivants

~ Le marché NDANGANE, en plein air, regroupe |es commercants par
type d'activite, ainsi que quelques étals "a |la sauvette" qui
se dispersent a 1l'entree. R
A cote de ce marche se trouve la vente a la criée du poisson
frais ou des demi-grossistes et détaillants de tanbadi ang, de
kéti akh, de yeet et de guedj commercialisent |eurs marchandi ses
toute la journée.

(1) Centre de transformation situé a quel ques kilonmetres de
Rufi sque.
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- Le marché ZINC, non loin du marche NDANGANE, est un important

p01nt de Vente de poisson transforme, son dct1v1te est favo-
risee par la proximite de la gare routlere. A prox1m1te des
detalllants sur le vaste emplacement reserve au poisson trans-
formé, des gr0551stes (quatre, cing) s'organisent pour ecouler
rapldement leurs produits.
Quand ces commergants doivent se reapprOV151onner 1'un d'entre
eux se charge d'ecouler la marchandise des autres. Les princi-
paux clients sont des commergants de 1' interieur du pays
(Sine-Saloum).

- Sur le grand marche de Kaolack, le poisson transforme benef1c1e
a la fois d'un emplacement pr1n01pal reserve (a prox1m1te de
celui du poisson frais) et de divers points de ventes de
moindre importance au milieu des commergants de fruits, légumes
etc ...

Lors de notre visite du marche son activité était reduite, les
commergants, détaillants et semi- grossistes avaient en partle

epuises leurs stocks.

Thies, capitale régionale, recoit 13,25% des produits en partance
de M'Bour (fig. 6).

-~ Le grand marche de Thiés, d'un aspect tres agreable regroupe
les commergants, bien organise€s, sur l'aire du poisson trans-
forme. B
. Pour se reapprovisionner, ils louent un camion en commun et
1'un d'entre eux va acheter la marchandise pour tous.

. Pour la défense de leurs droits, face aux commerqants "a la
sauvette" qu 'ils obligent a commer01allser a l'interieur du
marché, méme s'ils doivent passer par l'administration (1).

- Le marché Moussanté est un marche de quartier avec peu de
commergants de pOlSSOD transformé. La vente se fait en petites

quantltes et en meme temps que d'autres produits, par petits
tas, tels que des tomates, des piments, etc . . .

IT1.1.1.3. Les marchés de villes secondaires :

Fatick et Bambey.

Fatick, ville secondaire du Sine-Saloun, possede un
marche hebdomadalre de moindre importance ou 1 'on trouve quelques
commergants sedentaires de poisson transforme La ville de M'Bour
etant proche, ils s'approvisionnent eux-mémes, ce qui leur permet
de ne pas prendre des stocks tres importants et de n'avancer que
peu de capital a chaque achat.

Le marché de Bambey, ville secondaire du Sine-Saloum,
differe de Fatick par sa structure spatiale et des détaiiiants
moins mobiles en raison de leur eloignement, qui s'approvi-
sionnent a des commergants itinerants.

(1) Il existe un representant de marché pour maintenir 1'ordre
sur ce dernier.
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11.1.1. 4. Quel ques marchés ruraux.

Quatre marchés ruraux ont etée visités :

- MBafaye et Tataguine qui sont des marchés hebdonmadaires.
- Pout et Gandi aye qui sont des marches quotidiens (fig. 5).

Le marché de M Bafaye a eté crée en 1960, dans le cadre de |a
creation des connunautgs rurales ou un besoin d' autonome a
incité chaque communauté a avoir son propre marché.

Ce marche a actuellement une ampleur reglonale et des
conmer cants de regions elOlgneeS s'y rendent régulierenent.
Son i nportance est due a la proximte des centres urbains et
sem -urbains (fig. 7).

Le p0|sson transformé est vendu dans un meme Secteur sous
des abris et a méme le sol

Les commercants rencontrés se déplacent sur les autres
mar ches hebdonadai res de la région.

Un autre type de commercants se rencontre sur |es narchés
ruraux. Des personnes du village ou des villages avoisinants vy
servent d'intermédiaires. |Ils vendent 1a marchandi se pour le
conpte d'un commergant itinérant qui recupere |es invendus et son
?rgent en fin de journée. L'intermediaire aura un pourcentage sur

a vente.

L' autre marché rural hebdomadaire visité est celui de
Tat agui ne.

Son inportance est noindre que celle de MBafaye, nais i
est desservi par |'axe routier Kaolack/M'Bour.

Les échanges des nmarchés ruraux quotidiens sont adaptés aux
besoi ns ruraux.

Sur ces narchés |'on rencontre beaucoup de femmes qui grace
au conmerce, S'assurent un revenu suppl énentaire en vendant des
t omat es, plnents etc . . par petits tas pour la préparation du
Thiebou-diene.

Les nmarchés ruraux ont un rayonnement plus inportant que
}es mar ches urbains de par |a géographie du Sénégal (VAN CH
1979/).
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11.1.2. Différentes catégories de comrercants

Trois catégories de conmercants peuvent étre

di stinguées

-~ les deétaillants

~ les grossistes, sem-grossistes et itinérants

- | es margi naux

- Les détaillants occupent |e plus souvent une place
de marché.

Les places sur | e marché sont délivrées par |les

pouvoirs publics et sans restriction de nombre. Dans la realité,

faut souvent user d'influence et de "pots de vin" pour en

obtenir une.

Chaque jour, |e comercgant paie une taxe pour son

empl acement qui varie suivant la ville et |'inportance du marche

et

lui donne droit a une place pour conmercialiser son produit.

Ces commercants, |e plus souvent des femmes, commer -

cialisent du poisson transforne a la suite de problenEs
extérieurs tels que | e deces ou |le chomage de |eur époux,
divorce, correspondant a des revenus insuffisants pour nourrir Ila
fanille. Elles trouvent une certaine sécurité dans ce comerce a
la différence de celui des fruits et |égumes.

Les honmes qui commercialisent sur |es nmarchés se

servent de ce commerce comme d'appoint a un autre rnetier. Il leur
permet de rapporter un revenu suffisant dans leur famlle,

souvent nonbreuse. Mais, il arrive quils fassent ce nétier apres
leur retraite ou en vieillissant. Confrontés a des besoins finan-
ciers ils prennent |e conmerce conme neétier d' appoint. Ces homes

sont

d'anciens cultivateurs, pecheurs ou retraites d entreprises.

Les comercants dlsposant d'une place fixe ne com-

nmercialisent, généralement, qu'un produit sur les grands marcheés

et
sont

plusieurs sur les petits ; ou les commercgants peu nombreux

moi ns speécialisés et comercialisent des quantites noindres.

Ces Commercant(e)s, si la distance entre le lieu d' ap-

provi sionnenent et de conmercialisation n'est pas trop é€loignée

Se

dépl aceront eux-ménes, sinon ils auront recours aux

grossistes, senm-grossistes ou itinérants que nous exam nerons
plus |oin.

Des commercants de poisson transforme |ocalisés dans

d'autres endroits du marché, vendent d'autres produits tels que
| égumes, cubes, épices, etc... | e poisson transforme se vend au
detail.
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:Les détaillants sur marchés ruraux répondent aux nemes
criteres, bien que leur commerce se fasse a plus petite échelle.

L"activite du narché est concentrée |le matin, comme sur |es
marches urbains, mais |'aprés-nmdi les fenmes vaquent a |leurs

activitées domestiques et de ce fait ne sontpas présentes sur |es
mar chés.

:Pour les marchés hebdomadaires ruraux., les caractéristiques

des comercants se rapprochent de |la situation des itinérants que
nous allons exam ner dans |e paragraphe suivant.

:Les grossistes, sem-grossistes et/ou itinérants sont une
categorie de conmercants majoritairement masculine. _

Sur des marchés de gros tels que Kaol ack et Thiaroye,
décrits précédemment, sont regroup€s dans un meme secteur |es
grossistes de poisson transfornme, en principe a proxinité des
détaillants du méme produit.

Ces derniers s'organisent selon leurs affinités tel que sur
le marché "zinc" de Kaolack. Sur ce marche, les grossistes au
nonbre de 4 s'organisent afin qu'il y ait toujours |'un d entre
eux qui s'occupe de la vente du produit quand |les autres vont se
reapprovisionner

Par contre, sur le marché de Thiaroye, |es comrercants
travaillent individuellement. |l n'existe pas d' accord entre eux.

Ces grossistes font de ce commerce |eur seul métier, alors
que les comercants de deni-gros sont en majorité des
cultivateurs qui font cela comme commerce d'appoint, comme nous
| *avons vu precedemment. .

:Les deni -grossistes sont, |le plus souvent itinérants, et
écoul ent |eur produit de marché en marché, a des déetaillantes qu
ne s'approvisionnent pas elles-ménmes. :Leur stock s'ecoule
rapi dement car ils vont a |a recherche des clients et n'hesitent
pas a se déplacer s'il le faut.

‘Il's n'ont pas de clientéle stable, les personnes s'approvi-
si onnant auprés d'eux recherchent avant tout les prix les plus
i ntéressants pour la neilleure qualité. Par contre, certains
grossi stes ou sem -grossistes s'assurent la clientele par la
Pratique du crédit, ou en fournissant reguliérement |eurs
clients. )

Ainsi, sur le petit marchée de Gandiaye situé sur 1l'axe
routi er nenant a Kaol ack, un "bana-bana" (1) avait envoye
| a marchandi se par car rapide (70 kg de ketiakh en tout).
Il devait récupérer |'achat du colis precédent le
| endemain ou surlendemain. Le commercant ne connai ssant
pas le prix de |la marchandi se, mais devant |a vendre avant
| "arrivée du "bana-bana", allait se baser sur |le dernier
prix.

(1) Commer cants grossistes ou seni-grossistes ne possédant pas
de carte d'appartenance a une profession.
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Les itinérants sur |les marchés ruraux, wvendent a |eur
propre conpte et font |es marchés hebdonadaires, ou font vendre
| eur nmarchandise a des "commercants d' une journée".

La pratique est la suivante : |le commercant itinérant
donne la marchandise le matin a des personnes qui
s' occuperont de la vente sur la journée d' ou |'appellation
"commer¢ant d'une journee".

Ces personnes sont |e plus souvent des femmes, ou des
cultivateurs qui ne feront cela que le jour du marche, et
trouvent dans cet appoint un revenu supplementaire.

Le marché clos |a marchandi se invendue est remise a
["itinérant. Ce'dernier donnera un "pourcentage" (1) au
"commercant d'une journée" pour |a marchandise vendue.
Cette nodalité de vente rencontrée sur |le marché de
M bafaye senble étre courante sur |les narcheés
hebdomadai res ruraux.

Les comercants de gros sont plutdt jeunes avec un certain
dynam sne, a la recherche d un profit toujours supérieur, le
conmerce au détail peu rénunérateur ne les intéresse pas. Ceci
traduit |'@évolution et le dynamsne de cette profession.

Les margi naux font partie de |a derniere categorie de
commercants que nous detern nerons.

Il's se rencontrent a |'entrée des marchés, sans étal,
vendent de petites quantités, souvent découpées, de poisson
transformé ; ainsi que d autres produits rentrant dans |a
composition du Thiebou-diene. Leur produit-est présente sous
forme de portion repas et convient souvent aux petits budgets.
Ceci est source de conflit entre détaillants, avec une place
fixe, et marginaux. Les premers estimant qu'on |leur prend |eur
revenu.

Ces conflits se rencontrent sur |es marchés urbains
visites, et est plus ou noins bien enrayé suivant |'entente qu
regne sur |e narché.

11.1.3 Entente de la profession

~ Les commergants sont regroupés par secteur et selon
l e produit conmmercialise, ce qui |eur permet de s'organiser
entre- eux.

Cette entente se fait au niveau du marché pour garder
| a marchandi se |lors de |'absence de |'un d' entre-eux. Ainsi, Lots
d'une histoire de vie au magnétophone effectuée au marché Tilene
(Dakar) la comercante interrogee qui nous emmenait chez; elle
| ai ssait |a garde de sa marchandi se au commercant VOi Sin qui
allait se charger d'ecouler et garder son produit sa pl ace.

(1) Nous n'avons pu détermner les nodalités de reémunération
de cette vente.
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Cette entente peut se faire pour ceder une partie de |eur
stock a un détaillant du marché qui en nmanque car |es grossistes
ne sont pas encore passeés ou ils n'ont pas |les noyens de se
r éapprovi si onner .

Il arrive que cette entente aille jusqu' au réapprovision-
nement en commun, dans 1'intérét de chacun, qui permet de réduire
Ielcout de transport et d' avoir un produit noins cher et de bonne
qualité

Les commercants ont tout a gagner d'un tel _Systene,
pourtant cette entente ne se rencontre que rarement (déja décrit
dans le: grand marche de Thies). Une certaine réticence est
constatee sur les marches, |les comercants ne se faisant pas
confiance entre eux. Le marché Tiléne est | exenple le plus
frappant qui s'illustre a travers les tontines de narché

LES TONTINES

La tontine est un systéne d'épargne fonctionnant par
roul ement. Chaque senmaine ou chague npis une somme est versée
puis un tirage au sort sans remse a lieu.

Quand tous les pratiquants ont béneficiée de |l a tontine,
elle est dissoute et une autre est constituée.

Ce systéene constitue une épargne forcée pernettant |'achat
de biens, la construction d une maison ou le financement de fétes
rellgleuses

Sur |es marches, les tontines sont peu suivies et
i nexi stantes sur les petits. Les comrercants, en mgjorité des
fenmes, ne participent pas aux tontines car craignent de ne
Pouvoir payer, |eur preoccupation principale est la vie au jour
e jour,.

Ceux qui prennent part aux tontines sont des commercants
bien installés et ayant une bonne rotation de |eur stock

Il arrive souvent que les femes interrogées preéferent
participer aux tontines organi s€es dans |leur quartier plutot que
sur le marché. Pour elles, le marché n'est pas sérieux et elles
ne veulent pas étre volées. Cette mefiance se rencontre essentiel-
lenent sur les marchés mal organisés (Tilene) car sur le grand
mar ché de Thies |l es femes qui ne participent pas aux tontines le
font par nmanque d'argent plutdét que par manque de confiance

L' entente des connergants pour la vente en gros est
exceptionnelle. Elle s'opere plus facilement a M'bour pour le
transport du produit que pour la vente dans 1'intérieur, ce que
nous allons analyser dans la partie suivante

I
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11.2. CARACTER STI QUES SOCI O- ECONOM QUES

Les caractéristiques de ce conmerce sont différentes selon
le sexe ou la catégorie sociale.

11.2.1. Selon |le sexe

A Mbour, la répartition des commercants selon le
sexe nontre une nette dom nation masculine (56 homes - 20
femmes), , tandis que sur les nmarchés de |'intérieur la situation

s'inverse 2/3 de fenmmes y sont représent ées.

Les femes commercialisent noins loin de chez elles, elles
vi ennent s'apprOV|sionner a M bour quand |a distance de leur lieu
de commercialisation n'est pas trop importante. Pour cette
raison la plupart des femmes de notre “echantillon commercia-
lisent'dans la région du Cap-Vert -essentiellenent Dakar-, Thies
et Diourbel, car |le voyage se fait rapidenent (fig. 3), et codte
peu cher.

Les hommes conmerci al i sent dans des régions plus recul ées,
n'ayant pas |'obligation donestique, ils peuvent partir plus
facilenent, en distance et en tenps.

Les comrercants expliquent cet état de fait par la
structure de |a soci été Senegal aise, ou les charges de fanille au
ni veau financier reviennent a |'homre. Les homes se doivent
d entretenir leur famlle, tandis que les femes financent |es
fetes religieuses, achat de bijoux, boubou .

Une commergante rencontree a M bour et commercialisant a
Touba-toul nous declarait ne pouvoir partir que 10 jours et avec
| "accord de son mari. Si ce dernier refusait, elle restait a
M bour (son lieu de résidence).

La distinction entre sexe existe aussi au niveau des
quantités comercialisées (tableau 11).

Les fenmmes commercialisent des quantités inférieures a 250
kgs (tableau TT) par 1l'intermediare de cars rapi des, ce conmmerce
est pour elles un revenu complémentaire.

Cette distinction revenu d'appoint/revenu conpl énentaire
se retrouve dans | es categories soci al es.




34.

318
\ QUANTI TE
COMMERCIA-
LISEE | <160 100 a 2500 250 & 400 | Y400 | tvconwu |  TOTAL
SEXE ke kg kg kg
MASCTLIN 7 16 16 14 1 54
6 !
FEM NN ! 9 1 2 1 19
;
TOTAL 13 | 25 1 17 16 2 73
|
NB : données non communiqudes pour trois entretiens.
TABL || = REPARTI TION DE LA QUANTI TE COMMERGIALISEE
SELON LE SEXE.
QUANTITE |
COMMERCIA-
. LISEE | (100 | 100 & 250 | 250 & 400 | 400 | 1NCONNU TOTAL
SEXE kg ke kg kg
/’ - - - - - -
NON  CULTI VATEUR 5 9 9 1 2 36
ANCIEN CULTIVATEUR| 2 2 2 2 l 0 8
CULTI VE TOUJQURS 6 14 6 3 l 0 29
TOTAL 13 25 17 16 2 73
N

NB :

données non communiquées pour

trois entretiens

TABL |V = REPARTI TION DE LA QUANTI TE COMMERGIALISEE.
SELON L' APPARTENANCE AU GROUPE CJL.TLVATELE: .,
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11.2.2. Selon les catégories sociales

De notre échantillon, il ressort que la najorité des
commercants sont d'anciens cultlvateurs 49 % (dont 38 % pra-
tiquent encore |'agriculture), d anci ens commercants 30 % (dont
16 % excercent toujours | eur anci en commerce) le reste de
| " échantillon se déconpose en chauffeurs et autres (transfor-
matrices, retraités . ..) (fig. 9).

on peut déconposer |'échantillon en deux parties
- ceux qui recherchent un revenu complementaire pour
nourrir leur famlle ; ce conmer ce come netier parrallele_aide
les cultivateurs et commercants a faire face aux difficultes de
"tous les jours", .
- et ceux qui n'ont que ce nétier et cherchent a e:n tirer
| e maxi num de profit,

En raison de la secheresse persistante de ces dernieres
années les cultivateurs n'arrivent plus a subvenir a leurs
besoins. un agriculteur nous declare avoir reco}te une-tonne
d' arachide cette année, alors que les autres annees sa recolte
s'élevait a 10 tonnes. Ce chiffre reflete une réalité. Les
cultivateurs affrontent

- I"inprévisibilité de la récolte d une année sur |'autre,

- la baisse de leur revenu nonétaire,

- |"endettement, ,

Le conmerce du poisson transforme fournit |'appoint neces-
saire a leurs besoins. Ils vendent leur produit dans leur village
ou |l eur région du moisde décenbre au moisde mai, puis de nmai a
décenbre ils retournent a la culture.

Ce caractere saisonnier de |'activité du comercant de
pOisson transforme peut étre benéfique a ce secteur dans la
mesure ouil Yy a complementarité entre le calendrier agricole et
| es périodes de forts débarquenents.

Les femmes rencontrées sur |les marchés font du comerce a
petite échelle (fig. 10), qui rapporte peu pour nourrir une
famille, ceci explique la faible présence des homres sur |es
marchés (ces derniers ne dégageraient pas un revenu suffisant).

Les femmes se servent de ce nétier conme soutien au revenu
fam lial, pour parer aux difficultés rencontrées par beaucoup de
foyers. Leurs maris sont souvent cultivateurs, ou au chomage.

D autres femmes gardent |e revenu de |eur commerce pour
| eurs dépenses personnelles et celles de leurs enfants.. Elles
acheteront des bijoux, des boubous (1) et paieront des fétes
religieuses, baptémes

(1) Costume traditionnel des femmes.
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Elles commercial i sent sur leur |ieu de reS|dence car elles ne
peuvent part|r sans |'accord du mari. A la différence des hommes

rencontre sur |les marches ruraux gqui demandent un
%éplacenﬁnt et une absence de la famlle memesi elle est
épi sodi que.

Les cultivateurs restent a proxinmité de leur village. Ce
choix s'explique facilenment par |la connaissance du mlieu, qui
| es sécurise, tout en |eur assurant des facilites @ hebergement

Beaucoup de commercants excercent une autre activite en
paral | éle. Les cultivateurs-comrercants restent a proximite de
leur exploitation pour en assurer |"entretien journalier. Ils ne
comrerci al i sent pas dans d' autres regions afin deviter les
char ges suppl enentaires d'hebergement.

Les commercants de |égunes, tissus, effets de toilettes,
etc... s'adonnant aussi au commerce du poisson_transforme, ont
déja une place sur le marché de leur lieu de residence od ils
conmercialiseront |e poisson transforng.

Ce choix représente la sécurité et correspond a la
recherche d'un métier d' appoint donc a un revenu suppl énentaire.

«Ceci leur évite de faire des erreurs quant au produit com-
merci ali sé, connaissant |es habitudes de |eur région. Le kétiakh
se comrercialise essentiellement dans |les regions du Sine-Sal oum
de Diourbel et du Sénégal Oiental, alors que pour |e tanbadiang
ce sont les régions du Fleuve et de Louga (troisiéme partie).

Un pécheur de la région du Fleuve venait acheter du
tanmbadi ang afin de le revendre dans son village, selonlui il
était sur d' écouler son produit.

Les agriculteurs ne commercialiseront que de petites
quantités (le commerce fournit un conplément au revenu) mais
s'ils abandonnent la culture ils se nmettront a commercialiser de
pl us grandes quantités car cela deviendra |eur seul métier
(tableau II1).

Ceux qui font de ce conmerce |eur revenu unique conmer-
cialisent de plus grandes quantites et sur des distances plus
| ongues.

Ce sera leur unique revenu et ils rechercheront en priorité
| e maxi mum de profit.

Ce commerce connait un grand attrait detectable par |es
motifs des conmercants.

11.2.3. Attrait de ce commerce

L'attrait pour ce comerce se pergoit a travers les
Personnes qui font cela pour |a premiére fois. Dans l'echantillon
di x personnes avaient |'intention de continuer si cela |eur
rapportait.

LI
PR
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TABL.TII= REPARTITION DE LA QUANTITE COMMERCIALISEE EN FONCIION DU METIER ANTERIEUR

F\\\\\\\ QUANTITE | |
COMMERCTA- |
LISEE {100 | 100 a 250| 250 a 400 400 | INCONNU : TOTAL
METIER kg kg kg kg
ANTERIEUR
' SANS METIER ANTERIEUR ° ° ° i 2 ° 2
CULTIVATEUR 7 4 7 5 ° 33
COMMERCANT 2 5 4 3 8
. CULTIVATEUR + COMM. 1 2 0 ° ° 3
CHAUFFEUR 0 0 2 0 0 2
' |
COMM. + CHAUFFEUR e = |0 0 1
i i
i
AUTRE 3 : 3 2 3 2
; :
CULTI®ATEUR + AUTRE Poe ° o -
CeMMERCANT + AUTRE e ° ° °
|
TOTAL 13 : 25 7 6 2 73

N.B. : Données non communiquées pour trois entretiens.

&

e

v {y

'8¢




39.

0 .
I |

¥

Les_personnes (Qui commencent ce comerce, le font
conseillées par des amis ou de la famlle. Ils cherchent un
revenu complementalre comre nous |'avons vu précédemment, et |le
constat de la reussite les notivera pour conti nuer sel on | eur
catégorie sociale.

Le vécu quotidien de Diaba N ANG (annexe 5) profile cette
démarche. Ancien manoeuvre de transformatrice, il ne fait plus
que le comnmerce et est toujours 3 la recherche d'un profit
supérieur.

Le capital de départ faible et la facilité du transport
sont |les deux facteurs qui poussent au dével oppenent de ce
comerce. Certains cultivateurs et des jeunes en feront |eur seul
nmétier apres avoir pris conscience de ces avantages par rapport
au nmetier précédent. Ce choix s'explique par la différence
d' objectifs.

LA DI FFERENCE D OGBJECTI FS.

Les cultivateurs ont besoin de revenu d' appoint pour aller
jusqu'a |la prochai ne recolte, ils n'engageront pas de gros nmoyens
pour leur comerce, au méne titre que les femmes

Ceux qui-sont le plus touchés par |a sécheresse et qui ont
| a chance de reussir dans ce conmer ce abandonneront tout pour ne
faire que cela, de meme ceux qui n'ont pas d autres metiers en
feront le leur.

Cette Categorle concerne des jeunes qui sont dynam ques, et
en font un rfetier @ part entiere. |ls rechercheront |es marches
les plus propices et essaieront de dégager le profit maxinum

Ces jeunes senblent donner une configuration particulieére a
ce metier, en le considérant comme TEL.

Les commergants qui prennent le risque de vendre |eur
produit dans une region autre que celle de_ leur résidence, ne
suivent pas |la meme | ogique que |es precedents. |Is font du
commerce |eur seul nétier.

o Le ténpignage de MOUHADI Sam jllustre cette différence de
choi x.

Sam age de 29 ans habite M'bour et vient de débuter dans
| e comerce du poisson transforne. Auparavant, il etait infornma-
ticien. Quand nous |'avons rencontré il effectuait son quatrieme
voyage.

Mal conseillé, il effectue son prenmier voyage, en octobre
83, a DI ARA DI QJLC]: (Louga) avec 200 kg de gued], ce voyage se
solde par des pertes nonétaires.

En janvier 19-84, il y retourne avec du guedé "kong" (1)
car lors de son premer voyage il avait remarqué as prix des
mout ons.

(1) Kong : silure (Arius spp).

ioeg oy
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_I1 fait des pertes sur la vente de sonpoisson transforng,
car il a acheté le guedj "kong" a la piece a Mbour et a
DIARA-DIOULOF l|la vente s'effectue au poids ; deficit qu'il

conpense par |la vente des noutons a M'bour.

~_Lors de son troisiene voyage il part pour TAMBACOUNDA
(région du Ser}e%al Oriental) avec du ketiakh. :Le voyage |ong et
fatigant se revele peu rentable vue la forte concurrence dans
cette ville.

Au bout d'une semaine, il est oblige de partir écoul er son
produit jusqu'a GOULOUMBO, a 32 kns en brousse.

A GOULOQUMBO, il trouve des nadios (1) qu'il ramene pour Iles
vendre a Mbour, il n'a pas subi de pertes. Mis le transport, le

| ogement et la nourriture "lui reviennent chers".

Le 24.04.84 quand nous |'avons rencontre, il partait pour
GOULOUMBO et effectuait son quatrieme voyage avec 300 kg de
ketiakh.

I1 pensait pouvoir faire du profit car peu de commercgants
visitent les petits marchés de brousse. Nous n'avons pu le
rencontrer avant la fin de notre étude, il n'était pas revenu de
GOULOUMBO

Ce ténvoignage nontre |les notivations de certains com-
mergants, nous nentionnerons que Sam parlait bien frangais (le
seul dans tous |es commercants que nous avons rencontres) ceci
est la preuve d' un-certain degre d'instruction et explique en
partie le choix effectué.

Le fait de partir dans des régions qu'ils ne connaissent
pas présente des risques de pertes nmis égal enent des chances de
grands profits. pour cette raison |les commercgants prennent de
tels risques (ancien chauffeur, transformateur...) a la dif-
férence des cultivateurs qui ont seulenent besoin d un revenu
conpl énent ai re.

Nous n'oublierons pas de nentionner |la dominance de
|*ethnie wolof (fig. 11) -61.8 % de notre échantillon- sans en
dolnner d explication, disposant d'informations insuffisantes pour
cel a.

Les conmercants qui s'approvisionnent a M bour se rencon-
trent a |l'intérieur du pays sur les marchés ou ils vendront |eur
Produit_, qui. passera par plusieurs intermédiaires avant d'arriver
U consommateur.

b

(1) Légunes entrant dans |a conposition du Thiébou-diéne.
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I11. LES CRCUTS.

111.1 LA VENTE SUR LES AIRES DE TRANSFORMATION.

Aupres S transformatices

Ceci est la pratique la plus courante car |es comercants
ne passent par aucun intermediaire.

En arrivant a M'Bour, ils se rendent sur l'aire de
transformation et contactent Ies transformatrices reunies sous le
M'bare (1). Aprés avoir pris connaissance des quantités
di sponi bl es, de Ia qualité et du prix du produit, |e marchandage
conmence et se concluera sSur un prix commun. Si |es conmerc¢ants
ont toujours recours a la néme transformatrice, c'est qu'elle
donne satisfaction. Car au noindre désaccord, ils changeront pour
s' approvi sionner ailleurs.

Ce changenent peut étre dia la qualité du produit, au prix
pratiqué ou a des quantités disponibles insuffisantes.

Aupres des manoeuvres

Les manoeuvres spécialisés dans la mse en colis passent
leurs journées sur |'aire de transformation et sont donc parfai-
tement au courant des prix prathues des quantites disponibles
et de la qualite du produit. Ils vont a la rencontre des
commercants et a leur demande, ils les emmenent sur |'aire de
transformation et |es guident dans | eurs achats. Au bout de
plusieurs voyages, |e commergant fera a nouveau appel a ses
services. Le manoeuvre aura gagfe un client fixe.

Le manoeuvre qui aura gagné la confiance du comrercant
servira d'intermédiaire. Son travail consistera a acheter et
expédier la marchandise au commercant qui ne se deplacera plus.
Cette pratique devient courante apres plusieurs annees de
Conmmerce, et représente un gain supplementaire pour |es deux
parties.

Le commercant économ se sur le transport, et |e manoeuvre
fait un profit substantiel en prelevant une conm ssion.

Sur |le marché

Le marché "kétiakh", situé a |'intérieur de M'Bour,
regroupe |les invendus des transformatrices les plus él oi gnées,
Tefesse 2 et Golf. La qualité du poisson transforne est
inférieure a celle de la plage et les prix sont plus faibles

(1) Grande claie de séchage sous laquelle se regroupent Iles
transformatrices.
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Son organi sation est |a suivante : des homes (une dizaine)
centralisent la marchandise, ils nmettent une balance a la
di sposition des transformatrices qui, a chaque pesage de 100 kg
payent 50 frs CFA. Il est intéressant de noter que le prix de ce
service ne s'est pas nodifié depuis |'étude de M H DURAND en
1981.

Le prix est fixé par les transformatrices et elles le font
varier suivant |e débarquenent des pirogues. Quand une "bonne"
pi rogue arrive, |e poisson frais est abordable, |les fenmmes
viennent faire baisser les prix sur |e marche par ant1C1patlon de
I a vente future. Dans une journée, le prenler prix du ketiakh
peut s'élever a 50 frs CFA et descendre jusqu' a 25 frs CF A ; par
contre, il peut étre maintenu fixe pendant plusieurs jours.

Sur un relevé de prix fait par |'enquéteur du CRODT du
02,184 au 03/84, les prix sur |'aire de_transformation pour le
kétiakh ont connu une variation de 75 a 140 frs/kg. Il existe

toujours une marge de 30 a 50 frs entre la plage et |e marche.
_ C est sur ce marché que nous avons rencontré le plus
d'intermediaires.

Les internediaires

Nous appellerons "intermediaire" la personne qui fait la
transaction pour le conpte du détaillant ou gr055|ste aupres de
la transformatrice ou sur |le marché, sans présence physique du
commrer ¢ant .

Comme nous |'avons vu pour |es nmanoeuvres, |es conmercants
commencent a s'approvisionner seuls, puis quand ils ont confiance
en une personne, ils la prennent comme internédiaire.

L'intermédi aire chargé de passer commande, rec¢oit la
commande et |'argent par un commercant de passage. Il se chargera
de |"achat et enverra |a narchandi se servant de gage

L' achat est fonction de la some disponible,
|"intermédiaire fait au meux. Nous avons rencontré pl usi eurs
intermédiaires., mais il nous a ete inpossible d estimer la mar ge
de bénéfice sur la transaction ; |e seul noyen aurait ete de
suivre le produit, ce que nous n'avions pas le tenps de faire.

Les achats faits par ce nbyen sont souvent inportants. Nous
avons not amrent rencontre un interrfediaire envoyant a Kaffrine
2 tonnes de ketiakh, & deux commercants, il avait acheté le
ketiakh 40 et 50 frs l'e kg.
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Le narchandage

:Le marchandage (dans certaines linites) est |le node général
de fixation de prix sur les marches Sénégalais.

I1 se fait souvent au désavantage des transformatrices qui
ont besoin d' écouler leur produit afin de |aisser |es claies
utilisables pour la nouvelle transformation. Tous |es narchan-
dages auxquels nous avons assisté se faisaient en faveur du
comercant. Le marchandage est un rapport de force dans lequel la
transformatrice joue le plus mauvais ré6le. Il arrive freéequement
aux transformatrices de faire des pertes. La rotation du prodU|t
étant plus ou noins rapide selon ce produit. Le ketiakh s' écoul e
rapi dement dans |la zone de Tefesse 1 npins eloignée de |'axe
routier, |e marchandage y est difficile pour |es achateurs car
les transformatrices ont moins d'invendus et peuvent se pernettre
d étre plus exi geantes en prefextant la qualité de |eur produit.
Ce qui n'est pas possible pour les transformatrices se trouvant a
Gol f ou a Tefesse 2, elLlLes ont plus d invendus et il est facile
de faire baisser les prix.

Pour le tanmbadiang, |'aire de transfornatlon est noins
i mportante et ce phénonene d' épui sement du stock s y_rencontre en
période de grande production. Lors d'un marchandage a M'Bour, une
transformatrice proposait le colis de ta:nbadiang de 85/90 kg a
16.500 frs, la mise en colis deja effectuée. Le comercant qui
avait un prix de départ de 14. 080 frs a accepté le conproms a
14.500 frs.

Il ne payait pas la totalité conptant, les 35.000 frs
restant sur 58.000 frs etant renboursables a son retour.

~ Le contrat est tacite car ce qui inporte a la transfor-
matrice est de pouvoir continuer a transfornmer, |'argent lui est
acqui s.

Le marchandage du guedj a M'Bour est peu significatif vue
la faible rotation du produit.

Le guedj de courbine produit en Casamance est plus apprecie

par la clientele, la téte enlevée a la transformation anméliore sa
qual it é.

La mse en colis

La mise en colis est faite par les manoeuvres spécialisés
dans le conditionnenent.

- Pour le kétiakh, le poisson est pesé puis mis en colis (barri-
gots) de 50 a 10 kg. _ ‘
Les barrigots, toiles et fil, sont le plus souvent fournis par

le commergant. La mise-en colis est faite par |e manoeuvre
specialigé qui sera paye a |la tache.
Le matériel est reéutilisé d un voyage sur |'autre et ne sera
renplace que lors de |'usure totale.
Les barrigots sont des paniers avec quatre prises en tissu ;
| eur contenance est de 80 a 100 kg.
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- Pour le tanbadiang, la nise en colis peut se faire dans des
sacs d'une contenance de 100 kg.
Le poisson est dispose_en quinconce sur une toile de jute ;
quand | a quantite desiree est atteinte, on recouvre d'une autre
toile de jute et |'on fernme.
Pour le tanbadiang, la mse en colis s'effectue en haut des
aires de transformation. Les manoeuvres des transformatrices
amenent |es quantités achetées sur |leur tete, puis | es | ai ssent
en tas. A ce nonent, |es nanoeuvres speC|aI|ses s' occuperont du
condi ti onnement du poi sson.
Le tanbadi ang comerci alisé est regroupé au niveau de Dom ne ou
des camons se chargeront de leur transport.

- Pour | e kétiakh, |les poissons sont bien rangés |'un au-dessus
de |'autre. Le condi ti onnement ne fait pas |'objet d une tech-
ni que aussi precise que pour | e tanbadi ang.

Le poisson est conditionne” dans des barrigots, puis recouvert
d'une toile de jute et cousu

Le conmercant est souvent présent lors de la nmise en colis.
Il surveille le travail du nmanoeuvre qu'il paiera_entre 50
et 75 frs pour un barrigot de 50 kg de ketiakh, 100 a 150 frs
pour 100 kg et 250 a 500 frs pour |e tanbadiang ol I e condition-
nement est plus el abore.

Le revenu- touche par |es nmanoeuvres chargés du condition-
nenent est aleatoire mais globalemennt supérieur a celui que
pourrait |eur donner les transformatrices.

[11.2 LE TRANSPORT.

Le transport se fait par cars rapides (transports en
commun), mai s aussi par cam on.

Les commercants voyageant en car rapide se rendent ala
gare routiere de M'Bour en charrette. Le prix du voyage est
proportionnel a la distance parcourue.

Ce noyen de transport est fatigant mais économ que pour |a
ccmmercialisation de petites quantités et sur de faibles
di st ances.

Depuis la gare routiere du lieu de commercialisation
jusqu'au marche (s'ils sont éloignés), |e commer cant devra

prendre une charrette.

L"al | ée située entre le marché "ketiakh" et le bureau de |la
D.OP.M est |le point de rencontre des chauffeurs de cam ons et
des comercants qui desirent transporter leurs produits.

Les commergants se regroupent suivant |eur destination et
les quantités a transporter.
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Pour les petits camons, ils sont au nonbre de trois ou
quatre, un seul d'entre eux acconpagnera |a narchandise. En cas
de contrdle routier, c'est lui qui se charge de tout. Les autres
comercants |e devancent sur |es marchés.

Arrivé a destination, chacun repere sa marchandise.

Beaucoup de chauffeurs spécialisés dans ce transport,

cherchent des commergants, surtout sur les mar ches hebdomadai res
pour s'assurer une clientel'e reguliere.

Un chauffeur rencontré a MBAFAYE (nmarché hebdomadaire)
acconpagne les commercants, les attend la journée et |les
racconpagne le soir avec les invendus, s'il y en a.

En retraite aprés avoir travaillé dans une grande
entreprise, ce chauffeur continue a travailler pour nourrir sa
famlle.

~I1 fait cela depuis un an, a des clients réguliers et est
satisfait de son revenu.

Les canions ne voyagent jamais a vide.

Les plus gros camons font seulement |e transport du
tambadi ang et se déplacent a |a demande des commercants.

Par exenple, si un camon part avec un chargenent de

tambadiang pour Bakel, au retour il ramene du charbon sur Dakar
ol un comercant |'attend pour s'occuper de la vente.

Ecoul enment du stock

En période d' abondance de poi sson frais, le poisson
transformd s'écoule et inversenent. A’ exceptlon du yeet et du
guedj qui servent de condinents et sont peu sensibles a ces
Vari ations.

S les conmercants sont nombreux sur les marchés, 1'écou-
lement se fera lentement et les prix baisseront. Les transfor-
matrices qui comercialisent |eur poisson le savent et ne se
depl acent ell es-nménes que quand il y a peu de commercants sur |es
aires de tranformation.

Elles ecouleront ainsi plus rapidement |eur stock sur les
marchés et dans de neilleures conditions,
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I11.3 MDALITES DE VENTE

La vente au détail sur les marchés se fait en petite
quantité, suivant les besoins de la journée, |es mnénagéres dispo-
sant d'un faible pouvoir d' achat.

. Le kétiakh se vend pour des utilités différentes.
L' achat au kq_ pour des poissons entiers servira a la prépa-
rati on du thiebou-ketiakh.
Les petits tas achetés par |es meénageres au faible pouvoir
d'achat, servent egalenment dans |e thiébou-kétiakh Ou comme
condi nent dans |le thiebou-diene. Les niettes, essentiellenment
des arétes, serviront dans |e couscous, aprés avoir éte
rédui tes en poudre
Le kétiakh est un alinent dont |es noindres norceaux ont |eur
utilité dans la cuisine sénégal aise.

- Le tanbadi ang se vend au poids ou par lot de 3 ou 4 poissons
entiers et ne peut étre détaillé come le keétiakh.
Il se substitue au poisson frais, surtout dans la région du
fleuve, de Louga et du Senegal Oiental ou le poi sson frais
penetre plus difficilenment.

- Le guedj est un condinment qui se vend coupé en norceaux et par
lot, tout come |le yeet, et entre dans |la conposition du
t hi ébou- di ene.

Sur |les marchés des détaillants, la vente se fait a des
ménageéres et petits détaillants. La vente en gros s'effectue sur
les |ieux spécialisés. Mlgre les faibles quantités achetées, les
ménageéres ont souvent recours au credit qui se pratique
couramment pour |'achat au détail et en gros.

[11.3.1 Le crédit.

Au départ de M'Bour, |les comercants paient fréquenment a
crédit tout ou partie du produit. Ils renmboursent I|a
transformatrice ou | 'intermédiaire une fois |Ieur marchandi se
vendue et ceci sans intérét.

Cette pratique a également lieu sur les narchés.

L'explication d'un tel systene se trouve dans le
rai sonnenent des agents economiques.

Pour eux, |"'argent est un fond de roul enent, une somme qui
| eur appartient, mai s ne peut pas rapporter.

L'argent se gagne par le travail, et non par la
Spécul ation. Ils ne raisonnent pas en terme de perte de pouv0|r
d'achat, mais de rentree d argent effective, |'eéchéance n'a pas

d' i nportance.
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Ce systeme de crédit assure une stabilité de la denmande
pour |a personne qui |'accorde, car |le comercant ou le client se
sentira lie par un contrat tacite et reviendra pour renbourser sa
dette et effectuer un nouvel achat. On a une anticipation sur
| "avenir pour s'assurer le marcheé

Le crédit n'est pas accordé aux commercants de passage, que
|'on ne connait pas.

Les prix ne varient pas avec le crédit quand il s'agit de
nourriture. La pratique de vente avec interets est explicitenent
interdite par 1'ISLAM.

111. 3.2 Le _prix.

Lors de notre visite sur |les marchés, nous avons constaté
une harnoni sation des prix entre comercants. Une faible
variation pouvait avoir lieu d un endroit du secteur a’l'autre,
mais n'etait pas trés significative

A l"arrivée sur le marché, |es commergants s'interessent
des prix pratiqués et s'y ajustent. Ceux qui achetent |e noins
cher font les profits les plus inportants et sont plus
competitifs car ils peuvent baisser les prix sans faire de
pertes.

Les prix sont respectés essentiellenent sur |es marchés
urbains qui sont organisés, notament face aux commercants "a | a
sauvette". Ces derniers veul ent ecouler |e plus rapi dement possi-
ble et se contentent de profits plus modestes.

~La difféerence entre les marchés ruraux et urbains est peu
sensible sur les prix du poisson transforme, a la différence de
produits tels que le bétail, les |égunes, les 'oeufs, les tissus,
etc. .,

Le prix du poisson transformé ne fait pas |'objet d un
calcul précis. 11 senmble étre fixé arbitrairement par les
conmercants une fois tous |es couts additionnés au prix d'achat,
mais il dépend néannoins de |a physiononie du marche.

Les prix apparaissent a peu pres stables et sonte parfait
accord avec les fluctuations de M'Bour.

111.3.3 Profit dégagé.

' Il est difficile d estimer le profit car |es commergants ne
tiennent pas de conptabilité. Ils vivent au jour le jour et font
8ouvent varier leurs prix selon |leurs disponibilités nonétaires.
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Nous avons constate une absence de perte matérielle, la
mar chandi se étant peu perissable, il est exceptionnel de ne pas
pouvoir |la vendre, Nene a un prix inférieur a celui esconpte.

§'il n'y a pas de perte de nourriture, il peut y avoir des
pertes nonétaires dues au non renboursenment du credit.

L' approvi si onnement sans internédiaire augnente le profit.

C est ce qu ont conpris les comercants du grand narche de Thies
en s'organisant entre eux.

Le profit dépend de l|a distance et du lieu de
comercialisation. Dans |'intérieur du pays, la concurrence est
plus faible et il est possible dinposer un prix. Par exenple, le
profit réalisé a Bakel est superieur a celui obtenu a Louga.

» €y
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111.4. Répartition du produit

Nous avons défini la répartition du poisson de nmer trans-
formé au départ de M'bour en fonction des différents produits,
Puis suivant les quantites commercialisees.

Les chiffres proviennent de la DDOP.M, ils sont relevés
tous les jours en fonction du certificat d origine et de
salubrité par des techniciens de 1'1.8.R.A.. Ces chiffres
peuvent étre considérés comme fiables car 1les commercants
passent chercher ce certificat, cela ne représente pas une
perte de tenps suffisante pour risquer [|'anende.

Il n"en est pas de néme pour |es donnees de |'intérieur du
pays, qQui apparaissent pour le moins fantaisistes. Ainsi

our le district de Kaolack, la conmercialisation pouvait
étre de 3 tonnes un nois et passer a la nullité le nois
suivant. A ceci s'ajoute le fait que les variations de
production de poisson transforng ne correspondent pas aux
variations de production des transformatrices donc de la

péche artisanale : les Periodes d' affluence de poisson tel
que pendant |'hivernage, il n'y a pas de comercialisation
a partir de Kaol ack.

Ceci s'explique par |'éloignenent des bureaux de |a

D.OP.M et |le manque d'information des comerc¢ants de
["intérieur qui ne sont souvent pas au courant de cette
pratique.

M'bour et Joal approvisionnent en poisson transforné une
grande partie du Sénégal (tableaux V et V).

Les quatre produits que nous avons de]a enoncés Se commer-
cialisent essentiellement sur |le Senagal et |'étranger, bien que
le centre de Mbour fonctionne essentiellement avec deux : le
ketiakh et | e tanbadi ang.

La répartition de ce commerce est illustré dans les figures
6 et 12 pour les nois de février et mars 1984.

Les plus fortes quantités comrercialisées se situent dans
| es régions du Cap-Vert, Sine-Saloum Diourbel et Thies. Ces
regi ons absorbent |es plus grandes quantites de produit, mais
ceci essentiellement en kétiakh, a la différence des régions de
Louga et du Fleuve qui elles s'approvisionnent plutot en
tambadiang ;. 1€ Senegal Oriental a une répartition équitable en
ketiakh et tambadiang ; quant a |a Casamance, elle-meme produc-
trice de poisson transformé son absorption du Produit se fait
essentiellement en produit mais pour de tres fai bl es quantiteées.

Le peu de departs sur |'€tranger est a replacer dans le
contexte de |'étude : durée courte qui se ressent plus sur |es
| ongues di stances, et mauvaises conditions climtiques qui redui-

saient_les prises. De plus, | e métora qui est |e poisson |e plus.

exporte vers la Quinée n'était que peu transforne par

R T
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\ PRODUIT
- GUED.] KETHIAKH | TAMBADIANG| AUTRES TOTAL
\
DESTINAITON |
FLEUVE 1 600 5 950 97 160 200 104 910
LOUGA 1 900 34 810 58 250 500 | 95 460
THI ES 2 525 108 150 2 570 2 445 | 115 690
CAP- VER: 9 342 91 386 13 760 45 081 159 569
SI NE SALOUM 2 265 |100 057 14 485 3 560 ' 120 367
SENEGAL ORI ENTAL 700 55 950 44 550 1 250 102 850
CASAMANCE 0 33 860 500 310 34 670
DIOURBE:. 3 900 79 285 16 570 2 362 102 047
' i
SOUS TOTAL \
SENFAAL 22 232 {509 448 248 175 55 708 1835 563
T -
ETRANCET, 340 14 250 ' 19 330 2 520 | 37 030
TOTAL 22 572 523 698 268 195 58 228 872 593

VS

TABL. V= REPARTI TION DU PRODUT SELON LA DESTINAT.ON, AU DEPART DE

M'BOUR POUR LES MO S DE TANVIER ET *EVRIER 1984 (en kg)

"ZS
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PRODUIT : ; !

g
GUEDS  KETHIAKH | TAMBADIANGI AUTRES | TOTZL
DEST) MATION ,
l;_ - | ! : ur —
| ] |
! FLEUY . 2 240 4 800 62850 | 30 69 920
| LOUCA | 750 8 600 ' 9 380 : 185 19 915
THIES 4290 .19 810 ¢+ 3 090 i 940 28 130
CAP-VI'RT 4 655 | 44 060 : 6 280 i 502 56 497
. SINE 5ALOUM 4 305 |266 420 | 18 050 | 345 |289 120
1 | 47 880
| CASAMANCORTIENA M0 Bl W% © 21 700 200 W@ | 11 860 |
DIOUFBEL 1680 | 56 918 | 4810 | 710 | 65 118
| ;
 SQUS TOTAL '
SENEGAL 20 120 1438 048 126 360 3 912 |598 440
! b
ETRAN('ZR 550 - 47 060 16 000 400 ' 64 010
|
TOTAL 20 670 |485 108  j142 360 4 312 I| 652 450
- ! .

TA:L.VI = REPARTITION DU PRODUIT SELON LA DESTI NATI ON
AU DEPART DE JOAL POUR LES MO'S DE JANVIER
ET FEVRIER 19384.(en Kkg).
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abscence de raie et de requin. Nous avons tout de ménme rencontré
quel ques etrangers. Ceci nous introduit dans la partie

Repartition de |a production géographi quement par quantites et
sui vant Ta cateqorie professiannelle et sociale du comercant

(fig. 13).
Le principe de base est |le suivant : quand |e poisson est
peu cher, il est pfeferable de s'approvisionner soi-néne, ceci va

déterminer la structure du comerce sur petites di st ances.

Les detaillantes des marchés urbains ou ruraux peu €l oi gnes
iront_s'approvisionner elles-ménmes et en petites quantités.
D'apres le tableau 11 les femrmes comercial i sent rarenment des
quantit€s superieures a 250 kg, de plus la figure 10 (reépartition
des commercants selon leur région de comercialisation et |eur
sexe) illustre cette "declaration" des conmercants,

Le caractere de double ou sinple activité determinera | a
structure géographi que du commerce.

Ainsi, les cultivateurs du Bassin arachidier, tout comre
| es femmes n' hésiteront pas a s'approvisionner a M bour pour
all er revendre dans |eur région. Ce phenomene sera des plus
accentue en periode de non culture et apres une saison séche.

Nous avons a destination de ces regions pour février et
mars 1984 les plus fortes quantités de produits (figure 6). Ce
sont égal ement dans ces regions que |'on rencontre |les plus
fortes proportions de commercants (figure 10). Cette tendance
serait a verifier sur long terme pour détermner s'il existe un
I npact des cultivateurs sur la comercialisation du poisson de
mer transforme.

De plus, sur ces régions de courte et noyenne distance |e
circuit routier est bien desservi par |les cars rapides.

Quand ce conmerce s'étudie sur plus longue distance, les
quantités commercialisees et |es caractéristiques des comercants
changent.

Ainsi, dans la région du Sénégal _Oriental, du Fleuve et de
Louga | es comrercants sont noins nonbreux et commercialisent de
gr andes quantités. Ils font cela en sinple activité et

S organi sent afin de transporter |eur produit, come nous T avons
expliqué précédement. _ .

Il s- sont souvent jeunes, a la recherche d un plus grand
Profit.
~ La distance augnente les quantités commercialisées et
dimnue |e nonbre de commercants.

Si les quantités transportées s'expliquent par |a distance
et les caractéristiques socio-écononiques des commercants, il
n'en est pas de méne pour le produit.

Ce n'est que par |les habitudes alinmentaires que |'on peut
expliquer la répartition entre ketiakh, tanbadiang et autres.
Nous citerons quel ques exenples.



FIGURE 13 : LA COMMERCIALISATION DU PO SSON DE MER TRANSFORVE AD SENEGAL
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* Une commercante de Touba-Toul nous explique qu'elle vend
du tanbadiang car le reste ne s'écoulerait pas sur ce nmarche, ou
trés mal :; la popul ation ne connait, notament, pas |e ketiakh.

* Autre exemple, Sam dont nous avons explique le
chem nenent precedemment avait fait des pertes en voulant vendre
du ketiakh dans la région du Fleuve. Ceci, car |es ménageres ne
sont pas habituées a ce produit dont elles ne connaissent pas
|"utilisation.

La Casamance qui produit elle-nméne du poisson transforng,
ne regoit que 3,9 ¢ du produit de Mbour, toujours car |e poisson
venant de M bour ne se vendrait pas.

I1 en est de néme pour le tanbadiang produit a M bour qui
ne se comercialise que dans |le Nord du pays.,-ceci car les 1iles
du Sal oum produi sent un tanbadi ang de nei Ileure qualite et
concurrence trop fortenent le Tambadlang de Mbour. Ainsi, lors
de notre visite des marches de 1'interieur nous en avons
rencontre€ peu car nous ne nous somes pas assez éloignés.

Les exportations a partir de Mbour sont peu nonbreuses, |a
courte duree de notre etude rend cette constatation peu
significative, nous savons notamment que le métora est exporté
sur la Guinee mais qu'il y a peu de raie et silure durant |a
péeriode de |'étude, de plus-le seul commer cant de metora
rencontré a refuse de répondre a notre questionnaire, pourtant il
avait fait un achat inportant que nous avons estinme a plusieurs

tonnes.

Nous avons rencontré quel ques commercants commercialisant
sur |'etranger.

Une Togol ai se, demeurant a Dakar , mariée a un fonctionnaire
de "U NES.C.O dont les enfants faisaient leurs €études en
France. Cette derniére avait acheté 3 tonnes de yosse-yosse
(poisson_ transforme de petite taille) qu' elle expédiait par
bateaux a Lomé ou des internédiaires femes s'occupaient de la
reception et de |la vente.

La senmine suivante, elle était de nouveau sur |'aire de
transformation lors de rebut du nareyage par des nareyeurs de
Dakar. Elle venait acheter du rebut pour le faire transforner
dans le but de |'expédier au Togo.

Ce commerce lui rapporte, et son mari veut créer une
soci été aprés sa retraite.

Cet exenple est significatif des profits que peut dégager
ce comerce sur longues distances et de |'"attrait qu il suscite;
mais tout |le nonde n'a pas |es noyens ou ne prend pas le risque
de le faire sur si grande distance.

Nous concluerons Cce chapitre par une estinmation des
dépenses de commercialisation _aui .ne sont qu'un apercu des frais
engagés. Nous ne pouvions pretendre sur si peu de tenps dégager
les colts et profits.
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ESTI MATI ON DES DEPENSES DE GCOMVERCI ALI SATI ON

Ce paragraphe essaie d'évaluer | e cout de conmercialisation
du poisson de nmer transforne selon |le produit et sa destination,

dans | a

limte des marchés visités. C est-a-dire | es depenses

dans |'ordre chronol ogique a travers les différentes étapes de la
commercial i sation

Transport du conmmercant jusqu'a Mbour, en car rapide.

Achat du produit qui dépend de |a some a engager et des
disponibilités des transformatrices.

Pai ement du manoeuvre pour |e conditionnement du produit,
auquel s'ajoute wun "cadeau" si |e commercant est
satisfait.

Auparavant il a fallu acheter les paniers et la toile de
jute que nous incorporerons dans les frais, faisant
| " hypothése qu'ils viennent de les renouveler.

Prise du certificat d origine et de salubrité a la
DDOP.M Cest |le seul cout identique pour tous
(100 frs).

Nous arrivons au transport vers le lieu de comercialisation qu
peut s'effectuer de deux sortes

Transport en cam on pour un prix global auquel se rajoute
les frais pour | e commercant qui rentre en car rapide.

Transport en car rapide ; pour aller jusqu'a la gare
routiere de Mbour ou se trouvent les cars rapides, les
commercants utilisent une charrette, le charretier
chargera le produit sur le car rapide. Sinon il faut
payer un manoeuvre pour cela

Puis le paiement du car rapide proprement dit.

Arrivé a destination, un autre manoeuvre décharge |a
mar chandi se, la derniere étape est la charrette qui amene
le produit jusqu' au marché, si la gare routiere est loin
de ce dernier.

La taxe de nmarché sur le lieu de vente sera |le dernier
frais.

Afin dillustrer ce- que nous venons d'énoncer nous allons

donner

quel ques exenpl es obtenus a~partir de nos enquétes aupres

des commercants rencontres a M'Bour puis sur |es narchés.

s e
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M'BENE FALL au marché Tilene (DAKAR), 2 colis de ketiakh

- 300 kg de ketiakh a 65 frs |le kg
- 2 paniers + toile de jute :
150 |e panier
50 toile de jute
mse en colis : 100frs/colis
certificat dorigine et de salubrité
charrette jusqu'a la gare routiére de M bour
transport jusqu'a Col obane
Col obane jusqu' a Tilene
manoeuvre jusqu' a Tilene

tous | es jours 120 frs de taxe de marché
| " epui senent du stock etant fait en '7 jours

La vente du produit s'est faite a :
- 200 frs le kg de ketiakh entier
- 75 frs le kg de mettes

- 25 frs le tas
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19 500

300

50
200
100
100
500
500
500

21 450

a40

22 290

AM D'DINE rencontré le 29/02/84 sur |le marché NODAL (Kaol ack)

- 3 paniers de kétiakh de 150 kgs :
150 kgs a 100 frs
- 3 paniers + toile de jute

- mse en colis 50 frs/panier

certificat d origine et de salubrité
charrette jusqu'a |l a gare routiere de M bour
pour les trois paniers

gare routiere jusqu' a Kaolack par car rapide
charrette jusqu' au narché

1

A épuisé son stock en 7 jours avec une taxe de
marché a 100 frs

15 500
350
75
150
150

100
600
300

16 775
700

14 475



Elle revendra son produit a :

- 200, 150 et 125 suivant la qualité pour le kg
- 25 frs le tas
- 75 frs les mettes.
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CONCLUSI ON

Les produits commercialisés a partir de M'bour se
répartissent différement sur | e Senegal.

Le ketiakh concerne les plus grandes quantités et connait
une__grande diffusion dans la région du Sine-Saloum Cap-Vert
Thies et Diourbel. Les commercants sont nonbreux et les quantites
commer ci al i sées par téte sont plus faibles que pour |e tanbadiany
pour |equel les comercants peu nonbreux conmercialisent de
grandes quantites et sur |ongues distances : region du Fleuve,
Louga et Senegal-Oriental.

Le gued] est rarenent commercialise seul, il acconpagne le
plus souvent Tes autres produits.

. Ces differents produits sont diffuses par des grossistes et
itinérants |l e plus souvent des homes. Les femmes sont
détaillantes' sur les marches et ne se deplacent que si elles sont
a proximte du lieu d' approvisionnenent.

Beaucoup de cultivateurs font de ce comnmerce un revenu
d' appoi nt pendant |a saison séche pour parer aux difficultés
apportées par |a sécheresse. Des le début de |'hivernage, |es
hommes retournent aux chanps.

L'attrait de ce conmerce se percoit dans les entretiens
avec des commercants, ainsi que par ceux qui font cela pour la
premi ére fois, car "ils ont vu ou on leur a dit" que cela
rapportait.

Les facilites pour accéder a ce Co:nme:rce exliquent |le
roul enent qui senble exister. |l demande peu de fonds, on achete
selon ses possibilités ou les transformatrices acceptent de faire
du crédit ; les pertes matérielles sont linitées par conparaison
au poisson frais ou |&gumes ; le transport ne necessite pas de
vehicule mais peut se faire par car rapide ou |location de cam on
(a la différence des nareyeurs |es commercants de poisson
transformé ne sont pas propriétaires de leur Véhicule). Toutes
ces conditions réunies, plus une vente plus aisée sur |es marchés
de par les nodalités de vente (norceaux, mettes) et non problene
de fraicheur font que ces commercants dégagent des profits
substanti el s.

~ Ce commerce, s'il est intéressant pour ceux qui le
Pratiquent, |'est egal enent pour ceux qui recgoivent le produit.
Il permet de meux pénétrer les marchés de |'intérieur car conme

nous | ' avons vu sa conservation et son transport sont plus
faciles.




61.

Les centres d'éclatenents pernettent d' approvisionner
|"intérieur plus facilenent ; ce qui donne un apport en protéines
a des _populations relativement défavorisees. Ceci est a
relativiser car |les comercants recherchent le plus de profit et

vendent plus cher a l'intérieur oule pouvoir d achat est le plus
faible.

Tous ces circuits sont encore nmal connus mais meriteraient
un effort car ils concernent une partie inportante de |a
popul ation ; tant pour |es donneurs que pour |es receveurs. |ls

pernettraient d aider a renédier a des carences alimentaires sans
demander des investissements trop inportants.
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A_"N_ N E X !
QUESTIONNATRE COMMERCANT "I FOISSON
DE MER TRANSFOPME.
N
LIED ¢ DAT}
Ri<"2 ORIGINE -«
RESI DE
NOM : ACGE : ETUNLY
SEXE : PPOFESSION EPQUX :
PEKSONNES 4 CHANGE : ENTANTS
NOVBRE D ANNEES COMME COMMERCANT
METI ER ANTERI EUR
O CJLTIVATEI JR Ll PE: C HEWR
0 CHAUFFEUR O AUTRE (PRECI SER)
Exerce-t-il ce métier seul ou en parallele avec un autre :
Rai sons du choix de ce métier
Constitution du capital
Produits achetés ce jour
8 Keti akh D Tambadiang B Gued )
=1 Mét or ah O Autres

Quantité achetée ce jour
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Valeur tot ale de 1. 'achat :

E:st-ce la quantité habituelle

Les 3 derniers achats

Quantité Espacement Valeur totale

(combien de jours)

Achéte-t-11 sur d'autres marchés ? Si oui, lesquels ?

Sur quels marchés revend-t-j.1 son poisson 7

Raisons de ce choix

Vente au détail = por ntermédiaire
Si par internédiaire est-ce ou conptant ou a crédit ?

Achat au comptant ou a crédit ?
Si crédit selon quelles modalités ?

S'approvisionne-t-il toujours auprés de la méme transformatrice.

65.
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A-r~11 des parents quil travaillent avec lui

At - 0 Irecoursy des employés ?

Modalité de transport du poisson

Temps de transport :

Observations
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crERE DU DEVETLOPPEMENT RURAL

J.0 n® 4016 du ler mars 1969

DECRET n® 69-132 du 12 février 1969
relatif au contrdle des produits de la péche

LE PRESIDENT DE LA REPUBLIQUE,

vu La Constitution notamment ses articles 37 et 65 ;
vu la loi n® 66-48 du 27 mai 1966 relative au contrble des produits ali-
mentaires et A la répression des fraudes ;
vu le décret n°® 59-104 du 16 mai 1959 relatif- 4 La fabrication et au con-
trole des conserves stérilisées de poisson et autres aninmaux marins ;
vu l'arrété n° 5741) du ler décembre 1949 réglementant |e transport des
oroduits de la péche ;
vu l'arrcté n® 234% du 29 ma, ¢ 1957 Fixan: ]z o cnes de gréparation et
de composition du noisson sal é saché ;
vu |"arrété n° 7760 du 25 aolt 1958 rendant exécutoire la délibération
n° 58-08% de 1'Assemblée territoriale du Sénégal en date du 24 juillet
1958 relative au contrdole de la onroduction et de la commercialisation des
i produits agricoles ; ‘
VW 1l'avis de la commssion de contrdle des produits alinentaires en sa
sfance du 18 janvier 1968 ;
La Cour sunréme entendue ;
, Sur le ranport conjoint du Ministre du Développement rural et du Ministre
du Commerce, de 1l'Artisanat et du Tourisne ;

DECRETE

Article 14.- Le poisson sal é-séché cu fune séché ms en vente est classé
dans |'une des catZgories ci-apres

Requins : Tous sélaciens ;
Sardinelles : Sardinella aurita :
Sardi nell a eba.

- Ethmalosa :

- Petits pcisSsCis @ TOUS poalLdL 3 uHeUX duires . Je
Clupeidae de moins de 40 cm ;

- Gos =woissons gras : Thons et Carangues ;

- os voissons nmigres : Sparidae.

Yew

Article 15.- Les caractéristiques du poisson salé-séché sont |les sui-
vants :

1.~ Asvect :

- Exempt de sel exsude et de sable :

- Uniformément sec et crissant au pliage ;

- Coul eur uniformément claire ;

- Quasinment inodore ;

-~ Absence de trace de sang warticuliérement dans la reégion de la
nuque

- Texture de chair normal enent comnacte et non friable ;

- Exenpt en surface de noisissures, d' enduit visqueux ov de
rouille.

L.- Conoosition chimque

- Hmidi+d ¢« le tany mavimmm d'hmidi+ad formelle tolérable est de
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- Teneur en sel : le degré de sel peut varier entre 10 et 20
du pnroduit, compnte tenu de ce que ce taux doit étre approxi
mativeunent égal 4 la moitié de la teneur en eau du poisson

sec ;
- Azote basique volatif : pour tous Les poissons autres que e
requins et les raies, le-taux maximum est fixé & 2 % et deoi!

étre exprimé en rapport de |la natiére azotée totale.

Les nornes de préparation et de conposition du poisson salé-
séché scnt définies par |'arrét8 n® 2348 du 29 nars 1.957.

Article 16.- [,es caractér istigues du poisson fun® séché sont les suj-

vantes

M .- > - -
i . r‘\f’;llcc P .

Ecempt de sable ou cde débris végétaux ;

Uni forménent sec et présentant au choc un son clair ;

Coul eur unifornménent brun clair ;

Ndeur de poisscon funé sans relent nauséabond ;

Texture de chair nornal enent conpacte, sans travées creusées
par des parasites ou larves de parasites ;

Absence de noisissures, d enduit visqueux ou de parasites ;

2.~ Comosition chimques

Humidité : taux maximum d humdité fornelle tolérable : 30 %
du produit brut ;
Azcte basique volatil : taux maximum fixé 3 2 % de la matiere

azotée totale.

Article 17.- Les caractéristiques du poisson braise séché dit Kéthiakh

sont |es suivantes

I~ Aspect

Tvemn? de sable ou de débris végétaux divers, uniformément Sec
coul eur brune ;

Qdeur de poisson fumé sans relent nauséabond ;

Les norceaux de filets de poisson fermes et non friables ;

Pas d' arrétes de poisson ;

Absence de noisissures, d'enduit visqueux cu de parasites.

2.—- Conposition chim ques
Humdité : taux maxinmum d humdité fornelle tolérable 28 %

du produit brut ;
Rzotc baszigque volatif 2 % de la matiére azotée totale.

Article 18.- Les caractéristiques du poisson fernenté séché dit Qued]

Sont |es suivantes.

i

t

1.- Aspect :

Exenpt de sable et de débris ;

Qdeur de fernmentation de poisson ;

Coul eur jaune ou brune uniforne ;

Absence de npisissures et de larves de varasites.
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7.= Commosit icn chimque

Hymidité

Azote volat

de la matiére azoté

70.
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ANNEXE 4
TRAITEMEN'I INFORMATZNUE DES DONNEES

Le dépouil lement quantitatif’ des donnée: a pu &treréalisé de maniére
1nformatique, sur l'ordinateur de 1'T.S.R.A. basé au C.R.0.D.T. (IBM 4331)

Nous disposionsdu langage statistigue GENSTAT (1) langage mis au point
p v un laboratoirs~agronomique anglais et particul iérement adapt¢ aux be-
srins statistiques des centres de recherche.

Les structures de données du lancaee GEN3TAT sont fondées sur deux
nat jone de hase

les valeurs individuelles n’ont de sens que prises Jans 1'ensemble
ral .ur- d'une dopnée. Ainsi, le dér~:ii ' cment ge faisant sur 7f anqué-
tes, chaque nom référence une entité de /6 vaieurs.

-- les valeurs éparpillées étant peu exploitables au niveau statis-
l'ique, on nréfére travailler sur des classes de valeurs.

M peut a partir d'une variable quantitative constituer un facteur on
rearounant 1 es valeurs par classes définies Dar des limites.

kxemple - 1 '3ged 'une personne

- Nans le fichier, nous avons des valeurs dispersées :omprises entre

20 p1 BQ (variable quantitative AGE).
-~ (rice aux instructions “variable”, “Facteur” et “Grouper” nous re-
rroitpons ces valeurs en 6 classes = "VARTABLE' LAGE = 30, 40, 50, 60, 70

“FACTEUR " CLAGE ¢ 6
"GROUPER "' CLAGE = Limit s (AGE ; LAGE) .

comprenant dans la premiére classe toutes les valeurs inférieures & 30, puis

de 30340 dans 1la seconde classe, puis de 40 & SO dans la suivante etc.. .,
et toutes les valeurs supérieures dans la derniere classe.

" neut ainsi. gré‘,f‘.ca trois instructions, regrouper toutes les person-

N es ¢iquétées en ixois classes d'dne.

Le traitement: a été réalisé essentiellement & l'aide des structures qui
nermettent la constitution de tableaux obtenus en croissant plusieurs fac-
teurs.

Chaque tableau jeint dans le ranport et concernant le questionnaire a

-

pu btre crAe tres rapidement grace a seulement trois directives

- “TABLE” qui permet de créer en mémoire la structure du tableau, en

indiquant les facteurs a croiser.

- "PABULATE" qui indique le mode de calcul du croisement. Dans le cas
présent, nous avons utilisé que le dénombrement des effectifs.

- "PRINT" qui, édite toute la table avec les entétes de données et de
liones et le calcul des sommes de colonnes et de lignes.

(1) GApéral Stasti tical Programm.

P
kel



72.

- -

ANNEXE 5

VECU QUOTIDIEN D UN COMMERCANT, AVEC DI ABA N | ANG

Entretien effectué le 28 FEVRI ER 1984 a M'bour

S| TUATI ON

-~

DI ABA N | ANG est commercant de poisson de mer transforme a
Bakel ou il a un associé. _ _ R
I1 est marié, ses parents, sa ferme et son fils résident a
Louga, sa ville d'origine. A chaque retour de voyage il
s'arrete quel ques jours (maxi num 8) dans sa famlle. Clest
lui qui entretient sa fenme et son fI|S ; son grand-frere,
posséde une cantine a Dakar et s'occupe de ses parents
DI ABA ne donnera de |'argent a ses parents que Si ce gqu'a
donné son grand-frere est insuffisssant.

A |"age de 10 ans, il travaille comre nanoeuvre aupres
d'une transformatrice de tambadiang et exerce cette
activite pendant 10 ans tout en transformant parfois pour
son propre conpte sur |les claies de séchage |aissées
libres par les transformatrices. .

A 16 ans, il effectue son prem er voyage a Bakel avec du
poi sson transformé par ses soins et avec un commerc¢ant qu
devi endra son associ é. Les quantités comercialisées
augnenteront et DIABA ne fera plus que cela

"Des non prenier voyage, |'ai vu qlie c ‘etait un travail qui
pourrait m'interesser"

Le chemnement de DIABA vers le comerce s'est fait
progressivenent et a la suite d'un besoin financier. Il a
cormence par de petites quantités qui ont augnentees avec
| " expérience et |'organisation.

UNE EXPERI ENCE D ASSOCI ATION ET PRATIQUE DU COWMERCE

DI ABA est associ é avec |le commercgant qui |'a anené a Bake

lors de son premer voyage.

Les premeres années, 1l fait en paralléle son nétier de
manoeuvre et de connergant, puis l|le dernier rapportant
plus, il abandonne conplétement la transformation.

DI ABA s'occupe de 1'achat de |a marchandise qu'il fait

parvenir a Bakel ou son am se chargera de |a _vente.

Avant de procéder a son .achat, DI ABA contacte |es
NMaNoeuvres pour se [renseigner sur les prix pratiques et
les quantitées disponibles. Puis il marchande auprés des
transformatrices pour arriver a un accord qui se fait le
plus souvent a son avantage.



La mse en colis sera faite par |es manoeuvres de |la
transformatrice.

Le transport se fait par location de camon |oué en conmun
avec d'autres commercants. Lors de son dernier voyage
DI ABA | oue un cam on avec quatre connergants rencontres a
M bour qui partaient pour Bakel. (C'est sur le lieu
d' approvi sionnement que les comercants se Seunissent).

La | ocation du camon se pratique essentiellenent |ors des
grandes di stances et quantites. Sinon, le transport se
fait par cars rapides, ceux-ci étant plus ‘economiques pour
les quantites et distances peu inportantes.

A Bakel, DI ABA reste plusieurs jours et |oge chez son
associ é-am puis prend |'argent disponible pour s'approvi-
si onner de nouveau.

Lors de |'entretien, il venait de s'approvisionner pour la
premere fois, en guedj de Courbine en Casanance, a la
demande de son aSSOCIe qui en avait ressenti le besoi n
dans sa <:L1entele. Il a laissé la marchandise a
TAMBACOUNDA ou un chauffeur s'en charge et la remet a son
associ'é qui’ continue son voyage jusgqu'a Mbour ; ou il se
reapprovi sionne en tanmbadiang (son dernier stock n'était
pourtant pas ecoule lors de son dernier départ de Bakel).

Les clients que son associ é rencontre sur |le marché sont
des menageres QUi S' approvisionnent tous les jours, et des
détaillants (se deplacant en charrette) de la region du
Fl euve qui ‘ecoulent leur produit dans les villages
intérieurs de la nméme région.

Ce travail demande un absence prolongée de sa famlle et du lieu
de comercialisation_; en cela |'expérience de DI ABA est intéres-

sante.

Il connait tres bien les conditions d achat |es prix, les
produits intéressants, etc.. (nous |'avons'rencontré lors
de nos trois mssions a Mbour. Il avait acheté respec-
tivement 70, 50 et 130 colis de tambadiang, il profitait
de 1'accessibilite des prix a cette période).

Quant 3 son associ é, il maitrise plus particulierenent
| es conditions de vente sur |e marché.
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REPARTI TION DU PROFIT

Toutes |es dépenses sont notées dans un carnet tenu par
| " associ é.

Pour |le voyage BAKEL- CASAMANCE- M BOUR- BAKEL, DI ABA
di sposait de 500 000 FCFA afin d'acheter |a marchandi se,
se nourrir, se loger et le transport. S'il ne depense pas
tout ou a recours au crédit, il le nentionne a son associé
qui le note sur le carnet.

Chaque nmois, ils font leur ravitaillenent et le nette dans
des conptes a part pour l|le partage du profit. Le profit
sera reparti tous les trois/quatre voyages ou lors d' une
fete religieuse ou dun achat inportant (maison).

Ce métier leur rapporte et leur objectif est de continuer
pour avoir le plus de profit possible. Ceci |eur pernettra
d'acheter un véhicule (ils achéteront avec au nobins 50 %
du capital) et de comercialisation en Cbte d' lvoire car
sur les conseils d autres commergants C' est un pays ou
|"on peut faire beaucoup de profit.

"Le commerce est une chance, toi tu as beaucoup de profits
les autres des perces”

Selon DI ABA, en ecoulant son produit a Louga (ville ou

habite sa femme et ses parents) il ferait un profit de
20 000 FCFA, allant jusqu'a BAKEL il a un profit de
50 000 FCFA.

Ce commerce rapporte des profits si on le connalt bien, et que
|'on accepte de prendre des risques.
Par exenple, DIABA a recours |le moins possibleau credit
et paye tou10urs 50 % au conptant, son associe ne fera
credit qu' aux personnes qu'il connait c' est-a- dire aux
ménageres, et non aux commercants de |'intérieur qu'il ne
reverra peut-étre jamais.

DIABA est trés satisfait de son métier et espere
prosperer. Cest son seul netier et il accepte de prendre
des risques pour degager un plus grand prafit.




