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RESUME

Afin de caractériser le systéme d’approvisionnement et de commercialisation des poules locales, une
enquéte a été réalisée sur 122 acteurs de cette filiere choisis au hasard dans la région de Kédougou au Sénégal.
Les résultats ont montré que les enquétés étaient a majorité des hommes ayant une expérience moyenne de
7,21ans. Les sept acteurs identifiés suivaient un circuit court et/ou long dans un systeme informel. Les prix ont
varié suivant I’acheteur, la période et la localité. Le plus utilisé des quatre modes de transport (véhicule, moto,
vélo, a pied) identifiés a été celui a bicyclette. Seulement le panier et le cageot sont utilisés dans 1’emballage.
Les revenus ont varié d’un département et d’un acteur a I’autre, et ont permis d’assurer les dépenses familiales
et de réaliser quelques économies. La commercialisation des poules locales a été plus rentable pour le grossiste
rural comparé aux autres acteurs avec une valeur plus élevée dans le département de Saraya. Les principales
difficultés identifiées ont été I’irrégularité du produit et ’enclavement de la zone. Il ressort de cette étude que
I’amélioration des systémes de production et de commercialisation pourrait constituer une stratégie de
développement socio-économique et un outil de lutte contre la pauvreté en milieu rural.
© 2018 International Formulae Group. All rights reserved
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Supply and marketing of local chicken practices in Senegal

ABSTRACT

In order to characterize the supply and marketing system for local hens, a survey was conducted on 122
actors in the Kedougou region of Senegal. The results showed that the majority of traders were men with 7.21
years old experience. The seven kinds of chicken traders identified followed a short and / or long circuit in an
informal system. The prices have varied according to the kind of actor, the period and locality. The bicycle
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transport mode has largely been used of the four modes of transport (vehicle, motorcycle, bicycle, on foot). The
basket and crate are only used in the package. Revenues have varied from one department and actor to another,
and used to face the different family expenses and make some savings. The marketing of local hens was more
profitable for the rural wholesaler compared to other actors with a higher value in the Saraya department. The
major constraints identified were the irregularity of the product and the area remoteness. It appears from this
study that improving production and marketing systems could be the socio-economic development strategy and

a tool against rural poverty.

© 2018 International Formulae Group. All rights reserved.
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INTRODUCTION

Au Sénégal, le sous-secteur de
I’¢levage avait contribué en 2012 a hauteur de
4,2% en moyenne a la formation du PIB du
secteur primaire et national. Sa valeur ajoutée
avait atteint plus de 300 milliards de Fcfa aux
prix courants en 2012 (Niang et Mbaye,
2013). En cette méme année, la population de
volaille familiale était estimée & 23,929
millions de tétes, soit 40% de 1’effectif total
du cheptel national et sa production a 27847
tonnes, soit 14,49% de la production nationale
de viande et d’abats (Niang et Mbaye, 2013).
L’aviculture familiale est un levier pour
améliorer les revenus et la sécurité alimentaire
des ménages pauvres et démunis (Dieye et al.,
2010 ; Emuron et al., 2010 ; Issa et al., 2012).
Elle est la source de revenus la plus facile a
mobiliser pour régler les besoins de I’unité
familiale (Mwalusanya et al., 2002 ; Gondwe
et al., 2005 ; Aklilu et al., 2007 ; Kugonza et
al., 2008 ; Dieye et al., 2010 ; Emuron et al.,
2010) et les recettes générées représentent une
part trés importante du budget des ménages
ruraux (Traoré, 2005; Seye, 2007). Par
ailleurs, chaque fois que les ménages ruraux
ont un besoin d’argent, ils vendent les poulets
indigenes (Okot, 1990) et les revenus issus de
cette vente sont utilisés dans 1’achat des biens
de consommation pour le bien-&tre familial
(AKlilu et al., 2007). Tenant compte de
I’importance de ce sous-secteur avicole, la
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compréhension de tous les différents aspects
de production et dynamiques commerciales et
sociales qui y sont liés devient une nécessité
absolue dans le but d’élaborer des stratégies et
options pour son développement.

Malheureusement, méme Si
I’aviculture familiale a fait I’objet de plusieurs
études, trés peu ont abordé le systeme de
commercialisation. Les quelques études faites
au Sénégal (Traoré, 2001 ; Dieye et al., 2010 ;
Teno, 2010; Ossebi, 2011; Sikagueng
Mbouga, 2011) ont montré que la
commercialisation du poulet du pays est une
filiere mal organisée méme si elle contribue a
la sécurité alimentaire et & la réduction de la
pauvreté. Par ailleurs, Dieye et al. (2010) ont
rapporté que la vente de la volaille contribue
en moyenne a 135% du revenu agricole total
des exploitations et de 75,2% des revenus
annuels d’élevage. Or, il est difficile de
planifier et d’appliquer les programmes de
développement de ce sous-secteur de
I’élevage lorsqu’on ne maitrise pas son
systeéme de production et de
commercialisation (Hellin et al.,, 2005;
Ossebi, 2011 ; Issa et al., 2012). C’est dans ce
cadre que cette étude a été réalisée pour
caractériser le systéme d’approvisionnement
et de commercialisation du poulet du pays
dans la région de Kédougou au Sénégal
oriental.
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MATERIEL ET METHODES
Période et milieu d’étude

L’étude a été menée de juillet a
septembre 2015 dans la Région de Kédougou
située au Sénégal oriental (750 km de Dakar).
Cette région est caractérisée par un climat
subguinéen réparti en une saison de pluies
unique et courte (fin mai a septembre), et une
saison seche longue (octobre a mai). La
température moyenne est de 28 °C avec des
précipitations annuelles variant de 600 a 1500
mm de pluies.

Collecte des données

L’enquéte a porté sur un échantillon
de 122 acteurs de la filiere poulets du pays
choisis au hasard dans toute la région
auxquels un questionnaire d’enquéte préétabli,
testé et validé a été soumis. L’enquéte s’est
déroulée sur le lieu d’approvisionnement et/ou
de commercialisation des poulets du pays. Les
informations collectées au cours de cette
enquéte transversale comprenaient :
-les caractéristiques socioéconomiques du
vendeur (sexe, age, niveau de scolarisation,
ethnie, raison et statut de 1’activité, activité
principale antérieure et cause de changement
de l’activité, ancienneté et organisation du
travail).
-les caractéristiques des pratiques d’achat et
d’approvisionnement  (lieu,  critéres et
fréquence d’achat, différentes dépenses liées a
I’achat et au transport et leur mode de
réglement, technique d’emballage, moyen de
déplacement, ...) ;
-les caractéristiques des pratiques de la vente
(critéres et fréquence de vente, différentes
dépenses liées a la vente et leur mode de
reglement, moyen de déplacement, ...) ;
-les contraintes relatives a I’achat et a la vente.

Analyse des données

Les informations recueillies ont été
synthétisées en termes de pourcentages et
moyennes avec des écarts types a I’aide du
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logiciel Statiscal Package for the Social
Science (SPSS 16.0). L’analyse de la variance
été faite pour comparer les moyennes. Les

différents colts liés aux  dépenses
(alimentation des poulets, transport, taxe
municipale et de transport, frais de

gardiennage, ...) ont été calculés. La marge
bénéficiaire nette (MBN) concernant les
poulets a été calculée en prenant en compte
les divers colts a travers la relation:
MBN=PV-(PA + diverses charges liées a
Iactivité) ou PV et PA représentent,
respectivement, les prix de vente et d’achat.

RESULTATS
Caractéristiques socioéconomiques des
vendeurs des poulets du pays

Les vendeurs des poulets du pays
sont majoritairement composés d’hommes
(90,2%) et situés dans la classe d’age de 36 a
55 ans (52,5%) avec une moyenne de
38,75+2,87 ans. lls sont pour la plupart
musulmans  (97,5%) avec un niveau
d’instruction assez bas (68,8% d’analphabétes
et alphabétisés). Les activités antérieures au
commerce des poulets du pays étaient
généralement constituées de 1’élevage (49,2%)
et de ’agro-élevage (29,5%). Les principales
raisons qui ont motivé le changement
d’activités sont le fait que le commerce des
poulets locaux est une source importante de
revenus (55,7%) et un moyen de subsistance
(32%) des personnes interrogées. La plus
grande partie des enquétés (79,51%) a une
expérience de 10 ans au plus avec un
maximum de 40 ans et une moyenne de
7,21+6,95 ans. La majeure partie des acteurs
enquétés sont plus représentés dans le
département de Kédougou (50,82%) et sont
constitués des intermédiaires | (35,25%) et 1l
(29,51%). Les grossistes urbains (3,28%) ne
sont rencontrés qu’a Kédougou seulement
(Tableau 1). La plupart d’entre eux travaillent
seuls et a leur propre compte (89,3%).
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Approvisionnement et commercialisation
Typologie des acteurs

Les acteurs, les niveaux, les prix, les
différents circuits de commercialisation ainsi
que le type de marché sont représentés sur la
Figure 1. Les acteurs sont constitués des
producteurs, des intermédiaires | et Il, des
grossistes ruraux et urbains, des détaillants et
des consommateurs. L’intermédiaire I,
qualifié aussi de villageois, collecte les
poulets auprés des producteurs qu’il ceéde a
I’intermédiaire I ou aux grossistes ruraux.
L’intermédiaire II s’approvisionne auprés des
producteurs et des collecteurs villageois. 11
vend les poulets aux grossistes ruraux ou
urbains, aux détaillants ou aux
consommateurs. Ces intermédiaires | et I, qui
parcourent des villages et des marchés ruraux
pour acheter des poulets auprés des
producteurs, utilisent leurs propres capitaux
(mode direct) ou agissent en tant
qu’intermédiaires au service des grossistes
(mode indirect). Le grossiste rural, qui
s’approvisionne auprés des producteurs et des
intermediaires | et 1l aux marchés ruraux,
commercialise ses poulets aux grossistes
urbains, détaillants ou aux consommateurs du
marché urbain. Le grossiste urbain vend aux
détaillants et quelque fois aux consommateurs
les poulets achetés aux intermédiaires 11 et aux
grossistes  ruraux. Les détaillants se
positionnent toujours sur le marché rural ou
urbain et s’approvisionnent soit aupres des
grossistes ruraux ou urbains soit aux
intermédiaires I1. Ces détaillants livrent leurs
produits uniquement aux consommateurs
(ménages). Toutefois, les consommateurs
peuvent acheter aussi des poulets apportés au
marché par des producteurs.
Critéres recherchés par les acteurs ou de
fixation des prix

D’apres les personnes interrogées, les
critéres de fixation de prix d’achat sont le
poids/taille de 1’oiseau (35,79%), le sexe
(22,37%) et la couleur du plumage (11,84%).
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Pour la vente, a ces trois criteres représentés,
respectivement, par 30,61%, 19,83% et
18,95% s’ajoute le prix d’achat (30,61%). Les
mémes critéres sont également recherchés par
les clients avec une prédominance du couple
poids et sexe pour les ménages (57,87% et
35,65%), les détaillants (64,71% et 33,69%),
les restaurateurs (67,4% et 32,04%) et les
grossistes (65,59% et 33,33%). Par contre, les
sacrificateurs fondent leur choix
principalement sur la couleur du plumage
(58,76%) et le sexe (31,96%).

Les résultats révélent que 93,4% des
acteurs n’ont pas conclu de contrat avec leurs
fournisseurs. Les causes importantes évoquées
sont la méconnaissance de contrat (40,35%),
I’irrégularité des fournisseurs (24,56%) et la
non structuration du marché (22,81%). Les
relations entretenues entre les différents
acteurs sont plus d’ordre social (20,49%
parental, 61,48% amical, 13,11% les deux)
que professionnel (4,92%). Les prix varient
suivant les acteurs et le département. Le prix
du poulet aux consommateurs est elevé étant
donné qu’il passe par plusieurs intermédiaires
et que chacun d’eux cherche a avoir un
bénéfice. Le prix d’achat chez le producteur
varie de 1480 a 2206 Fcfa avec une moyenne
de 1947,68 Fcfa et celui de vente au
consommateur de 4040 a 4430 Fcfa avec une
moyenne de 4216,33 Fcfa.

L’origine de l’information sur la
disponibilité du produit est constituée par la
demande de I’acheteur aux producteurs de
porte a porte dans différents villages (63,9%)
ou par appel téléphonique (8,2%). Vingt-
quatre virgule six pour cent (24,6%) des
acteurs ont affirmé que ce sont les producteurs
qui leur livrent I’information a la maison ou
au marché. La commercialisation des poulets
du pays dans la région de Kédougou est
informelle et les poulets sont vendus a 1’état
vivant. La distance moyenne entre la
concession de 1’acheteur et le lieu d’achat est
de 26,65+20,07 km. La distance la plus courte
est a Salémata (16,23+15,31 km) et la plus
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éloignée a Saraya (38,93+24,32 km). Par
contre, la distance moyenne entre la
concession du vendeur et le lieu de vente est
de 34,5+35,36 km et la plus éloignée se trouve
dans le  département de  Salémata
(40,23+35,38 km). La fréquence moyenne
d’achat des poulets par acteur et par semaine
est de 2,69+1,19. Elle est plus élevée a Saraya
(4,18£1,5) et moins importante a Kédougou
(1,64+0,62). La fréquence moyenne de vente
des poulets par acteur et par semaine est de
2,42+1,65. Quant aux effectifs moyens des
poulets par achat et par vente, ils varient,
respectivement, de 22,74+16,67 a
26,47434,32 avec une moyenne de
24,81+22,1 et de 17,89+13,86 a 37,47+57,23
avec une moyenne de 25,62+28,35 par acteur
(Tableau 2).

Les périodes de grande vente dans tous
les départements dépendent des circonstances.
Elles sont constituées principalement de jours
de féte (83,1%) et la saison hivernale (8,45%).
Mode de transport et technique d’emballage

Quatre modes de transport (véhicule,
moto, vélo, a pied) et deux techniques
d’emballage sont utilisés par les différents
acteurs (Figure 2). Les moyens de transport
les plus utilisés sont la bicyclette (47,75%) et
la motocyclette (23,6%). Dix-huit virgule
quatre-vingt-quatre pour cent (18,84%) des
commercants pratiquent le commerce des
poulets a pied et le reste (9,82%) a véhicule.
Les techniques d’emballage employées sont le
panier (47,09%) et le cageot (19,42%). Par
contre, 33,49% des acteurs n’utilisent aucune
technique d’emballage.

Modes de réglement

Trois modes de réglement sont
utilisés dans le circuit de la commercialisation
du poulet du pays (Tableau 3). Dans tous les
trois départements, c’est le réglement au
comptant qui domine dans n’importe quelle
activité.
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Seulement 10,66% des acteurs
financent leurs activités de commerce a partir
du capital obtenu par crédit. Ce financement
provient soit d’un parent (53,85%) soit d’une
banque (46,15%). Elle est a 100% bancaire et
parentale a Salémata et a Kédougou,
respectivement. Le remboursement est
mensuel (15,38%), trimestriel (30,77%),
semestriel (30,77%) ou annuel (15,38%). Par
contre, 7,69% des acteurs ont affirmé que le
remboursement se fait juste aprés la vente et
que le bénéfice est partagé directement en
deux. Vingt-deux virgule quatre-vingt-quinze
pour cent (22,95%) des enquétés vendent
d’autres animaux dont les petits ruminants
(53,57%), les grands ruminants (21,43%) ou
les deux (25%) dans le but d’avoir plus de
revenus (100%).

Lieu de gardiennage des poulets

Les commercants gardent les poulets
avant la vente a la maison (77,62%) ou au
marché (22,38%). lls sont gardés dans des
poulaillers et/ou des cases (53,3%), des cases
et/ou caisses (33,6%), des paniers (6,85%) ou
des endroits aménagés a cette fin (6,25%).
Cinquante-deux virgule cinq pour cent
(52,5%) des acheteurs ne parviennent pas a
écouler en totalité leurs poulets en une seule
fois. Trente-quatre virgule trente-sept pour
cent (34,37%) des vendeurs ont affirmé que
les poulets non vendus sont laissés au marché
ou retournés a la maison (65,63%).

Analyse de la rentabilité commerciale

La marge bénéficiaire nette moyenne par
département et par acteur est significativement
différente  (p<5%). Sa moyenne par
département et par poulet est de 340,07 Fcfa
avec une valeur trés élevée a Saraya (408
Fcfa). La commercialisation du poulet du pays
est plus rentable pour le grossiste rural (610
Fcfa) comparé aux autres acteurs avec une
valeur plus élevée (700 Fcfa) dans le
département de Saraya (Tableau 4). Les
revenus issus de ce commerce permettent a
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41,8% de notre échantillon de faire face aux

différentes dépenses familiales (produits
alimentaires/scolaires, achat des
équipements/chaussures/habits, frais

scolaires/soins de santé, ...). Par contre, 58,2%
des acteurs ont affirmé que les revenus issus
de cette activité leur permettent, en plus d’étre
a la hauteur des dépenses ponctuelles, de faire
quelques économies.

Difficultés liées a ’approvisionnement et a la
commercialisation

Quatre-vingt-quatre  virgule quarante-trois
pour cent (84,43%) et 68,85% des acteurs de
notre échantillon ont affirmé rencontrer des

Tableau 1 : Répartition des acteurs par département.

problémes lors de 1’achat et de la vente des
oiseaux, respectivement. Pendant I’achat, ces
problémes sont principalement liés a
I’insuffisance du produit et ses conséquences
(vol, cherté, concurrence) (65,08%), les
maladies et/ou les mortalités (18,25%),
I’enclavement de la zone (8,73%) ainsi que le
manque de capitaux (7,94%). Par contre lors
de la vente, les difficultés sont représentées
par l’enclavement de la zone source du
probléme de transport (38,39%) d’une part,
I’inorganisation du marché (27,27%), les
mortalités et/ou maladies (16,16%), le manque
de clients (12,79%) et le manque de capitaux
(5,39%), d’autre part.

Acteurs Départements Effectif Pourcentage
Salémata Kédougou Saraya Total
Producteurs 5 3 3 11 9,02
Intermédiaire | 8 22 13 43 35,25
Intermédédiaire 11 7 19 10 36 29,51
grossistes ruraux 2 5 3 10 8,2
Grossistes urbains 0 3 0 3 3,28
Détaillants 3 11 5 19 15,57
Total 25 62 35 122 100
Pourcentage 20,49 50,82 28,69 100
Tableau 2 : Fréquence, effectif et distance entre lieu d’achat et vente.
Paramétres Salémata Kédougou Saraya Moyenne
Distance lieu d’achat  16,23+15,31 24,79+20,58 38,93+24,32 26,65+20,07
moyenne : lieu de 40,23+35,38 25,64+25,52 37,44+45,18 34,5+35,36
concession vente
Fréquence par Achat 2,54+1,44 1,64+0,62 4,18+1,5 2,69+1,19
semaine Vente 3,00+1,92 1,79+1,07 2,48+1,96 2,42+1,65
Effectif par Achat 25,21+15,32 22,74+16,67 26,47+34,32 24,81+22,1
semaine Vente 21,51+13,96 17,89+13,86 37,47+57,23 25,62+28,35
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Figure 2 : Mode de transport et techniques d’emballage.
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Tableau 3 : Modes de réglement.

Département Réglement Achat Réglement Transport Réglement Vente

| 1 i I I i | 1 1l
Salémata 88,57 2,86 8,57 22,86 8,57 8,57 7426 857 14,29
Kédougou 61,9 4,76 33,33 2381 0 0 69,05 0 30,95
Saraya 84,09 0 1591 42,22 0 0 95,56 0 2,22
Moyenne 78,17 2,54 19,27 29,63 2,86 2,86 81,08 294 1598
I: au comptant; 11: & crédit; 111 les deux (au comptant et a crédit).

Tableau 4 : Marge Bénéficiaire nette par acteur et par poulet entre deux acteurs successifs.

Marge Bénéficiaire nette par acteur et par poulet entre deux acteurs successifs

(6]

‘% 1= Intermédiaire Intermédiaire  Grossiste  Grossiste Détaillants moyenne
& OE) | 1 rural urbain

o
Salémata  160+17,11 190+17,83 520+23,08 340+13,01 150+21,51 272+7,62°
Kédougou 200+22,97 270£15,12 610£11,24 440+14,55 181+19,35 340,2+8,17°
Saraya 163+16,08 381+24,81 700+18,42 510+14,08 286+11,49 408+7,23°

Moyenne  174,33+18,72° 280,33+19,26° 610+17,28" 430+13,88¢ 205,67+17,47" 340,07

Les moyennes suivies de lettres différentes (ligne ou colonne) sont différentes statistiquement a 5%.

DISCUSSION

Il ressort de cette étude que la
commercialisation des poulets du pays est
pratiquée par des hommes. Des résultats
similaires ont été trouvés par Diéye et al.
(2010) au Sénégal, Gondwe et al. (2005) au
Malawi et par Issa et al. (2012, 2015) au
Tchad. Néanmoins, nos résultats sont en
désaccord avec les constats rapportés par
Aklilu et al. (2007) et Dinka et al. (2010) en
Ethiopie, Emuron et al. (2010) en Ouganda,
Guéye (2003) au Botswana, Alabi et al.
(2006) au Nigéria et Sodjinou (2011) au
Bénin. En effet, ces différents auteurs avaient
signalé que ’activité de vente de volailles sur
les marchés était dominée par les femmes. La
forte présence d’hommes dans le circuit
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pourrait découler des prix de vente éleves
observés et I1’accaparement des activités
féminines par les hommes quand leur
rentabilité augmente (Traoré, 2005; Seye,
2007).

Les raisons de  changement
d’activités observées dans la présente étude
confirment les constats rapportés par Aklilu et
al. (2007). En effet, d’aprés ces auteurs, la
commercialisation des volailles est 1'une des
rares occasions pour les ruraux de générer
rapidement des revenus en especes pour
subvenir a leurs divers besoins.

La diversité des modes de transport
dans la présente étude corrobore les constats
rapportés par Byarugaba (2007) et par
Emuron et al. (2010) en Ouganda. Par ailleurs,
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Gondwe et al. (2005) et Emuron et al. (2010)
avaient signalé que les personnes qui se
rendaient au marché hebdomadaire utilisent
des moyens de transport différents. C’est
pourquoi nous nous mettons d’accord avec
Byarugaba (2007) pour affirmer qu’il n’existe
pas de moyens spécialisés pour le transport
des poulets locaux en Afrique subsaharienne.

Le transport a bicyclette est le mode
le plus utilisé dans notre étude. Ce méme
constat a été fait au Malawi (Gondwe et al.,
2005). La prépondérance du transport a
bicyclette, a pied et a motocyclette observé
dans cette étude serait due a la courte distance
se trouvant entre la maison et le lieu d’achat
et/ou de vente. Cela confirme les observations
énoncées par Mopate et Djimet (2012) et
Emuron et al. (2010) selon lesquelles les
acteurs dans la commercialisation utilisent les
moyens de transport appropriés lorsque les
distances sont longues.

La diversité des acteurs dans le
circuit de la commercialisation dans la
présente étude confirme les enregistrements
faits en Tanzanie (Mlozi et al., 2003), au
Malawi (Gausi et al., 2004), en Afrique de
I’ouest (Williams et al., 2006 ; B&, 2010;
Teno, 2010 ; Sikangueng Mbouga, 2011) et en
Ethiopie (Dessie et Ogle, 2001). En effet, ces
auteurs avaient remarqué qu’il existe une
chaine d'intermédiaires dans la
commercialisation de poulets locaux entre le
producteur et le consommateur final. Ce
méme constat a été rapporté par Malam
Boukar et al. (2016) pour les principaux
produits agricoles des cuvettes oasiennes du
département de Gouré au Niger.

Le systéme de commercialisation que
nous avons observé est le méme que celui
rapporté par Gausi et al. (2004) au Malawi,
par Sodjinou (2011) au Bénin et par Moges et
Dessie (2010) en Ethiopie. Toutefois, il
differe de celui rapporté par Sikangueng
Mbouga (2011) sur I’axe Louga-Dakar et par
Ba (2010) au Sénégal méme si les acteurs
dans le circuit de la commercialisation sont les
mémes. En effet, chez ce dernier auteur, les
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producteurs ne vendent pas leurs poulets a
tous les acteurs du marché urbain, ce qui n’est
pas le cas dans la présente étude. Par contre,
pour Sikangueng Mbouga (2011), a part que
les producteurs ne vendent jamais leurs
produits a aucun des acteurs du marché
urbain, méme les intermédiaires Il ne livrent
pas leurs poulets a tous les acteurs de ce
méme  marché, contrairement a nos
observations.

Nous avons observé un systeme de
commercialisation informel similaire a celui
décrit en Ouganda (Emuron et al., 2010;
Natukunda et al., 2011), au Burkina Faso
(Ouedraogo et Zoundi, 1999) et au Senegal
(Guéye et al., 1998). Les critéres de fixation
du prix dans la présente étude sont les mémes
que ceux rapportés par Halima (2007) en
Ethiopie.

Le prix du poulet varie d’un marché
a autre et d’un acteur a 1’autre. Le niveau
éleve du prix au consommateur rapporté dans
la présente étude est di, en accord avec
Williams et al. (2006) et Emuron et al. (2010),
au fait que l'implication de beaucoup
d’intermédiaires dans le commerce de poulet
local augmente les codts et les risques dans le
processus de commercialisation. En effet,
chaque intermédiaire essaie de se faire un
bénéfice a son niveau. De méme, un long
circuit ainsi que le mode de transport et de
stockage des oiseaux peuvent étre & la base
des mortalités et/ou maladies. Par ailleurs,
d’aprés MacCaluin et al. (2003), le fait
d’utiliser des modes de transport et techniques
d’emballage des poulets inappropriés en
parcourant une longue distance les rend plus
vulnérables ce qui peut entrainer beaucoup de
pertes. Le méme probléme est valable pour les
acteurs qui se déplacent a pied. A cela s’ajoute
le fait que durant le transport, les oiseaux ne
sont ni alimentés ni abreuvés. En outre, nous
nous accordons avec Emuron et al. (2010)
ainsi qu’avec Tabba et Alshawabkeh (2000)
que le confinement des oiseaux au cours du
transport ainsi que leur étalement sur le lieu
d’achat/vente  alors que ces oiseaux
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proviennent de différents producteurs et qu’il
n’y a pas de systeémes de collecte des fientes
les exposent aux différentes sources
d’infection avec des risques non négligeables
de mortalité.

La proportion élevée des acteurs qui
n’utilisent pas 1’emballage (33,49%) est une
conséquence des techniques de transport
(bicyclette, motocyclette, piéton) utilisées par
la majorité de nos acteurs dans le circuit de
commercialisation.

Le prix observé au consommateur
dans la présente étude est supérieur a celui
rapporté par Teno (2010) et Sikangueng
Mbouga (2011) & Dakar (Sénégal). Cette
différence des prix pourrait étre due aux
différentes charges liées a Dactivité, a la
présence de beaucoup de sites d’orpaillage et
enfin a I’enclavement de la zone qui réduit
I’accés au marché.

Les contraintes dans la
commercialisation des poulets observées dans
la présente étude sont presque les mémes que
celles rapportées au Kenya (Kaudia et Kitayi,
2002), en Ouganda (Emuron et al., 2010;
Nakatunda et al., 2011), au Malawi (Gausi et
al., 2004) et au Tchad (Issa et al., 2015).

Conclusion

Il ressort de cette étude que la
commercialisation des poulets du pays
impligue plusieurs acteurs qui empruntent des
circuits courts ou longs en utilisant divers
moyens de transport. Bien que les circuits
commerciaux traditionnels soient adaptés aux
caractéristiques de la production, ils
présentent un certain nombre d'aspects
négatifs au niveau du transport, du stockage et
des circuits méme de commercialisation.
Ainsi, la vente directe, la réorganisation des
circuits commerciaux et des acteurs ainsi que
I’amélioration des conditions de transport
amélioreraient le systeme
d’approvisionnement et de commercialisation
du poulet villageois au Sénégal. Le systéme
de commercialisation, bien qu’informel,
constitue un excellent moyen pour renforcer la
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sécurité alimentaire et améliorer les revenus
des aviculteurs villageois.
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