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1- PRÉAMBULE

1.1- CONTEXTE

Le Cameroun est un pays agricole à 70%. L’agriculture, particulièrement la production et la commercialisation des vivres frais et transformés restent encore une affaire de « femmes » les hommes étant surtout impliqués dans la production du cacao et du café qui sont les principales cultures de rente dans les provinces du Centre et du Sud du Cameroun.

Quoique les cours des produits de rente soient fixés au niveau international, les producteurs les vendent sans trop de difficultés.

En ce qui concerne les produits viviers, il faut relever ici que les productrices ont une bonne connaissance des marchés locaux mais l’ambition étant de commercialiser leurs produits sur des marchés plus importants tels que ceux de Yaoundé, une étude sur le fonctionnement et les modalités d’accès à ces marchés permettraient aux productrices de mieux les connaître et d’évaluer elles- mêmes les avantages et les contraintes liés à l’accès à ces marchés et de faire des choix quant au lieu de vente de leur produits.

Il ne s’agissait pas d’une étude exhaustive sur ces marchés mais d’organiser des visites d’enquêtes afin de donner des éléments d’ouverture aux groupes de productrices menant l’étude afin qu’elles puissent sur la base des informations recueillies décider de la stratégie à mettre en œuvre pour améliorer la commercialisation de leurs produits.

Le présent document se veut un élément d’informations sur les stratégies de pénétration des différents marchés ciblés. A cet effet, il s’attarde sur les éléments suivants :

· fonctionnement et organisation autour de la commercialisation dans les marchés ciblés ;

· cheminement des produits du bord champ jusqu’aux différents marchés.

1.2- OBJECTIFS DE L’ÉTUDE

La présente étude avait pour objectifs de permettre aux producteurs du Centre et du Sud d’analyser la circulation des produits (manioc et plantain) du bord champ jusqu’aux marchés identifiés.

De manière spécifique il s’agissait de :

· reconstituer le cheminement des produits depuis le bord champ puis marchés locaux et marchés plus importants ;

· comparer les avantages, contraintes, conditions d’accès aux différents marchés.

1.3- MÉTHODOLOGIE

Pour réaliser ce travail et faciliter la compréhension des objectifs et résultats attendus par les membres de l’équipe. 

La méthodologie de travail utilisée était la suivante :

a) organisation d’un atelier préparatoire pour :

· Présenter et expliquer les termes de références aux participantes ; 

· Élaborer les guides d’entretien et de collecte d’information ;

· Constituer l’équipe terrain.

b) recherche documentaire. 

c) Choix des membres de l’équipe. Les membres de l’équipe ont été choisis parmi les personnes présentées sur la base des critères suivants :

· commercialiser ses produits sur les marchés locaux ;

· commercialiser ou avoir l’ambition de commercialiser à Yaoundé ;

· être intéressé à participer à l’étude ;

· représenter un groupe de producteurs ou productrices ayant une existence légale d’au moins 3 ans ;

· une personne par groupe sur la base de ces critères l’équipe ci-dessous a été constituée. 

La composition de l’équipe et les marchés devant faire l’objet de l’étude ont été identifiés comme suit : 
	NOMS ET PRENOMS
	GROUPES
	PROVINCE

	Mme BITE’E Rose
	FFERUDJAL
	Sud

	Mme AYSSI Marie Louise
	GIC APA
	Centre

	Mme YINDA Rose
	AFRADEP
	Centre

	Mme EDA Christine
	FOPAM
	Centre

	Mme ALOUA Rita
	NMEM MBOCK
	Centre

	Mme ASSIENE Lagrande
	UGICAB
	Centre

	Mme TON MANGUELE Blanche
	AFRADEP
	Centre

	Mme OMBOLO
	GICALE
	Centre


· Marchés identifiés

· à YAOUNDE : marchés de Mvog Mbi, Mfoundi, et Mokolo

· à OMBESSA : marché périodique 

· à BOUMYEBEL : marché permanent

· à NKOMETOU : marché périodique 

2-RESULTATS DE L’ÉTUDE

2.1- GENERALITES SUR LES MARCHES ETUDIES

2.1.1- Les acteurs

Il existe plusieurs acteurs dans les marchés aussi bien au niveau administratif qu’au niveau de la commercialisation. Les dénominations peuvent changer d’un marché à l’autre mais le rôle reste le même. Parmi ces acteurs les plus importants sont :

- Le représentant de la mairie que l’on trouve particulièrement dans les marchés locaux a pour rôle et attributions de :

· veiller à ce que tout le monde s’acquitte de ses droits de marché ;

· organiser l’attribution des espaces de vente ;

· veiller à la propreté.

En tant qu’agent communal, il est rémunéré par la commune.

- Le régisseur du marché que l’on retrouve dans les marchés de la ville de Yaoundé joue le rôle d’administrateur de marché. Il a sous sa tutelle la police et les autres responsables du marché. Ses attributions sont :

· octroyer les espaces aux vendeurs ;

· veiller à la propreté ;

· veiller à ce que toutes les mesures soient prises pour la sécurité des personnes et des biens ;

· veiller à ce que tout le monde s’acquitte de ses droits de marché.

En tant qu’agent de la commune urbaine, il est rémunéré par celle-ci.

- La police chargée d’assurer la sécurité des personnes et des biens est surtout présente dans les marchés urbains. Elle veille à ce que le règlement intérieur de la Communauté Urbaine de Yaoundé sur les marchés soit respecté par tous et chacun.

Elle travaille avec le régisseur de marché pour protéger les servitudes et faciliter l’accès au marché.

La police se fait assister par les chefs de secteurs, de blocs ou les chefs de hangar. 

- La gendarmerie joue le même rôle que la police dans les marchés locaux.

- Le percepteur du marché comme son nom l’indique, c’est lui qui perçoit les recettes collectées par les agents de la mairie et veille aux respects par les usagers, des conditions d’accès au marché. Il est rémunéré par la mairie.

- Les chefs de bloc, de secteur ou de hangar Ils appliquent les consignes du chef de poste de police en ce qui concerne la protection des servitudes et la propreté dans et aux alentours des marchés. Ils n’ont pas une rémunération en tant que tels mais bénéficient de certains avantages à l’exemple de la gratuité des espaces utilisés. Ils sont soit élu par les commerçants du marché soit désigné par le régisseur ou le représentant de la mairie.

- Les responsables par produit ou groupe de produits : ce sont en général des grossistes qui collectent les produits et se chargent de les vendre aux bayam sellams, semi grossistes et grossistes. C’est à eux que les producteurs livrent les produits dans les marchés. Cependant il existe des filières parallèles de livraison sur lesquelles ils n’ont aucun contrôle.

- Le chef de marché : il veille sur le respect des règlements du marché notamment en terme d’espace de vente (superficie par vendeur), lieu de vente et propreté des espaces. Il joue le rôle de conciliateur en cas de conflits/problèmes entre les différents commerçants du marché, avant de les diligenter au niveau de la police ou de la gendarmerie. Cette personne n’a pas de rémunération et est élue par les commerçants du marché.

- Les producteurs – vendeurs : Ce sont généralement les femmes cultivatrices qui préfèrent venir vendre directement leurs produits à Yaoundé où sur les marchés locaux. A cela deux raisons particulières :

· elles ont l’impression de gagner plus d’argent en venant vendre elles-mêmes sur les marchés ;

· après la vente elles achètent les produits de première nécessité.

- Les bayams sellams très actives dans le commerce des produits vivriers, elles achètent parfois les produits dans les champs mais au moins 60% de leurs achats se font sur place dans les marchés auprès des cultivateurs qui débarquent et des grossistes.

- Les grossistes Ils achètent auprès des producteurs et vont vendre dans les grandes villes comme Yaoundé. Ils vendent soit aux grossistes dans les marchés ou aux revendeuses. Certains d’entre eux possèdent des moyens de transport appropriés ce qui leur permet d’acheminer et livrer sur les marchés plusieurs tonnes de produits.

- Les ménagères / consommateurs qui achètent généralement chez les revendeuses les différentes denrées alimentaires.

- Les autres commerçants qui vendent des produits de première nécessité, des vêtements ou tout autre produits en dehors des produits alimentaires.

- Les porteurs : ce sont des jeunes enfants dont l’âge varie entre 6 et 18 ans dont le rôle est de porter les marchandises des personnes qui font le marché, de charger et de décharger les camions venus livrer ou embarquer des produits.

- Les transporteurs : 

· Les livreurs : qui ont été loués par des productrices ou des grossistes et dont le contrat se limite à acheminer le produit jusqu’au lieu indiqué. Ils transportent les produits dans les camionnettes de 06 à 12 tonnes pour les plus importants ou dans les petites voitures (OPEP) pouvant contenir une moyenne de 15 à 20 sacs de produits et 6 passagers (en surcharge).

· Les agences de transport en commun qui desservent les contrées reculées et transportent aussi bien les passagers que les marchandises.

Il faut remarquer qu’ils encombrent la chaussée car ils s’arrêtent où bon leur semble sans tenir compte des autres usagers de la route.

2.1.2- Les produits 

Sur les marchés de Yaoundé l’on retrouve toutes les catégories de denrées alimentaires à l’exemple des féculents, céréales, légumineuses, légumes, fruits, alors que dans les marchés locaux, la priorité est aux féculents, légumes et légumineuses.

Le marché de Boumyebel de par sa position stratégique est approvisionné en fruits en permanence. 

La majorité des personnes impliquées dans la réalisation de cette étude étant des productrices de maïs, manioc et plantains, c’est sur ces produits que s’est focalisée l’attention des enquêtrices. 

Demande des produits ciblés
	 Mois 

Denrées
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Maïs frais
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	Maïs sec ou farine
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	X

	Plantain
	XXX
	XX
	XX
	XX
	XX
	XX
	XXX
	XXX
	XXX
	XX
	XX
	XXX

	Couscous de manioc
	XXX
	XXX
	X
	X
	X
	X
	X
	XXX
	X
	X
	X
	XXX

	Bâton de manioc 
	XXX
	XXX
	X
	X
	X
	X
	X
	XXX
	X
	X
	X
	XXX

	Manioc frais 
	X
	X
	X
	X
	XXX
	X
	XXX
	XXX
	XXX
	X
	X
	X


X = faible xx = moyenne xxx = forte

Périodicité des produits

Dans l’ensemble de la zone couverte, les périodes d’abondance et de pénurie des produits sélectionnés sont les mêmes mais les prix varient selon que l’on se trouve à Yaoundé ou dans les marchés locaux.

	 Mois 

Denrées
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Maïs frais
	P
	P
	P
	A
	A
	A
	A
	A
	A
	P
	P
	P

	Maïs sec ou farine
	A
	P
	P
	P
	A
	A
	A
	A
	A
	A
	A
	A

	Plantain
	A
	A
	A
	P
	P
	P
	P
	P
	A
	A
	A
	A

	Couscous de manioc
	A
	A
	A
	A
	P
	P
	A
	P
	P
	A
	A
	A

	Bâton de manioc 
	P
	P
	P
	A
	A
	A
	A
	A
	A
	A
	A
	A

	Manioc frais 
	A
	A
	P
	P
	P
	P
	P
	P
	P
	A
	A
	A


P : pénurie a : abondance

La disponibilité des produits comme le couscous de manioc dépend des saisons. En effet, en saison sèche il est plus facile de trouver ce genre de produit sur le marché car, le soleil facilite le séchage. Pour les produits comme le plantain et le maïs qui sont des produits saisonniers. 

Provenance des produits par marché

	
	MFOUNDI
	MVOG MBI
	MOKOLO
	BOUMYEBEL
	SOA
	OMBESSA
	NKOMETOU

	manioc frais
	Nkometou

Soa

Sa’a
	Mfou

Akono

Akonolinga

Ebolowa

Littoral
	Nyong et Kellé

Obala

Okola
	Eseka

Boumyebel

Bot Makak
	Villages environnants
	Villages environnants
	NGALLI

Abondo

Oboua

	couscous de manioc
	
	
	
	Marché Mokolo
	
	
	

	Bâtons de manioc
	Nkometou

Soa
	Mfou

Akono

Akonolinga
	
	Boumyebel

Bot Makak

Eseka

Marché mokolo
	
	
	

	plantains
	Doume

Nkometou

Villages voisins
	Mfou

Akono

Akonolinga

Ebolowa
	Mbam et Kim

Obala
	Boumyebel

Bot Makak

Nguibassal

Si-kellé

Mbembend
	
	
	Ngalli

Abondo

	maïs frais
	Obala

Mbalmayo
	Mfou

Akono

Akonolinga

Ebolowa
	Mbam

Ouest


	Marché mokolo

Bot Makak
	
	Ombessa et reste du Mbam
	Ngalli 

Abondo

Essimel

Pas disponible sur ce marché

	Couscous de maïs
	
	Mfou

Akono

Akonolinga

Ebolowa
	Ouest

Mbam

Nord


	Peu vendu
	Peu vendu
	Ouest 

Nord
	


Prix des produits par marché et par période

	Période d’abondance
	MFOUNDI
	MVOG MBI
	MOKOLO
	BOUMYEBEL
	SOA
	OMBESSA
	NKOMETOU

	manioc frais (sac 50 kg)
	2300
	2000
	2000
	2000
	1500
	2000
	1500

	couscous de manioc (sac 50 kg)
	6800
	6500
	6500
	7000
	6000
	6500
	6000

	Bâtons de manioc (sac 100 bâtons)
	3000
	2500
	2800
	3000
	2500
	3000
	2500

	Plantains
	2500
	2000
	2000
	2500
	2000
	2000
	2000/régime

	Maïs frais (sac 100 épis)
	4000
	3500
	3500
	3500
	3500
	3000
	3500 le sac


	Période de pénurie
	MFOUNDI
	MVOG MBI
	MOKOLO
	BOU-MYEBEL
	SOA
	OMBESSA
	NKOMETOU

	manioc frais

(sac de 50 kg)
	3000
	2500
	2500
	3000
	2000
	2000
	2000

	couscous de manioc

(sac de 50 kg)
	8000
	7500
	7500
	8000
	7000
	7500
	7000

	Bâtons de manioc

(sac de 100 bâtons
	3500
	3000
	3000
	3500
	3000
	3500
	2800

	Plantains

(régime moyen)
	3200
	2800
	2500
	3000
	2500
	2500
	2500/régime

	maïs frais

(sac de 100 épis)
	5000
	4000
	4000
	4500
	4000
	3500
	4000le sac 


Il ressort des tableaux ci-dessus que le marché du Mfoundi est celui qui offre les meilleurs prix aux vendeurs que ce soit en période d’abondance ou de pénurie des produits.

Les prix varient aussi en fonction des zones de production. A NKometou par exemple le manioc coûtera moins cher qu’à Boumyebel où la production n’est pas très importante.

Il faut aussi remarquer que le type de clientèle diffère d’un marché à l’autre ce qui peut jouer sur les prix des produits.

2.2-  ORGANISATION ET FONCTIONNEMENT DES MARCHES CIBLES

2.2.1- Le marché du Mfoundi


La clientèle

Le marché du Mfoundi est réputé pour avoir comme clientèle des ménagères provenant de la classe moyenne ou supérieure, des épouses de diplomates et des cadres du gouvernement ou d’entreprises ; ces clientes ne discutent pas beaucoup sur les prix mais exigent la qualité.

Les conditions d’hygiène et de santé

Le marché du Mfoundi dispose de 10 toilettes publiques payantes dont seulement 3 sont encore fonctionnel. Le ramassage des ordures se fait 3 fois par semaine par une société de la place. Entre temps chaque commerçant est appelé à tenir son espace propre ce qui n’est malheureusement pas le cas. 

En ce qui concerne les aspects de santé, il n’ y a pas de centre de santé dans le marché mais une pharmacie qui dispense aussi des premiers soins y est implanté.

Sécurité

Dans la journée, la sécurité est assurée par la police. La nuit certains vendeurs louent les services de gardiens qui veillent sur leurs marchandises. Le coût du gardiennage est de 500 Fcfa/semaine par vendeur.

Par ailleurs, les zones où sont situés les hangars (11 au total) sont délimitées par une clôture qui n’est jamais fermée.

Acteurs 

· Les producteurs-vendeurs

· Les grossistes

· Les semis grossistes

· Les revendeuses

· Les porteurs

· Les ménagères/consommateurs

· La police

· Le régisseur de marché 

· Le chef de marché élu par les vendeurs et installé par le Délégué de la communauté urbaine de Yaoundé.

· Le chef de secteur élu dont les fonctions sont bénévoles

· Le percepteur

Les modalités d’accès 

Au niveau administratif
A ce niveau il y a plusieurs taxes et frais à payer qui se présentent comme suit :

· Frais communaux : 200 Fcfa /jour

· Impôt libératoire 2 500 Fcfa/ trimestre pour les vendeurs de produits vivriers. 

· Frais d’attribution d’une place au marché : ces frais varient de 5 000 et 15 000 Fcfa et sont payables lors de l’attribution d’une place par le percepteur du marché.

· Pour les personnes qui viennent juste pour vendre leurs produits et repartir, lorsque les contrôleurs passent, ils s’acquittent de la taxe de 200 Fcfa et des frais de la location de l’espace de vente qui atteignent souvent 1 000 Fcfa en fonction des quantités.

Au niveau de la commercialisation

Le chef du marché et le responsable par produit ou groupe de produits restent les personnes ressources clef pour la commercialisation des produits. Ils connaissent tous les grossistes et semi grossistes ainsi que les présidentes des associations des « bayams sellam’s » évoluant dans le marché. 

Lorsque l’on veut venir vendre des produits et qu’on ne s’est à qui s’adresser, ils nous mettent en contact avec les personnes ressources en fonction du type de produits que l’on veut vendre. Leurs « honoraires » s’élèvent à 5 000 F / personne soit en moyenne 10 000 Fcfa. Les négociations se passent généralement au hangar 11, entre le vendeur et les différents acheteurs. Les prix dans ces cas dépendent des volumes, des périodes d’abondance ou de pénurie, de la demande et du lieu de livraison. Une fois que les deux parties se sont entendues, il ne reste plus qu’à effectuer l’opération .

Cependant, certains vendeurs viennent vendre sans avoir pris contact avec des acheteurs. Ils essaient de s’installer quelque part dans le marché et commencent à négocier avec les Bayam sellams ou les ménagères/consommateurs.

2.2.2- Le marché de Mokolo

Le marché de Mokolo est un très grand marché qui compte au moins 2000 commerçants. Il y est divisé en deux grandes zones. Une zone pour les vendeurs de vêtements, chaussures, accessoires de beauté etc et une zone consacrée aux denrées alimentaires. Il est par ailleurs subdivisé en 55 secteurs bien délimités.

C’est un marché permanent situé au quartier Mokolo entre la caserne des pompiers et le carrefour madagascar. Il compte au moins 2 500 vendeurs.

Outre la zone des commerçants d’articles de toute sorte, la zone destinée au commerce des denrées alimentaires n’est pas entièrement couverte et certains étalages sont en plein air à la merci des intempéries.

Clientèle

Étant situé dans un quartier populaire, la clientèle est composée de ménagères à bas revenu et de personnes désirant acheter des produits en grandes quantités ou au prix de gros.

Conditions d’hygiène et de santé

Le marché de Mokolo dispose de 7 toilettes payantes qui sont encore fonctionnelles quoique mal entretenues.

Le ramassage des ordures se fait 2 fois par semaine par une société de la place. Entre temps chaque commerçant est appelé à tenir son espace propre. Le ramassage des ordures à l’intérieur du marché se fait par des jeunes enfants à raison de 100 Fcfa le panier d’ordures. Par ailleurs, tous les jeudis entre 6heures et 10 heures, c’est le moment de faire la propreté. Chaque commerçant ou vendeur sous l’œil vigilant de la police et des responsables du marché, s’attèle à nettoyer son espace et les alentours. Pour ceux installés aux abords de la chaussée cet exercice de propreté leur incombe aussi. Chacun balaie, dégage les ordures et les verse dans les bacs à ordures. Les absents et les dissidents sont sujets à une amende de 1000 Fcfa.

En ce qui concerne les aspects de santé, le marché de Mokolo est situé à quelques mètres de l’hôpital central et du dispensaire de Messa. En cas d’incident ou d’accident l’évacuation vers ces infrastructures sanitaires est immédiate et rapide.

Sécurité

Dans la journée, la sécurité est assurée par la police. La nuit certains vendeurs louent les services de gardiens qui veillent sur leurs marchandises. Le coût du gardiennage est de 300 Fcfa/semaine par vendeur dans chaque secteur ; un secteur comprend en moyenne 20 vendeurs. Cependant, il faut relever ici que malgré la présence de la police, les cas d’agression sont fréquents dans ce marché surtout après 18heures. Les victimes sont aussi bien les commerçants que les consommateurs.

Acteurs 

· Les producteurs-vendeurs

· Les grossistes

· Les semis grossistes

· Les revendeuses

· Les porteurs

· Commerçants

· Sauveteurs

· 55 chefs de secteurs

· Les ménagères/consommateurs

· La police

· Le régisseur de marché 

· Le percepteur

Modalités d’accès 

Au niveau administratif
A ce niveau il y a plusieurs taxes et frais à payer qui se présentent comme suit :

· Frais communaux : 200 Fcfa /jour

· Impôt libératoire 2500 à 5 000 Fcfa/ trimestre pour les vendeurs de produits vivriers. 

· Frais d’attribution d’une place au marché : ces frais varient de 5 000 et 15 000 Fcfa et sont payables lors de l’attribution d’une place par le percepteur du marché.

· Pour les personnes qui viennent juste pour vendre leurs produits et repartir, lorsque les contrôleurs passent, ils s’acquittent de la taxe de 200 Fcfa et des frais de la location de l’espace de vente sont officiellement de 500 Fcfa mais un contrôleur peut exiger plus surtout s’il constate que le vendeur a beaucoup de sacs et occupe plus d’un mètre carré de surface.

Au niveau de la commercialisation

Le chef de secteur reste une personne ressource clef pour la commercialisation des produits. Il connaît tous les grossistes et semi grossistes de son secteur. C’est pour cela qu’il est important d’identifier le numéro du secteur où sont commercialisés les produits que nous voulons proposer et le nom du responsable du secteur

Une fois que l’on est en contact avec le chef de secteur moyennant une somme de 5 000 FCFA il nous met en contact avec les acheteurs.

Dés ce moment, les négociations se passent entre le vendeur et les différents acheteurs. Les prix dans ces cas dépendent des volumes, des périodes d’abondance ou de pénurie, de la demande et du lieu de livraison. Une fois que les deux parties se sont entendues, il ne reste plus qu’à effectuer l’opération .

Il faut souligner ici que le marché de Mokolo est le principal pôle d’approvisionnement et de vente du maïs sec dans la ville de Yaoundé.

2.2.3- Le marché de Mvog Mbi 


. 

Clientèle

Tout comme le marché de Mokolo, le marché de Mvog Mbi est situé dans un quartier populaire ; dans ce marché, c’est le commerce de détail qui prime. Les principaux clients sont les ménagères et les revendeuses qui achètent des produits pour aller les revendre dans les marchés de proximité ou les quartiers un peu éloignés du centre ville (NKOLNDA, Nkolmesseng..). C’est un marché permanent ouvert tous les jours de 05 heures à 20heures.

Conditions d’hygiène et de santé

Le marché de Mvog Mbi dispose de 3 toilettes payantes situées dans la partie administrée par la mairie. 

Le ramassage des ordures se fait 1 fois par semaine par une société de la place. Cependant chaque commerçant est appelé à tenir son espace propre. Le ramassage des ordures à l’intérieur du marché se fait par des jeunes enfants à raison de 50 Fcfa le panier d’ordures.

La journée de propreté ici est le mercredi. A cet effet, tous les commerçants sont appelés à laver leur espace de vente et balayer aux environs. 

En ce qui concerne les aspects de santé, il n’existe pas de centre de santé à proximité du marché de Mvog Mbi. En cas d’accident ou de blessure, les victimes doivent emprunter un taxi ou autre moyen de transport pour se rendre dans un centre hospitalier dont le plus proche est l’hôpital central de Yaoundé. 

Sécurité

La sécurité est assurée par la police et les agents de société de gardiennage. Pour avoir accès à ce service, chaque commerçant paie 500 FCFA /mois. Cependant, il faut relever ici que malgré la présence de la police, les cas d’agression et de vol sont fréquents dans ce marché de jour comme de nuit. Les victimes sont aussi bien les commerçants que les consommateurs.

Acteurs 

· Les producteurs-vendeurs

· Les grossistes

· Les semis grossistes

· Les revendeuses

· Les porteurs

· Commerçants

· Sauveteurs

· Chef de marché

· Responsable par groupe de produits

· Les ménagères/consommateurs

· La police

· Le régisseur de marché 

· Le percepteur

Modalités d’accès 

Au niveau administratif

A ce niveau il y a plusieurs taxes et frais à payer qui se présentent comme suit :

· location d’espace de vente: 200 FCFA /jour

· Impôt libératoire 2500 FCFA à 5 000 Fcfa par trimestre pour les vendeurs de produits vivriers. 

·  l’attribution d’une place par le percepteur du marché est gratuite il suffit de faire une demande timbrée à lui adresser

· Taxe communale : 200 Fcfa/jour

Au niveau de la commercialisation

Le chef de marché et les responsables par groupe de produits restent les personnes ressources clef pour la commercialisation des produits. Ils sont en relations avec les différents acheteurs ou vendeurs. De ce fait, ils peuvent mettre en contact les potentiels acheteurs ou vendeurs voulant évoluer au marché de Mvog Mbi. Néanmoins, dans ce marché où le commerce de détail prime, les négociations directes avec les détaillants et les revendeurs sur place sont aussi des stratégies utilisées par les producteurs. Sauf qu’ici les quantités négociées ne sont pas importantes (2 à 3 sacs de bâtons de manioc, 10 régimes de plantains etc).

 Une fois que l’on est en contact avec le responsable par produit, moyennant une somme de 3 000 Fcfa il nous met en contact avec les acheteurs avec lesquels l’on négocie, les prix, quantités, lieu et jour de livraison et surtout les modalités de paiement 

2.2.4- Le marché de Boumyebel 


Clientèle

Outre les populations environnantes, les principaux clients de ce marché sont les voyageurs qui se déplacent entre Yaoundé et Douala. 

Les commerçants misent sur leur position stratégique et le fait que les voyageurs sont souvent pressés et n’ont pas le temps de discuter pour augmenter les prix.

Conditions d’hygiène et de santé

Dans le marché, la mairie a construit des toilettes payantes avec la possibilité de prendre une douche à 100 Fcfa.

En ce qui concerne les ordures, il n’existe pas un service de ramassage ; les ordures sont rassemblées à un endroit aménagé à cet effet puis brûler ; chaque commerçant se charge d’assurer le transport de ces ordures jusqu’à la grande poubelle.

Au niveau de la santé, il existe un centre de santé en face de la place du marché et plusieurs autres dans les villages aux environs.

Sécurité

La gendarmerie est présente dans ce marché le jour et intervient uniquement en cas de bagarres ou de dénonciation de vol. La nuit chaque commerçant garde sa marchandise ou la confie à ceux qui passent la nuit au marché. Ce sont les propriétaires des débits de boisson et de boutiques qui embauchent des gardiens de nuit.

La majorité des commerçants se connaissant, il est difficile de se faire agresser sur la place du marché sans que les autres commerçants n’interviennent ; les agressions qui sont rares, se déroulent sur le chemin de retour de la commerçante où elle peut se faire soutirer la recette par les bandits.

Acteurs 

· Les producteurs-vendeurs

· Les semis grossistes

· Les revendeuses

· Les porteurs

· Commerçants

· Chef de marché

· Responsable par groupe de produits

· Les ménagères/consommateurs

· Le percepteur

Modalités d’accès 

Au niveau administratif

La principale contrainte est le paiement de la location de l’espace de vente qui s’élève à 300fcfa par jour pour les vendeurs de vivres, légumes et fruits. 

Impôt libératoire 10000 FCFA Fcfa par trimestre pour les débits de boisson et autres commerçants de produits vivriers. 

Au niveau de la commercialisation

La négociation se fait directement avec les revendeuses sur place ou le responsable par produit. Il faut les contacter directement en se renseignant auprès des vendeurs. En fonction des produits que l’on veut proposer, l’on contacte les revendeuses qui peuvent appeler leur consœurs et commencer la négociation pour des livraisons importantes en fonction des besoins de chacune.

Avec les responsables des produits comme le plantain, la négociation est difficile car ils ont déjà tisser des liens avec des producteurs ou des grossistes qui leur offrent les facilités tels que l’achat à crédit ou le dépôt vente. 

L’autre option qui s’offre aux vendeurs c’est de trouver un espace où s’installer et commencer à vendre ses produits.

2.2.5- Le marché d’Ombessa


.

Clientèle

Les clients du marché d’Ombessa sont les grossistes et les revendeuses qui achètent et vont revendre les produits à Yaoundé, Bafia et parfois à l’Ouest. Les clients en provenance de Yaoundé achètent surtout les ananas, le maïs et les ignames.

Outre ce type de clients, il y a les ménagères, les épouses des responsables administratifs locaux, les passants, la congrégation des religieuses de la place et l’hôpital d’Ombessa.

Conditions d’hygiène et de santé

Dans le marché, il n’y a pas de toilettes ni de centre de santé à proximité. En cas d’accident ou de blessure il faut se rendre à au moins cinq kilomètres pour se faire soigner.

 En ce qui concerne les ordures, chaque commerçant se charge d’évacuer ses ordures vers la poubelle centrale où les agents de la mairie les brûlent.

Sécurité

La gendarmerie est présente dans ce marché la veille et le jour du marché ; elle organise des patrouilles nocturnes pour veiller sur les personnes et leurs marchandises.

Acteurs 

· Les producteurs-vendeurs

· Les semis grossistes

· Les revendeuses

· Les porteurs

· Commerçants

· Chef de marché

· Les ménagères/consommateurs

· Le percepteur

· La gendarmerie

Modalités d’accès 

Au niveau administratif

La principale contrainte est le paiement de la location de l’espace de vente qui s’élève à 100 Fcfa par jour pour les vendeurs de vivres, légumes et fruits. Et 500 Fcfa par jour pour les grossistes.

Impôt libératoire 10 000 FCFA par trimestre pour les débits de boisson et autres commerçants de produits de première nécessité. 

Au niveau de la commercialisation

La pratique courante est que les producteurs vendeurs arrivent la veille ou le jour du marché, s’installent et proposent leurs produits aux ménagères ou aux revendeuses. 

Par ailleurs, il y a la possibilité de négocier avec les revendeuses un prix de vente global ce qui permet d’écouler rapidement les produits.

2.3.6- Le marché de Soa


Il faut relever ici que la mairie de Soa est entrain de rechercher des financements pour construire un marché couvert avec toutes les commodités possibles (toilettes, bain, service de gardiennage).
Clientèle

Les principaux clients sont les étudiants, les agents de l’Université qui résident dans les environs où à Yaoundé et se ravitaillent avant de rentrer en ville, les ménagères et les habitants situés sur l’axe Eleveur-Soa.

Conditions d’hygiène et de santé

Dans le marché, il n’y a pas de toilettes cependant il existe un centre de santé à proximité. En ce qui concerne les ordures, chaque commerçant se charge d’évacuer et brûler ses ordures 

Sécurité

La gendarmerie est présente dans ce marché. Elle se charge de veiller sur les marchandises et les personnes. Les différents litiges entre les personnes évoluant dans le marché sont réglés par le chef de marché ce n’est qu’en cas de blessures ou de bagarres que la gendarmerie est saisie.

Acteurs 

· Les producteurs-vendeurs

· Les semis grossistes

· Les revendeuses

· Les porteurs

· Commerçants

· Chef de marché

· Les ménagères/consommateurs

· Le percepteur

· La gendarmerie

Modalités d’accès 

Au niveau administratif

La principale contrainte est le paiement de la location de l’espace de vente qui s’élève à 100 Fcfa par jour pour les vendeurs de vivres, légumes et fruits. et 500 Fcfa par jour pour les semi grossistes qui en fait louent un espace pour le stationnement.

Pour avoir une place permanente au marché, l’on adresse une demande timbrée au percepteur. 

A la suite le percepteur pourra attribuer une place s’il juge qu’il y en a encore de disponible. 

Pour ceux qui viennent vendre occasionnellement, ils n’ont pas besoin de faire une demande néanmoins ils sont contraints à payer la location de l’espace.

Au niveau de la commercialisation

La pratique courante est que les producteurs venus des zones reculées entre en relations avec les revendeuses sur place à qui ils livrent leurs produits ; cette mise en relations ce fait avec le concours du chef de marché moyennant 3 000 FCFA de « frais de négociation ». Les deux parties s’entendent sur les prix et les jours de livraison. Ce qui pose parfois problèmes ici ce sont les conditions de paiement. 

En effet, les vendeuses sur le marché sont plus portées sur le crédit alors que les productrices ne leur font pas totalement confiance. Pour éviter des problèmes, le producteur ou la productrice préfère attendre sur place le temps pour sa cliente de vendre la marchandise et de payer ce qu’elle a pris comme produits.

Dans d’autre cas, le producteur /trice ne donne à la revendeuse que ce qu’elle est capable de payer, le reste, elle se débrouille à le vendre sur place. 

2.2.7- Le marché de Nkometou

Le marché de Nkometou est situé sur l’axe Yaoundé – Obala à quelques dizaines de mètres du péage. Situé à une quinzaine de kilomètres de Yaoundé, ce marché est réputé pour la vente du plantain quoiqu’on y trouve aussi d’autres produits tels que le manioc frais, les bâtons de manioc, les arachides, le macabo.

Le jour du marché c’est le dimanche entre 6 et 18 heures. Généralement les commerçants commencent à arriver dès 04 heures du matin. C’est un marché à ciel ouvert où sont construits des hangars de fortune. En saison des pluies les horaires du marché sont souvent perturbés faute d’abris pour les vendeurs et leurs clients.

Clientèle

Les principaux clients sont les revendeuses en provenance des différents marchés de Yaoundé, les ménagères et les habitants de Yaoundé qui font parfois le déplacement pour se ravitailler principalement en plantains.

Conditions d’hygiène et de santé

Les conditions de santé et d’hygiène laissent à désirer ; il n’y a ni toilettes ni structures sanitaires même pour les premiers soins. 

Sécurité

La gendarmerie assure la sécurité des biens et des personnes dans ce marché de 05 heures à 18 heures le jour du marché.

Acteurs 

· Les producteurs-vendeurs

· Les semis grossistes

· Les revendeuses

· Les porteurs

· Le chef de marché ou agent communal

· Les ménagères/consommateurs

· La gendarmerie

Modalités d’accès 

Au niveau administratif

Toute personne voulant vendre des produits sur la place du marché paie 200 Fcfa/jour comme frais de location d’espace. Ces frais sont versés à l’agent communal qui joue aussi ici le rôle de chef de marché.

Au niveau de la commercialisation

Ce sont surtout des producteurs-vendeurs qui proposent leurs produits ici aux différents clients. Cependant le producteur /trice peut prendre rendez-vous avec un grossiste ou une revendeuse contacter quelques jours avant afin de lui livrer les produits le jour du marché. Cette livraison se passe entre 05h30 et 7heures du matin afin que la revendeuse ou le semi-grossiste à qui elle livre ses produits puissent aller les vendre ou les livrer rapidement à un ou plusieurs autres clients.

Généralement les ménagères se rendent au marché en fin d’après-midi car à ce moment les producteurs vendent les produits qui restent à des prix bas pour pouvoir rentrer avant la tombée de la nuit. 

2.3- CHEMINEMENT DES PRODUITS DU BORD CHAMP JUSQU’AU CONSOMMATEUR 

Le commerce des produits vivriers se fait généralement d’une façon informelle. Ainsi, le commerce des maraîchers, des plantains, macabo, ignames, graines, se fait soit par des « Bayam sellam » soit par des producteurs eux-mêmes.

2.3.1- Les intervenants

Les « Bayam sellams » : restent très actives dans le commerce des produits viviers ; elles achètent parfois les produits dans les champs, mais 70% de leurs achats se font sur place dans les marchés de vivres auprès des cultivateurs qui débarquent avec leurs produits. 

Le mode d’achat le plus courant ici c’est l’achat à l’œil, au cageot, à la caisse, ou au sac. Les prix varient d’un producteur à l’autre et, en fonction des périodes d’abondance ou de pénurie.

La notion de mesure de base sur le kilogramme ne fait pas encore partie des habitudes aussi bien des productrices que des Bayam sellams.

Cependant, elles fixent un seuil en dessous duquel elles ne peuvent descendre. Les paramètres qui définissent ce seuil sont :

· Les besoins en biens tels que le savon, l’huile, etc ;

· Les coûts de transport ;

· Le bénéfices qu’elles déterminent de façon arbitraire sans aucun calcul réel

Les grossistes et semi grossistes

Ceux-ci achètent auprès des producteurs et vont vendre dans les grandes villes. Généralement, ils possèdent des moyens de transport appropriés ; ce qui leur permet de transporter de grandes quantités.

Les exportateurs

Ils sont généralement basés dans les villes frontalières ou dans la capitale. Dans la plupart des cas, ils se font livrer les produits sur place et, les prix sont négociés sur la base de vente moyen à l’export, du bénéfice escompté et des frais afférents à l’opération d’exportation.

Les productrices- vendeuses

Ce sont ces cultivatrices qui viennent vendre directement leur produits à Yaoundé. Elles vendent au comptant soit à des revendeuses soit aux ménagères. Après la vente, elles s’approvisionnent en produits de première nécessité(sel, savon, etc). 

L’avantage ici est qu’elles contrôlent la vente de leurs produits et peuvent revoir les prix sur place en fonction des données du marché.

L’inconvénient est qu’elles sont souvent obligées de brader leur production surtout en période d’abondance , de rentrer ou de se déplacer sur d’autres marchés pour écouler la production..

2.3.2- Les circuits de commercialisation 

a) Circuits courts


a1) 



 a2)



 a3)









· Le circuit a1

Il est surtout utilisé par les producteurs situés en bordure des axes principaux et les quantités proposées sont réduites :

· 6 régimes de plantains ;

· 4 seaux de macabos ou de patates de 15 litres ;

· 2 cuvettes de macabos.

Les prix sont déterminés en fonction de la tête du client mais ils restent considérablement inférieurs aux prix sur les marchés des principales villes à proximité du village.

L’avantage se situe au niveau où la productrice est dispensée de tous les frais relatifs à la commercialisation. 

L’inconvénient ici est que les quantités proposées sont réduites et il n’est pas évident d’écouler toute la marchandise le jour de la récolte. Certains produits comme le manioc vont se détériorer rapidement ce qui va contraindre la productrice à les consommer, les jeter ou les donner aux porcs.

· Le circuit a2

Il se présente sous 2 formes :

1- Le grossiste achète les produits sur place, ici la productrice aura pour tâche de rassembler les produits. Les emballages sont en général retournés aux productrices ou fournis par l’acheteur. Le grossiste assurera toutes les autres charges relatives à l’acheminement des produits et la location d’espace pour le stockage et la vente des produits 

Avantages

· La productrice ne s’éloigne pas de son lieu de résidence ;

· Le volume de produit est plus consistant (au moins 1 tonne) ;

· Les frais de transport du village au lieu de commercialisation sont assurés par le grossiste.

Inconvénients 

Dans le but de réaliser le maximum de bénéfice, le grossiste aura tendance à proposer le prix le plus abs possible ; les productrices ayant déjà apprêté les produits seront contraints à accepter ces prix ou à voir leurs produits se détériorer progressivement.

2 – Le grossiste demande à se faire livrer à un lieu précis
Dans ce cas la productrice devra assumer toutes les charges liées à la commercialisation. 

Avantages :

· Les quantités sont importantes, ce qui permet de réaliser un chiffre d’affaire intéressant et d’avoir des bénéfices consistants.

· Pas de perte de temps car le producteur aura un acheteur fixe.

· Les frais de location d’espace seront à la charge de l’acheteur ainsi que le coût du stockage.

Inconvénients

· Les frais de transport sont à la charge du producteur ainsi que les frais de route et la prise en charge des agents de commercialisation ;

· L’état des routes peut retarder l’arrivée du moyen de transport et les produits peuvent se détériorer surtout des produits tels que le manioc ;

· Le camion peut tomber en panne et retarder ainsi le délai de livraison des produits ;

· Un acheteur de mauvaise foi peut décider de réduire les prix une fois les marchandises arrivées sur place ;

· Risque de vol ou d’agression si l’on transporte une important somme d’argent au retour.

· Le circuit a3

C’est à peu près la même situation qu’en a2 avec quelques nuances.

Si les productrices amènent les produits dans un marché pour les vendre au bayam sellam en plus des frais et charges énumérés en a2 elles devront couvrir les frais suivants :

· location d’espace pour la vente des produits 

· Le déchargement des produits dans le marché 

· Les bayams n’auront qu’une seule charge qui est celle de la location des espaces qu’elles paient en principe par mois donc cet achat n’entraîne pas de charges supplémentaires.

Avantages

Grande quantité de produits destinés à la commercialisation d’où chiffre d’affaires consistant.

Inconvénients

· Toutes les charges reliées à la commercialisation seront couvertes par le producteur ;

· Les personnes qui accompagnent les produits peuvent être appelé à passer plusieurs jours sur place ;

· Les prix des produits peuvent chuter sur le marché conséquence , les bénéfices escomptés vont simplement disparaître ;

· Le risque de vol ;

· Les risques de détérioration des produits dû à la longue attente.

b) Circuits longs
 

b1) 



b2)




 b3) 








Pour ce qui est des circuits longs, la productrice intervient jusqu’à la livraison du produit aux grossistes. Les charges à couvrir sont les charges de transport, d’achat de sacs et les tracasseries policières.

· dans les circuits longs, ce sont surtout les consommateurs qui sont pénalisés car ils devront supporter les marges bénéficiaires de chaque intermédiaire ;

· coût du transport et frais de route pourront être majorés en fonction du lieu de livraison.

Les circuits de commercialisation porteurs :

Les circuits a2 ; b1 – b2 – b3 s’avèrent les circuits porteurs dans la mesure où :

· Le circuit a2 permet aux productrices d’économiser les frais d’acheminement des produits jusqu’au lieu de vente, de ne pas assumer les éventuelles pannes du véhicule et, d’un autre côté de ne pas être confronté à une détérioration des produits dû à une immobilisation du véhicule. Les risques en fait sont minimisés voire nuls.

· Les circuits b1 et b2 exigent que les producteurs prennent en charge tous les frais relatifs à l’acheminement des produits mais permettent que ces derniers puissent négocier la vente de leurs produits avec d’autres acheteurs au cas ou le premier ne respecterait pas ses engagements. Aussi, en vendant à des grossistes ont peut négocier des livraisons fréquentes moyennant des conditions acceptées par les différentes parties ce qui permet aux productrices d’écouler régulièrement leurs produits et amène la qualité et la quantité des produits disponibles en fonction des besoins des grossistes ou exportateurs. D’un autre côté, le fait d’avoir des clients réguliers peut faciliter le développement de nouvelles cultures si la demande des acheteurs est assez forte pour justifier cette diversification de la production.

2.3.3- Estimation des marges selon le lieu de vente

· Vente de 63 filets de bâtons de manioc (2500 Fcfa/filet à Nkometou et 3000 à Yaoundé)

	Lieux de vente
	Nkometou
	Yaoundé mfoundi

	Prix de vente
	157 500
	189 000

	charges/coûts
	20 100
	24 050

	transport
	15 750 
	18 900

	0transport agent commercial
	500
	1000

	prise en charge A.C
	500
	1000

	déchargement
	3150
	3150

	espace de vente
	200
	200

	Marge
	137 400
	165 750


· Commercialisation du maïs sec en provenance de Sangmélima (FFERUDJAL) au marché de Mokolo (camion de 12 tonnes pour un chargement de 14 tonnes de maïs)

	Lieux de vente
	Sangmelima
	Yaoundé mokolo

	Prix de vente
	1 540 000
	1 820 000

	Coût d’achat du maïs auprès des producteurs 
	1 190 000
	1 190 000

	Marge brute
	350 000
	630 000

	charges/coûts
	208 000
	227 000

	Transport
	200 000
	200 000

	transport agent commercial
	0
	0

	prise en charge A.C
	3000
	5000

	déchargement/chargement
	0
	7000

	Frais de route
	5000
	15 000

	Marge
	142 000
	403 000


· Estimation des marges sur la commercialisation de 100 régimes de plantains  en provenance de Sangmélima (FFERUDJAL) vente au marché du Mfoundi à Yaoundé

	LIEUX DE VENTE
	Sangmelima
	Yaoundé Mfoundi

	Prix de vente
	250 000
	350 000

	charges/coûts
	10 000
	65 500

	Transport
	
	

	champ-maison
	5000
	5000

	maison -centre groupage
	5000
	5000

	centre de groupage-yaoundé
	0
	40 000

	sangmelima Yaoundé
	 0
	

	transport agent commercial
	0
	5000

	prise en charge A.C
	0
	5000

	déchargement/chargement
	0
	5000

	espace de vente
	0
	1000

	Marge
	290 000
	284 500


Vente de 10 sacs de manioc frais

Prix de vente à Mfoundi : 2300 - Soa :1500 - Abondo :1000F.

	Lieux de vente 
	Marché Mfoundi
	Marché de Soa
	Bord champ 

	Chiffre d’affaires 
	23 000
	15 000
	10 000

	Coût charges
	4 700
	3 100
	1 000

	Transport champ - maison
	1 000
	1 000
	1 000

	Maison Soa
	0
	1 000
	0

	Maison Yaoundé
	2 000
	0
	0

	Transport agent commercial 
	1 000
	500
	0

	Déchargement
	500
	500
	0

	Location espace de vente 
	200
	100
	0

	Marge bute
	18 300
	11 900
	9 000


	 
	Mvog - Mbi
	Mfou
	Bord champ 

	Chiffre d’affaires 
	100 000
	75 000
	60 000

	Coût charges
	21 200
	10 700
	2 500

	Transport champ - maison
	2 500
	2 500
	2 500

	Maison Mfou
	5 000
	5 000
	0

	Maison Yaoundé
	10 000
	0
	0

	Transport agent commercial 
	1 000
	500
	0

	Déchargement
	2 500
	2 500
	0

	Location espace de vente 
	200
	200
	0

	Marge bute
	78 800
	64 300
	57 500


- Estimation des marges sur la vente de 50 régimes de plantains au marché de Mvog-Mbi en Provenance de Mfou

Il ressort des tableaux ci-dessus que la vente à Yaoundé dans les marchés ciblés reste financièrement rentable ; cependant certains paramètres peuvent conditionner cette vente à savoir :
· la clientèle : il faut s’assurer d’avoir un client qui prendra les produits d’où la nécessité comme mentionné plus haut de négocier avec les acheteurs sur les différents marchés

· les ressources financières : certaines productrices ne disposent pas d’assez de ressources financières pour assurer la logistique et les frais de commercialisation jusqu’à yaoundé. Dans ce cas elles préfèrent la vente bord champ ou la vente sur les marchés locaux

· les quantités disponibles pour la vente : pour une dizaine de régies de plantains, 5 filets de manioc frais, la productrice préfère faire du détail devant sa résidence surtout si elle est placée sur un axe important comme Yaoundé-Douala, Yaoundé –Bafia, Yaoundé –Soa où la circulation est intense et régulière et les voyageurs s’arrêtent souvent pour se ravitailler. 

Les meilleurs jours pour la vente bord champ aux voyageurs sont le Vendredi, Samedi et le Dimanche à cause des enterrements , mariages et autres évènements qui amènent les personnes résidants en ville à se rendre dans les villages pour assister à ces différents manifestations. Madame Boumdjock Ernestine du village de Nkondjock sur l’axe Yaoundé Boumyebel a déclaré que le week-end elle vend en moyenne 10 régimes de plantains pour un chiffre d’affaires moyen de 20 000 Fcfa.

CONCLUSION

A la suite de la description ci-dessus, il y a lieu de faire quelques observations.

Lorsque l’on n’a pas encore pénétré les marchés , l’on a l’impression qu’il y règne une anarchie, c’est à dire chacun fait ce qu’il veut comme il le veut. Fort a été de constater que dans tous les marchés, il existe une organisation au niveau administratif et au niveau des différents intervenants(acheteurs, vendeurs) et que pour pénétrer les marchés soit en tant que vendeur ou en tant qu’acheteur, il faut maîtriser cette organisation faute de quoi les transactions/opérations risquent d’être difficile à réaliser sur le marché. 

Par ailleurs, les entretiens formels et informels avec différentes personnes rencontrées sur les marché nous amènent à faire les observations suivantes :

Au niveau des modalités d’accès : 

Ce qui est mentionné ici ce sont les taux et les modalités réglementaires mais sur le terrain la réalité est souvent différente. En effet, les agents du marché imposent aux vendeurs venus de loin des taux arbitraires de location d’espace et de stationnement pouvant atteindre la somme de 1000 FCFA pour la location d’espace et parfois 5000 FCFA pour le stationnement. Sans oublier qu’ils rançonnent aussi les vendeurs ambulants. Cette situation a amené certains vendeurs et acheteurs à finaliser leurs négociations la nuit évitant ainsi de se faire rançonner.

En ce qui concerne l’attribution des places au marché, fort est de constater que dans tous les marchés visités ce qui est le plus frappant c’est l’occupation anarchique des espaces. Les commerçants envahissent la chaussée (mfoundi, mvog-mbi, mokolo) rendant difficile la circulation des véhicules et des personnes ;

En ce qui concerne la commercialisation, la pénétration des marchés, il faut relever qu’en réalité si l’on respecte les procédures mises en place dans chaque marché par les responsables de marchés, les grossistes, les revendeuses, les chef par produits, la pénétration en soi n’est pas compliquée le plus difficile c’est de s’entendre sur les conditions d’achat, de livraison et particulièrement les prix. Il faut aussi proposer des produits qui se vendent bien.

Au niveau du lieu de vente, pour les productrices membres de l’équipe, à l’exception des femmes de Nkometou, Ngalli 2, la vente sur les marchés locaux, et la vente bord champ sont mieux indiqués pour écouler régulièrement les produits. En effet, comme mentionné plus haut, elles maîtrisent mieux ces marchés et vu la proximité d’avec leur lieu de résidence, les frais d’acheminement des produits sont moins élevés que lorsque l’on se rend sur Yaoundé. 

De ce fait, l’écoulement des produits sur les marchés de Yaoundé nécessite de regrouper des volumes importants de produits, ce qui n’est pas possible tous les jours de la semaine. 

Ainsi, les productrices, estiment qu’une vente par quinzaine en période d’abondance et une vente par mois en période de pénurie laisserait suffisamment de temps pour regrouper les produits, négocier avec les acheteurs et réaliser l’opération de commercialisation proprement dite. Cette alternative a surtout été relevée par les productrices qui sont situées à Eseka ,Sangmélima, et les zones enclavés.
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Le marché du Mfoundi est situé au centre ville de Yaoundé entre le pont de la gare et la Société nationale d’investissement. Il couvre aussi tout l’espace situé entre la maison Renault et le petit carrefour « immeuble Prévert ». Il s’agit d’un marché permanent ouvert de 5 à 19 heures qui comptent au moins 1 500 vendeurs.











Il s’agit d’un marché qui est subdivisé en deux parties. Une partie est gérée par les autochtones et l’autre par la municipalité.


La partie gérée par la municipalité est compartimentée suivants les types de produits. 


Chaque vendeur à droit à un espace de 1M2. 




















Situé sur l’axe Yaoundé Bafia, ce marché est un marché hebdomadaire qui se tient le mercredi. C’est un marché ouvert.
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Situé en plein cœur de Soa a une vingtaine de kilomètres de Yaoundé, ville universitaire, ce marché a pris de l’ampleur lors de l’ouverture effective de l’université de Yaoundé II. Ce marché jadis périodique est devenu un marché permanent. Cependant le marché actuel est un marché ouvert.











C’est un marché permanent ouvert 24 heures sur 24 à cause de sa position stratégique (situé sur l’axe Yaoundé-Doualà). Cependant l’affluence de la nuit n’est pas aussi intense qu’entre 6heures et 18heures.
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