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Description des filières feuilles de Moringa au Niger

Mariama Gamatié (INRAN)
A. Filière feuilles fraîches

A.1. Caractéristique de l’offre et de la demande

L’offre de Moringa oleifera dans la région de Niamey est essentiellement constituée par la production locale provenant des villages environnants :

· Zone de Torodi (Gourma, Bougoum, Toulwaré, Sébou Sébou, Kobagué, Boulaldjam, Goroua, etc.)

· Zone de Say (Kahé, Daléri, etc)

· Zone de Sarando (Bengou Koarey, Dembou, Sarando, Saga Fondo, Carré, etc)

· Zone de Tillabery (Soudouré, tagabati)

La production est faite en association avec les cultures pluviales (en saison hivernale) et avec les cultures maraîchères (en saison sèche), la période de production de feuilles fraîches s’étale sur toute l’année (12 mois sur 12). Mais la quantité de l’offre varie selon les saisons. Elle est plus élevée en saison pluvieuse qu’en saison sèche.

Selon les vendeuses du marché de Djémadjé (marché de gros de Niamey), il arrive sur ce seul marché 5 à 6 voitures de Moringa par jour soit un équivalent de 100 à 200 sacs/jour (en saison pluvieuse).

La demande est également présente toute l’année. Les feuilles de Moringa consommées, seules ou associés à d’autres produits (tourteaux / pâte d’arachide, farine de manioc, couscous de riz ou de maïs). La demande est généralement forte à Niamey surtout pendant le mois de ramadan et les festivités (mariages, baptêmes).

A l’heure actuelle, il n’existe aucune donnée statistique sur la production nationale de feuilles fraîches de Moringa, ni sur l’offre et la demande de cette denrée, encore moins sur la consommation par habitant
L’offre et la demande en feuilles de Moringa sont influencées par plusieurs facteurs dont on peut citer entre autres :

Pour l’offre :

· le manque de moyens d’exhaure (motopompes et pompes manuelles) rend très difficile l’irrigation ;

· la difficulté d’accès aux engrais et aux produits phytosanitaires ainsi que l’insuffisance de la fumure organique ;

· l’absence d’organisations paysannes locales et formelles en place pour appuyer et redynamiser la commercialisation du produit ;

· La difficulté de conserver le produit frais ;

· Les mauvaises infrastructures de transport et leur coût (souvent les sacs de feuilles transitent d’un vélo à une pirogue puis à un taxi brousse).
Pour la demande :

· l’évolution de l’offre, le niveau des revenus des consommateurs et les niveaux des prix du produit sur le marché ;

· les habitudes alimentaires (au mois de ramadan par exemple, malgré les prix élevés du produit, la demande est toujours forte sur le marché) ;

· la période des festivités : (cérémonies de baptême et mariage) ;

· les niveaux des prix des céréales en cas de mauvaise campagne agricole (on achète davantage de Moringa quand les céréales sont chères).
A.2. Acteurs de la filière

Les intervenants directs à la filière commercialisation des feuilles fraîches de Moringa sont multiples :
· les producteurs : ils s’occupent de la production de feuilles fraîches de Moringa ainsi que de la vente de leur production aux autres acteurs de la filière. En effet, il existe plusieurs schémas de vente :

1- les producteurs acheminent eux mêmes leurs productions sur les lieux de vente (marchés urbains) et les vendent directement aux grossistes ;

2- les producteurs confient leurs productions à des femmes qui partent sur les marchés urbains (voir ci-dessous). 
· les intermédiaires ou collecteurs : ce sont très généralement des femmes. Elles habitent en général dans les zones de production. Elles achètent les feuilles de Moringa directement auprès des producteurs au moment des récoltes pour les écouler sur les marchés urbains et auprès des grossistes du marché de Djémadjé. Ces femmes font en même temps la vente en détail et celle en gros. Très souvent leur rôle est confondu à celui des grossistes. Après la vente, ces femmes rapportent l’argent de la vente au propriétaire qui leur verse une somme très variable selon les situations (15 à 20 %  du pourcentage du total vendu).

· les grossistes : la majorité habite dans la capitale et sont en nombre limité et disposent de moyens financiers non négligeables. Les grossistes sont à 90% des femmes et opèrent au marché de Djémadjé (Niamey).

· les demi-grossistes : ils jouent un rôle d’intermédiaires entre les grossistes et les détaillants. Ce sont eux qui ravitaillent les autres marchés de la capitale où il n’existe pas de vente en gros (marché de Katako, marché rive droite, marché Dan Gao, marché Yantala, etc.).

· Les détaillants:  cette activité est pratiquée à 100 % par des femmes. Ces détaillants se trouvent aussi bien sur les marchés ruraux hebdomadaires que sur les marchés urbains. Compte tenu de leurs faibles moyens financiers, ils procèdent à la vente par tas. Il existe en général 2 types de tas : demi sac (qui vaut la moitié du prix du sac) et le quart du sac (qui vaut le quart du prix du sac). Ils s'approvisionnent auprès des producteurs ou des demi grossistes et vendent les feuilles aux consommateurs qui sont en grande partie des femmes ( ménagères, restauratrices et vendeuses feuilles cuites).

Les différents intervenants dans la filière commercialisation des feuilles fraîches ont souvent des rôles polyvalents. Les rôles de producteurs et de commerçants sont souvent confondus. Il y a beaucoup de producteurs qui viennent écouler eux même leur produit sur les marchés, donc ils jouent en même temps le rôle de producteurs et de grossistes. On rencontre également beaucoup de femmes qui pratiquent en même temps la vente en gros (grossistes) et la vente en détail (détaillants).

En réalité le circuit de commercialisation n’est pas très long. Toutes les fonctions décrites ci-dessus existent, mais il y a juste un cumul des fonctions commerciales. Les feuilles fraîches de Moringa étant un produit périssable, le circuit de commercialisation est court pour éviter les pertes. Ce circuit se résume à : Producteurs – grossistes – détaillants et  consommateurs.

Dans certains villages (exemple Toulwaré), les grossistes qui ont les moyens ne limitent pas leur commerce aux feuilles de Moringa seulement, ils vendent également d’autres produits fruitiers (mangues, goyaves) et des sous produits forestiers (fruits d’Hyphaene thebaîca) selon les saisons.
Les problèmes liés à l’organisation des filières et des circuits de commercialisation

Les filières ne sont pas bien organisées et les circuits commerciaux souvent défaillants. Cette situation est due aux problèmes suivants :

· La filière n’est pas bien structurée. Un même acteur peut se trouver aux différents niveaux de la filière : par exemple le producteur peut être à la fois, l’intermédiaire, le grossiste et même demi grossiste ;

· Il y a beaucoup de fluctuation des coûts du produit : un sac de feuilles fraîches de Moringa peut se vendre à 2500 F CFA  le matin et 1500 F CFA le soir. Les coûts de commercialisation du produit ne sont pas bien maîtrisés ;

· L’in formalisation du circuit et l’absence de données statistiques sur la contribution du secteur à l’économie nationale ;

· L’insuffisance des infrastructures de transport.

Les problèmes de stockage et de conservation

Ces problèmes sont aussi de plusieurs ordres :

· Absence d’équipement d’entreposage et de conservation du produit avant la mise sur les marchés. Par exemple à Sarando, les feuilles sont récoltées en fin de soirée, et les sacs séjournent dans l’eau du fleuve jusqu’au matin avant d’être transportés sur le marché ; cette méthode de conservation réduit non seulement la qualité des feuilles fraîches, mais comporte surtout des risques de maladies infectieuses et parasitaires ; 

· Les marchés ne sont pas dotés d’infrastructures ni de matériels appropriés pour l’entreposage et le stockage du produit. 

Les problèmes d’organisation des intervenants

· La vente des feuilles fraîches de Moringa se fait de façon individuelle, il n’existe pas d’organisation de l’offre, et les producteurs ne bénéficient d’aucun appui  dans la commercialisation de leur produit ;
· La non maîtrise des activités de commercialisation dû à la non professionnalisation des intervenants dans le domaine ;
· Du fait de leur inorganisation, les prix sur les marchés se fixent sans l’intervention des différents intervenants.
B. Filière feuilles cuites

La commercialisation des feuilles cuites de Moringa est réalisée à 100 % par les femmes (jeunes filles et femmes moyennement âgées). Aucune des femmes enquêtées ne dispose de sa propre parcelle de Moringa. Elles s’approvisionnent toutes sur les marchés urbains de la capitale (le marché de gros de Djémadjé ou le petit marché). La majorité des femmes achètent les feuilles fraîches auprès des grossistes.

Les quantités achetées varient de 1 à 3 sacs par jour selon les moyens et les capacités financières des vendeuses et aussi en fonction des saisons. 40 % % des enquêtées achètent la même quantité de feuilles pendant toutes les saisons, 60% utilisent les feuilles sèches de Moringa provenant de Maradi en période de soudure où les feuilles fraîches coûtent trop chères. Ces feuilles sèches proviennent de Maradi et sont vendues au marché de Katako de Niamey. Le sac de feuilles sèches se vend à 3000 - 5000 F  en saison chaude, 2000 à 2500 F en saison pluvieuse et 2500 à 3000 F en saison froide. 

La durée maximale de cuisson des feuilles fraîches est de deux heures, par contre celle des feuilles sèches peut aller jusqu’à 3 h ou 4 heures de temps selon la quantité à préparer. Des recherches doivent être menées sur les modes de cuisson qui conserveraient le maximum d’élément nutritifs.

Les frais de cuisson varient de 500 F à 600 F par sac de feuilles fraîches (bois de chauffe et eau de lavage des feuilles).

Il ressort des résultats d’enquête que la clientèle a une préférence pour les feuilles fraîches cuites à cause de leurs qualités organoleptiques. Selon les  vendeuses, les feuilles à folioles larges ont plus de goût que celles à folioles petites et minces. Inversement, celles à folioles petites et minces  gonflent plus lors de la cuisson que celles à folioles larges.

Les différents lieux de vente du produit sont : l’intérieur des maisons,  les principales artères de la ville,  les restaurants et les marchés. Les bénéfices tirés de la vente des feuilles cuites varient de 2000 à 4000 F CFA par sac de feuilles fraîches de Moringa. Ces bénéfices sont à quelques différences près les mêmes pour les feuilles fraîches et  sèches.

La demande en feuilles cuites étant généralement forte, les vendeuses n’ont pas de problème de mévente. Même en cas de mévente, disent-elles on peut conserver le produit et le revendre le lendemain. Selon ces femmes, la vente des feuilles cuites de Moringa est une activité très rentable. Selon une des vendeuses, en période de soudure, il lui arrive d’enregistrer des recettes de l’ordre de 20000 F / jour. La saison chaude est sensée être la période de forte consommation.

Les facteurs qui déterminent l’offre et la demande en feuilles cuites de Moringa sont entre autres : le niveau des revenus des consommateurs, le niveau des prix des feuilles fraîches sur le marché, les habitudes alimentaires, etc. 

Toutes les catégories sociales achètent, mais celles à revenus faibles davantage que les autres.

Les  intervenants directs à la filière commercialisation des feuilles cuites de Moringa sont :

· Les vendeuses grossistes : Ce sont généralement des femmes en nombre limité qui habitent dans les grands centres urbains. Elles achètent les feuilles fraîches de Moringa auprès des producteurs ou des grossistes des différents marchés. Elles disposent de moyens financiers non négligeables et peuvent cuisiner 2 à 4 sacs de feuilles fraîches par jour. La cuisson se fait généralement dans les concessions. Elles pratiquent généralement la vente en détail et la vente en gros.

· Les vendeuses en détail : la vente en détail est pratiquée généralement par les jeunes filles restauratrices (dans tous les coins de la rue), par des petites filles ayant des plateaux sur la tête et enfin par des femmes moyennement âgées  qui font la vente sur les marchés. Il existe des taxes de marchés pour les revendeuses de feuilles cuites dans les marchés ou sur les places publiques. Les vendeuses au détail sur les marchés et sur les places publiques préparent généralement leurs feuilles, mais les revendeuses qui ont des plateaux sur la tête se ravitaillent en feuilles cuites chez les vendeuses grossistes.

C. Filière feuilles sèches

C.1. Production

Les zones de provenance des feuilles sèches de Moringa à Maradi sont : Djiratawa, Radi, Adrawa  (à Maradi ) et Batsari, Doutsin Moa, El Gamdji, etc. (au Nigeria). Un sac de feuilles sèches de Moringa pèse en moyenne 5 Kg. Le matériel utilisé pour le conditionnement des feuilles sèches est le sac de 100 kg. Ce sont des sacs en propylène qui coûtent environ 100 F CFA l’unité. L’unité de poids pour la vente est la tasse et la sac. Il n’existe aucune données statistique sur le rendement moyen en feuilles fraîches des parcelles de Moringa à Maradi, d’où la difficulté d’estimer le nombre de sac de feuilles sèches par ^parcelle.

C.2. Analyse de l’offre et de la demande

L’offre en feuilles sèches de Moringa à Maradi est constituée par la production provenant des villages environnants cités plus haut et celle provenant du Nigeria (Katsena). La période de commercialisation des feuilles sèches s’étale sur toute l’année. En saison pluvieuse la demande en feuilles sèches est très  faible à cause de la présence sur le marché de multitudes des feuilles vertes. Par contre, en saison chaude la demande est très élevée et les p^prix sont  subissent une réelle augmentation. Les feuilles sèches de Moringa sont utilisé&es à des fins de consommation humaine. Il existe en effet plusieurs mode de consommation : Préparation avec des tourteaux d’arachide ou avec le couscous traditionnel.

Il existe deux types de feuilles sèches sur la marché de Maradi : les feuilles fraîches séchées et les feuilles cuites séchées. Les feuilles fraîches séchées sont destinées à la fois pour la consommation locale et pour l’exportation vers les autres villes du Niger. Les feuilles cuites séchées quant à elles sont destinées à la consommation locale.

Selon l’avis des commerçants exportateurs, il arrive sur le marché de Maradi environ 1000 sacs de feuilles sèches de Moringa chaque jour de marché ; il y a deux jours de Marché : les lundi et les vendredi.

Il n’existe pas des données statistiques sur la commercialisation des feuilles sèches de Moringa au niveau de la région de Maradi ni des données sur l’offre et la demande en fonction des saisons, encore moins sur la consommation par habitant en feuilles sèches. Aussi, il n’existe pas des organisations locales et formelles en place pour appuyer la commercialisation de la production.

C.3. Fonctionnement de la filière

La commercialisation des feuilles sèches de Moringa est une activité qui s’exerce dans l’informel. Elle est pratiquée par les commerçants exportateurs nigériens et nigérians. Les intervenants directs à la filière commercialisation des feuilles sèches de Moringa sont les producteurs, les intermédiaires ou collecteurs, les grossistes et les détaillants.  Selon l’avis des commerçants, il n’existe aucune structure d’encadrement des producteurs et des commerçants : services techniques de l’Etat, ONG, associations et projets. Les différents axes de circulation du produit sont : 





C.4. Analyse des prix de vente des feuilles sèches aux différents niveaux de la filière

Les prix des feuilles sèches de Moringa ne font pas l’objet d’une  fixation. Ces prix varient en fonction des saisons et sont fixés en fonction du libre jeu du marché. Le prix du sac de feuilles sèches de Moringa sur le marché de Maradi coûte 3500 F Cfa pendant les mois de juin et juillet. Au mois d’Août il coûte environ 1000 à 1500 F CFA (c’est l’un des plus bas prix enregistrés au cours de l’année. Le mois d’Août étant le mois le plus pluvieux, il y a suffisamment de feuilles fraîches de toute sorte sur le marché et cela réduit beaucoup la consommation de feuilles sèches). La consommation des feuilles sèches est plus élevée pendant la saison chaude et le mois de Ramadan. La préférence des consommateurs  va vers les feuilles fraîches.

Tableau 1 : Variation des prix du sac de feuilles sèches en fonction des saisons

	
	Saison Pluvieuse
	Saison froide
	Saison chaude

	Prix du sac de 5 kg

(F CFA)
	Marchés ruraux
	Marchés urbains
	Marchés ruraux
	Marchés urbains
	Marchés ruraux
	Marchés urbains

	
	1500


	2000
	2250
	2500
	3000
	4000


Source : Nos enquêtes sur le marché de Maradi

C.5. Mode de conservation, de stockage et de distribution du produit

Il existe un seul et unique procédé pour le séchage des feuilles de Moringa : le séchage au soleil. 
On effectue un effeuillage complet, avant la mise en sac. Les feuilles sont stockées dans des sacs tissés en plastique blanc de contenance 100 kg. Le séchage des feuilles fraîches et la mise en sac sont assurés par les producteurs. 
Les commerçants se ravitaillent auprès des producteurs dans les parcelles ou bien sur les marchés.
Selon l’avis des commerçants, la durée moyenne de conservation d’un sac de feuilles sèches est de 5 mois environ. Il n’existe pas de mode de traitement spécifique pour la conservation du produit, l’essentiel est de le conserver dans un endroit sec. Les infrastructures utilisées pour la conservation du produit sont généralement les magasins. 
Les moyens utilisés pour le transport et la distribution du produit sont : les vélos et les charrettes (pour ceux de la région de Maradi) et les camions gros porteurs (pour ceux du Nigeria). 
Le coût du transport Nigeria -  Maradi  d’un sac de feuilles sèches est de 50 Naira (équivalent à 225 F CFA). Celui du transport  Maradi – Niamey est de 250 F CFA  par sac. Selon l’avis des commerçants et des consommateurs, il existe une différence nette entre les feuilles sèches de Moringa produites au Niger et celles produites au Nigeria du point de vue qualité organoleptique.  Les Nigériens préfèrent celles du Niger ( !).
Tableau N° 2 : Valeur ajoutée crée par le commerce des feuilles sèches de Moringa en destination de Niamey à partir de Maradi (Camion de 30 tonnes soit 400* sacs)

	Rubriques
	Coût unitaire

(F CFA)
	Coût total

(F CFA)

	Achat des sacs de feuilles sèches auprès  des producteurs de Maradi
	1500 

3000

	600.000

1.200.000

	Achat sacs vides (le Moringa sec se vend avec le sac)
	100
	40.000

	Frais de transport Niamey – Maradi
	250
	100.000

	Taxes de douanes
	15.000 F (pour le souchet)

0 F(pour le Moringa)
	

	Coût de revient du Moringa rendu à Niamey
	1850

3350
	740.000

1.340.000

	Valeur des feuilles sèches de Moringa sur le marché de Niamey
	2250

5000
	900.000

2.000.000

	MARGE BRUTE


	400

1650
	160.000

660.000


Source : Nos calculs à partir des informations recueillies (Juillet 2005)

Le prix du sac de feuilles sèches à la date de l’enquête est de 1500 F CFA.

Les chiffres en gras représentent ceux obtenus en saison chaude.

Les chiffres qui ne sont pas en gras représentent ceux obtenus à la date de l’enquête.

Il existe aussi des taxes de marché qu’il faudrait inclure. Cette taxe est de 100 F CFA par jour et non par sac quel que soit le nombre de sacs. Si la marchandise dure 1 mois, la taxe sera de 3000 FCFA. Donc cette taxe doit être retranchée dans le coût de revient du Moringa.

La marge brute = 21,62 %  du coût de revient à la date de l’enquête

La marge brute = 49,25 % du coût de revient en saison chaude

En saison pluvieuse, cette activité n’est pas trop lucrative à cause de l’abondance des feuilles fraîches sur le marché : le taux de marge n’est pas  très intéressant (21,62 % du coût de revient). Mais en saison chaude où la demande en feuilles sèches est très élevée, le taux de marge est assez confortable (environ 49,25 % du coût de revient). 
Contrairement aux feuilles fraîches de Moringa, le seul marché de vente en gros des feuilles sèches de Moringa à Niamey est le marché de Katako. En saison sèche et chaude, il arrive deux camions gros porteurs de feuilles sèches de Moringa chaque vendredi. Par contre en saison pluvieuse, où la demande est faible, il arrive à peine un camion chaque vendredi sur le marché Katako de Niamey.

Chaque camion de 30 tonnes peut transporter entre 1300 et 1400 sacs. Mais du fait que les feuilles de Moringa sont légères et ne coûtent pas cher, les commerçants préfèrent mener deux types de spéculations : le Moringa et le souchet. Les feuilles de Moringa ne sont jamais transportées seules, elles sont toujours transportées avec le souchet. Un camion de 30 tonnes transporte environ 1000 à 1100 sacs de souchet et 300 à 400 sacs de feuilles sèches de Moringa.

Selon l’avis des commerçants exportateurs, la production des feuilles de Moringa de la ville de Maradi ne suffit pas à elle seule pour couvrir les besoins de toutes les régions du Niger. Ce sont les feuilles sèches exportées du Nigeria qui leur permettent de ravitailler  ces régions.

Selon l’avis des commerçants, les producteurs de Moringa du Nigeria ont plus de moyens que nos producteurs de Maradi. L’insuffisance de la production est liée à la difficulté d’accès aux facteurs de production notamment l’eau, l’équipement et les intrants. L’accès à la terre n’est pas un facteur limitant de leur point de vue.

Le problème d’accès aux facteurs de production fait que la plupart des producteurs sont contraints de pratiquer la culture du Moringa pendant la saison pluvieuse seulement (pendant cette période, le Moringa n’est pas irrigué et n’a pas besoin de soins particuliers).

Conclusion :

Il ressort de cette étude que la production et la commercialisation des feuilles de Moringa offrent des perspectives de développement pour le Niger. La commercialisation des feuilles (qu’elles soient fraîches, sèches ou cuites) est très rentable. Aussi, le Niger dispose de plusieurs atouts pour promouvoir et développer la commercialisation des feuilles de Moringa  notamment :

· L’existence d’énormes potentialités pouvant permettre de développer et d’améliorer la production dans les zones de la vallée du fleuve Niger, la zone de Torodi, la région de Maradi ainsi que dans certaines régions du pays ;

· L’existence d’une demande constante et permanente. En effet, le produit est très bien appréciée par une bonne partie des populations nigériennes d’une manière générale ;

· L’existence des résultats de recherche dont dispose le pays en matière de recherche agronomique. Ces résultats permettront non seulement d’améliorer la production mais aussi de trouver des solutions qui permettront de lutter efficacement contre les attaques parasitaires, ce qui contribuera à améliorer la qualité du produit ;
· L’existence de partenaires institutionnels (ONG, Associations, Projets…) qui s’intéressent de plus en plus au Moringa : Helen Keller International et UNICEF notamment. 

Au delà de ces atouts, il faut citer des contraintes de toutes sortes :

· Le manque d’organisation des producteurs, des filières et des circuits de commercialisation ;

· Les conditions de production souvent précaires ;

· Le manque de financement des activités de production et de commercialisation du produit ;

· L’insuffisance des équipements et infrastructures pour le transport et l’entreposage des produits avant la vente ;

· La non professionnalisation des différents acteurs dans commercialisation du produit ;

· Le manque d’encadrement des producteurs et commerçants de la part des services techniques, ONG, associations et projet ;

· Le manque de vulgarisation des résultats de recherche sur le Moringa.

Régions du NIGER : Niamey, Dosso, Tahoua, Zinder, Diffa, Agadez
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