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INTRODUCTION

Présentation du pays

Situé en tre  les 9e et 22e degrés N, 22e e t 27e degrés E, le D a rfû r  (ou 
D a r  F o r, selon la g raph ie  de la p lu p a r t des au teu rs  français) est le plus 
o rien ta l des anciens royaum es d u  Sahel. C ’est en fa it un  pays 
« enclavé » (quo ique  non  reco n n u  com m e tel p a r suite de son in c o rp o ­
ra tio n  au  S o u d an , en 1916), et c o n s titu a n t a u jo u rd ’hui une « R égion  » 
d ’u n  dem i-m illion  de k m 2, superficie p resque égale à celle de la  F ran ce , 
en to u rée  p a r  celles d u  K o rd o fa n  et d u  B ahr-e l-G hazal, e t p a r  les ré p u ­
b liques de L ibye, d u  T ch ad  et C en tra fricaine . D ans l’ensem ble, c ’est un  
pays tro p ica l co u v ert p a r  le « qoz  », sol de dunes et de collines sab lo n ­
neuses où  l’eau  d o it ê tre  re tenue au  sol p a r  un  travail c o n s ta n t et qui, 
vers le 16e degré, cède la  p lace au  désert L ibyque en p rog rès co n stan t. 
A u  cen tre , cep en d an t, le m assif d u  D jebel M a rra  s’élève ju s q u ’à 
3024 m ètres d ’a ltitu d e  e t ses pentes so n t couvertes d ’alluv ions fertiles 
(N elson  et al. 1973).

O n d istingue deux  p rovinces, géog raph iques et ad m in istra tives en 
m êm e tem ps. N o tre  é tude  a p o rté  su r celle du  N o rd , p arce  que  là  se 
s itu en t les cen tres stra tég iques o ù  n o tre  travail a été le p lus fructueux . 
Elle co n tien t la cap ita le  d ’E l-F asher, o u tre  le chef-lieu p rov incia l d ’El- 
G en e in a , e t c ’est d ’elle que  p a r te n t les p lus im p o rtan tes  ro u tes  co m ­
m erciales trad itionne lles. Il n ’y existe au cu n e  rivière nav igable  m ais de 
n o m b reu x  co u rs  d ’eau  saisonniers, les « w adi », d o n t le p lus im p o rta n t, 
le W ad i H aw ar, a exercé une  g ran d e  influence sur l’économ ie de l’a n ­
cien ro y au m e en p o in ta n t en d irec tion  de FÉ gypte. U n  lac, le T endelti, 
a dé term iné  la localisa tion  d ’E l-F asher.

Les p rincipales activ ités économ iques et d onc  les bases de la co m ­
m erc ia lisa tion  so n t l’ag ricu ltu re  et l’élevage. L a prem ière  consiste  en 
cu ltu re  de céréales ré s is tan t à  la  sécheresse com m e le so rgho  « d u r ra  » 
et le m ille t « d u k h n  », d ’o léagineux : a rach ide , sésam e, g ra ines de 
m elon , de tab ac , d ’a rb res  fru itie rs  : d a tte s , m angues, goyaves et au tres, 
et en  ex p lo ita tio n  de fo rê ts  connues su r to u t p a r  leur p ro d u c tio n  de 
gom m e a rab iq u e . D ’a u tre  p a rt, l’élevage co m p o rte  bovins, cap rin s,
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ovins, équidés et cam élidés su r lesquels l’é tude  de la com m erc ia lisa tion  
n o u s a am enée à d o n n e r des détails.

Les activ ités a rtisan a les  so n t, depuis long tem ps, très variées et 
co n stitu en t u n  fac teu r p rim o rd ia l p o u r  assu rer des échanges com plé­
m enta ires, ta n t avec l’é tran g e r q u ’à l’in té rieu r de la  région. Elles son t 
trad itio n n e llem en t assurées p a r  des g roupes sociaux spécialisés d o n t 
l’in te rac tio n  est ind ispensab le  à la b o n n e  m arche  de l’économ ie  rég io­
nale.

Démographie et anthropologie sociale

Le D a rfû r  en tie r sem ble av o ir une  densité  de p o p u la tio n  de dix 
fois in férieure  à celle de la F ran ce , m ais les données son t im parfa ites, 
d ’après le C a iro  D em ograph ic  C en tre , et n o tre  te rra in  d 'e n q u ê te  ava it 
une  p o p u la tio n  re la tivem ent dense et u rban isée . A u  n iveau  de la 
R égion , le recensem ent de 1983 in d iq u a it 3 093 699 h a b ita n ts , d o n t un 
dixièm e d an s les villes (316 152), avec un  tau x  de cro issance sensib le­
m en t supérieu r à la m oyenne n a tio n a le  (3,2 %  co n tre  2,8) qui a u ra it 
suffi à faire p rév o ir un certa in  exode ru ra l si la fam ine de 1984/1985 
ne l’av a it p as  accéléré. U ne  é tu d e  détaillée de ces questio n s a été faite  
p a r  un  S o u d an ais , Y aco u b  B alam oan , an a ly san t n o tam m en t une 
im p o rtan te  im m ig ra tio n  o u est-a frica ine  (B a la m o a n  1981). A u N o rd - 
D a rfû r, il y av a it a lo rs  1 149 557 sédentaires et 178 390 nom ades.

Des inven ta ires de la  b ib lio g rap h ie  e th n o g rap h iq u es  n ’o n t suffi à 
ren d re  co m p te  ni des ra p p o rts  des e thn ies avec leurs voisines, ni de 
l’enchevêtrem ent des te rrito ires  q u ’elles occupen t. P o u r W ester m a n n  & 
Ba u m a n n  (1962, p. 298), « le s  p lan teu rs  pa léon ig ritiq u es o n t dû  se 
réfug ier en  des îlo ts  » e t « il y a  eu  co n stam m en t fo rm a tio n  d ’É ta ts  
nouveaux ... dus à la fusion  d ’élém ents de la race b lanche a frica ine  avec 
des p o p u la tio n s  h am itiques, berbéro -libyques et a rab es ». D e son  côté, 
M u r d o c k  (1959) d istingue les Sahéliens (« N e g ro e s  o f  the  S udan  
fringe ») e t les S ahariens (« S a h a ra n  N egroes ») e t d it que des ra isons 
c lim atiques e t techno log iques o n t am ené les S ahariens à a d o p te r  une 
c iv ilisa tion  p ro ch e  de celle des peuples m éd ite rran éen s (pp . 129-135). 
C es au teu rs  ne s’en ten d en t pas non  plus su r la ré p a rtitio n  des e thn ies 
en tre  les deux  g roupes. Les F û r, qui o n t d o n n é  leu r nom  à la R égion, 
e t les « F e lla ta  » (Peuls) so n t rangés p a r  M u r d o c k  p arm i les Sahéliens.

S u ivan t un  recensem ent de 1956, l’a rab e  é ta it la langue de 54,50 %
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de la p o p u la tio n  et les d ia lectes « d arfu rien s  » de 47,70 % . L a p ro p o r ­
tio n  d ’a ra b o p h o n e s  à E l-F ash er (90 % ) m o n tre  q u ’u rb a n isa tio n  et a ra ­
b isa tio n  v o n t de pair.

Méthodologie et techniques d’enquête

A u D arfû r, com m e en A frique  en général, le ch e rch eu r su r le te r ­
ra in  ren co n tre  des d ifficultés q u a n d  il veu t se co n cen tre r su r un  
d o m a in e  p a rticu lie r d u  systèm e économ ique. D ’u n  cô té , les m éthodes 
o u  techn iques de recherche généra lem ent reconnues relèvent d ’écoles 
de pensée occiden tales et « co llen t » m al au  sujet. D e l’au tre , il reste à 
savo ir si u n  « systèm e com m ercial » q uelconque existe d a n s  la région.

Les stra tég ies de com m erc ia lisa tion  auxquelles n o u s n o u s in té res­
sions, c o n s titu a n t un  thèm e vaste  e t assez flou, n o u s avons diversifié 
n os techn iques, d an s  l’espo ir de cerner tou s ses aspects. Il ne s’ag issait 
pas seu lem ent, p en sions-nous dès l’ab o rd , de m archés e t de tra n sa c ­
tions, m ais a v a n t to u t d ’êtres h u m ain s occupés à  ces tran sac tio n s. Les 
réalités de l’en v iro n n em en t a u  D a rfû r  nous o n t confirm ée d an s cette  
conv ic tio n  qu i, d ’ailleurs, ne n o u s  a  pas em pêchée d ’é tu d ie r les p ro b lè ­
m es économ iques posés à la p o p u la tio n  p a r  la  nécessité de vendre  et 
d ’acheter. T rav a illan t d an s  n o tre  pays n a ta l, n o tre  « o b se rv a tio n -p a rti­
c ip a tio n  » a bénéficié d ’une  longue connaissance  d u  te rra in  et de ses 
h a b ita n ts  sans sou ffrir tro p  de restric tions inhéren tes à  n o tre  p o sitio n  
personnelle  d an s cette  société.

D e fa it, avec l’aide su pp lém en ta ire  d ’une  expérience acquise  en 
d ’au tre s  lieux ( F a t im a  1984) n o u s avons tiré p ro fit de nom b reu ses  d is­
cussions in form elles à cô té  d ’en tre tiens systém atiques, d ’« in terview s » 
et de l’ad m in is tra tio n  d ’un qu estio n n a ire  a rab e  détaillé . C e dern ier 
s’est im posé à  n o u s p o u r  ten te r  de q u an tifie r certa ines données m ais, 
en l’occurrence , sa va leur n o u s a p a ru  co n testab le  e t nous ne le recom ­
m an d e ro n s  p as  sans réserve à ceux qu i v o u d ro n t trav a ille r d an s  n o tre  
pays ou  ailleurs.

P a r co n tre , il ne fa u t pas, selon nous, exagérer la g rav ité  d u  p ro ­
blèm e du  ch erch eu r « ind igène », particu liè rem en t celui d ’u n e  fem m e 
en terre  d ’Islam , co m p aré  à celui de l’occiden ta l qu i, chez lui com m e 
ailleurs, est bien forcé de respecter la cu ltu re  d an s  laquelle  il se p longe 
et qu i fa it p a rtie  in sép arab le  de son  travail. D isons p lu tô t q u ’une
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société c ro y an te  ten d  à se m o n tre r  p lus stricte que d ’au tres  su r le su jet 
des convenances.

Problèmes locaux d’enquête

Prem ièrem ent, il n ’y  a  pas de p lace d an s l’e sp rit des h a b ita n ts  p o u r  
un ch erch eu r et, m oins encore, p o u r  « une chercheuse ». Le seul fait 
d ’in te rro g e r de faço n  systém atique  su r des choses regardées com m e 
personnelles e t que  seuls les p roches so n t censés savo ir ch o q u e  la ré a ­
lité sociale et la  civilité, au  D a rfû r com m e en b eau co u p  d ’au tres  pays. 
O n ne co m p ren d  pas assez en O cciden t que nos gens o n t un  esp rit 
p rag m a tiq u e  et q u ’il s’in te rro g en t su r l’u tilité  e t su r l’usage im m éd ia t 
des in fo rm atio n s q u ’o n  leur dem ande. Q u an d , p a r  exem ple, p o u r  les 
m ettre  à l’aise, n o u s les d ispensions de m en tio n n er leurs nom s, ils s’in ­
te rro g ea ien t su r l’u tilité  de n o tre  travail. Si nous insistions su r l’aspect 
p ra tiq u e  d ’une enquête  qu i co n cern a it to u t le m onde , certa in s y ch e r­
ch a ien t u n  av an tag e  p o u r  eux-m êm es seulem ent.

U n  v endeu r de béta il, p a r  exem ple, nous a d it : « É cou tez-m oi, 
m o n  nom  est U n  Tel, j ’h ab ite  tel village et possède tel n o m b re  de 
bêtes. J ’ai beso in  d ’eau  e t de m éd icam en ts p o u r  elles. »

C erta in s  chercheu rs o n t dénoncé  le m arch é  com m e u n  te rra in  d iffi­
cile d ’en q u ête  p arce  q u ’une b o n n e  vo lo n té  éventuelle  y est tro p  facile­
m en t en travée  p a r  ses p a rten a ires  d an s  une  tran sac tio n  o u  p a r  de sim ­
ples cu rieux  (H il l  1963), m ais ce tte  d ifficulté  a  été m inim isée p o u r  
no u s p a r  des gens b ienveillan ts ju s q u ’au  p o in t de n o u s inv iter parfo is  
à ven ir chez eux, p o u r  y p o ser n os questions.

D eux ièm em ent, n o u s avons travaillé  au  co u rs  d ’u n e  année  de 
fam ine et de rév o lu tion . Bien des gens ne s’in té ressa ien t à n o u s que 
d an s  la m esure o ù  nous p o u v io n s leu r p a rle r des p rob lèm es d u  jo u r  et 
de l’aide que nous pouv io n s leur ap p o rte r. N ou s étions a lo rs  forcées 
de b iaiser e t d ’a b o rd e r  des thèm es ind irec tem en t liés à n o tre  sujet, m ais 
l’espo ir m is en  n o u s p a r  les victim es des événem ents ne p o u v a it que 
nous gêner.

C ette  s itu a tio n  d u  m o m en t accen tu ait le p rob lèm e p e rm an en t du  
s ta tu t du  ch erch eu r p a r  ra p p o r t aux  responsab les ad m in is tra tifs  qui 
éva luen t les revenus des co n trib u ab les  en  vue de leu r im poser taxes et 
im pô ts. D ès n o tre  arrivée dan s certa in s  m archés p roches de K a tta l, la 
ru m eu r a  circulé que  le conseil local n o u s ava it chargée d ’évaluer les
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revenus des vendeuses. N o u s  avons d û , p o u r  les ra ssu re r, ren o n cer à 
certa ines q uestions, telles que celle de savo ir si une  fem m e p osséda it 
une  a u to risa tio n  de com m erce.

T ro isièm em ent, l’a ttitu d e  négative des in terrogés est encouragée, 
d an s une large m esure, p a r  le peu  de cas que  les théoric iens que  nous 
avons pu  lire fo n t de l’ac tion . C ette  lacune n ’est p as  seu lem ent déce­
v an te  p o u r  le chercheu r, d o n t elle dévalorise  un  s ta tu t déjà p récaire, 
elle rem et en cause les fondem en ts de la recherche so c io -an th ro p o lo g i- 
que, aussi bien que  les m éthodes préconisées p o u r  les enquêtes. Il y a 
lieu de réfléch ir à une  m eilleure a d é q u a tio n  de la  th éo rie  de la  rech er­
che aux  co n d itio n s  de travail.

Position du chercheur

T o u t cela n o u s c o n d u it à ju g e r q u 'a u c u n e  m éth o d e  ac tuellem ent 
connue  n ’est p a rfa item en t a p p ro p riée  à  la recherche d a n s  une  co m m u ­
n a u té  telle que  celles que  n o u s avons étudiées en É q u a to r ia  com m e au  
D arfû r. N ’ap p a rtien t-il p as  dès lo rs au  chercheu r d ’inven te r sa p ro p re  
m é th o d e  e t de trav a ille r de m an ière  à se faire accep ter p a r  to u s m oyens 
ap p ro p riés  aux  co n d itio n s locales ? Si, com m e en n o tre  cas, il est déjà 
fam ilier de la société à é tud ier, et d o n t il est m em bre, il lui reste à se 
fa ire  accep ter com m e « é tran g e r » p a r  la log ique m êm e de son  trava il.

D e cette  d o u b le  a p p a rten an ce  résu lten t des co m p o rtem en ts  parfo is  
co n trad ic to ires  o u  am bigus de la p a r t  de ceux q u ’il in te rro g e . F am ilie r 
de to u s, il est censé co n n a ître  les p rob lèm es de la vie locale, et la  ra ison  
m êm e de sa recherche se tro u v e  ainsi mise en cause. C om m e M ali­
now ski l’a  suggéré, l’im p lica tion  psycho log ique  d u  ch erch eu r est néces­
saire p o u r  saisir l’aspect réel de la vie au -delà  des in fo rm a tio n s  q u ’il 
reço it, dém arche  d o n t la va leur est inestim able. D e ce tte  im p lica tion , 
néanm oins, découle  la  subjectiv ité , et d ’a u ta n t p lu s si le te rra in  est le 
sien. Le ch erch eu r dévoile sa subjectiv ité  dan s sa re la tio n  avec les in te r­
rogés, sans oub lie r le rô le « p ro te c te u r » des p a ren ts , am is, collègues, 
etc.

Il est, sans d o u te  p o u r  nous, tro p  tô t p o u r  songer à une  analyse 
exhaustive d ’une  expérience tro p  récente, m ais n o u s avons considéré  
com m e u n  devo ir d ’en sou ligner dès à p résen t ce t aspect.
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Remarques sur le questionnaire

La n a tu re  de n o tre  sujet, e t le beso in  d 'en  cerner les m ultip les 
aspects, nous a co n d u ite  à com biner an th ro p o lo g ie  et sociologie e t à 
reco u rir  à la  m éth o d e  d u  qu estio n n a ire , en dép it de son  ca rac tère  re la ­
tivem ent superficiel. Le n ô tre  s’est avéré un  peu  long  m ais q u ’y faire ?

En effet, le souci de poser tou tes questions u tiles nous a fa it sen tir 
p arfo is  que  nous deven ions gênan te , su r to u t q u an d  des vendeurs de 
denrées périssab les n o u s rép o n d a ien t hâtivem ent, de p eu r de vo ir des 
clients leu r échapper. D ’a u tre  p a r t, certa ines co n trad ic tio n s é ta ien t évi­
dentes m ais le p rob lèm e é ta it de les faire rem arq u er sans se m o n tre r 
désagréab le. C erta in s, p a r  exem ple, a ffirm aien t n ’av o ir d ’a u tre  activ ité  
que le com m erce, p o u r  p a rle r ensuite  de débo ires avec leu r bétail ou  
de m auvaises récoltes d an s leurs cham ps.

A vec to u te  la pa tience  et la ferm eté d o n t nous étions capables, 
nous avons réussi à  fa ire  p a rle r certa ines personnes difficiles, les 
re tro u v an t, d an s  les cas extrêm es, p o u r  leur faire com plé te r leur 
réponse, le lendem ain  ou  le jo u r  du  m arché  suivant. Le n iveau  de la 
sco larité  n o u s a  p arfo is  sem blé in fluencer les a ttitu d es  m asculines. Il 
fa lla it ten ir com pte  aussi des lieux o ù  n o u s av ions à opérer. Les ven­
deu rs d isp o san t d ’un  bon  espace nous accueillaient, la p lu p a r t du 
tem ps, m ieux que ceux qui s’en tassa ien t les uns co n tre  les au tres  en des 
lieux où  l’o n  ne p o u v a it pas m arch er sans bouscu ler ou  p ié tiner la m a r­
chandise . Ceci é ta it particu liè rem en t gên an t aux m archés de Beida et 
de F o rb a ra n g a , en  dép it de la présence d ’u n  agen t responsab le  de l’o r ­
gan isa tio n  d u  m arché  et des passages à réserver à la c ircu la tion .

Là où  l’accueil é ta it aisé, fût-ce d an s  un hum ble ab ri de paille, un 
« ra k o u b a  », on  é ta la it un  tap is  (« b irsh  »), on nous o ffra it un  ta b o u re t 
(« b a n b a r  »), on  a lla it m êm e ju s q u 'à  aller nous ache te r une tasse de thé 
s’il n ’y en  ava it p as  su r place. C erta in s, ju g e a n t m auvais ou  ind igne 
d ’une fem m e bien  élevée de m anger au  marché," n o u s o ffra ien t quelques 
alim en ts à co n so m m er chez nous. R este que nous avons p arfo is  reçu 
des refus ca tégo riques de rép o n d re  à n o tre  questionna ire . C ’é ta it su r­
to u t le cas d an s  les m archés au  bétail ou  en « p ro d u its  en gros », où  
la présence d ’une fem m e é ta it inhab itue lle  et p a ra issa it incom patib le  
avec la com plexité  des tran sac tio n s. D e p lus, c’é ta it là que vendeurs et 
ache teu rs se m o n tra ien t les p lus m obiles e t les p lus agités.

Le m ilieu où  n o u s avons évolué ne se p rê ta it guère à un  éch an til­
lonnage  assez rigoureux  p o u r  que  sa rep résen ta tiv ité  ne fasse aucun
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d o u te . A ussi, n os échan tillons on t-ils  été choisis un  p eu  au  h asa rd , 
q u o iq u ’avec le souci c o n s ta n t de d iversifier n os critères. P arfo is , n o tre  
choix  a p u  être  influencé p a r  la  question  de langue, p a rfo is  aussi p a r  
le sexe, p arce  q u ’il n o u s é ta it p lus facile d ’in te rro g e r les fem m es. M ais, 
à ce d e rn ie r p ro p o s , n o u s avons ren co n tré  des hom m es que  nos q ues­
tions in téressa ien t fo rtem en t. C ’é ta it p o u r  eux l’occasion  de faire 
preuve de leu r com pétence  en  m atiè re  de m archés, de prix , d ’activ ités 
com m erciales anciennes et récentes, o u  m êm e de c o n treb an d e . Il leur 
a rriv a it m êm e de réc lam er leu r to u r  d ’in te rro g a tio n . D ès lo rs, il ne 
s’ag issait p lus d ’u n  choix  a u  h a sa rd  m ais d ’u n  choix  délibéré  de la p a r t  
de l’in téressé. P arfo is  aussi, les réponses fu sa ien t de la fou le  e t la c o n ­
versa tio n  devena it générale  au  p o in t que c ’é ta it à n o tre  to u r  d ’être  
in terrogée  et de dev o ir so rtir  d u  cad re  du  q u estionna ire .

Réflexions sur le choix du sujet

N o u s avons dû  faire  face à une  s itu a tio n  d o u b lem en t in a tten d u e . 
A u  D arfû r, c ’é ta it la  fam ine, la  révéla tion  de p rob lèm es négligés, déses­
p é ran te  p o u r  une analyse à long  term e et p lus ta rd , ce fu t la révéla tion  
d ’une crise de la  th éo rie  écon o m iq u e  ind ispensab le  à  ce tte  analyse 
( G a l b r a i t h  1987). N o u s  faisons néanm oins vo lo n tie rs  n ô tre  l’a ff irm a­
tio n  d u  « ca rac tère  fo n d am en ta l du  rô le que  d ev ra it jo u e r  et q u e  ne 
jo u e  pas assez —  d an s  la sécurité  a lim en ta ire  des pays tro p icau x  l’exis­
tence pe rm an en te  d ’un  bon  réseau  de co m m erc ia lisa tion  vivrière » 
( H a r r o y  1979, p. 137). N o u s en avons n o té  le ca rac tè re  p ro p h é tiq u e , 
à quelques années de la fam ine au  co u rs  de laquelle  n o tre  en q u ête  a 
été m enée. P o u r H a rro y  com m e p o u r  nous, l’essentiel est de fo rtifie r 
la p o sitio n  d u  p e tit p ro d u c teu r, ta n t u rb a in  que ru ra l, afin  de l’e n co u ­
rager à p ra tiq u e r  des échanges bénéfiques p o u r  les deux p a rtie s  en 
cause.

N o tre  te rra in  de p réd ilec tion  a  été le « m arché-lieu  », tra d u c tio n  de 
l’anglais « m a rk e t p lace » déso rm ais co u ran te  en an th ro p o lo g ie . D ans 
les lim ites de n o tre  expérience, ce co n cep t im plique  q u a tre  é lém ents 
fo n d am en tau x  : la  présence sim ultanée  de vendeurs e t d ’ache teu rs, celle 
d ’artic les échangeab les à o ffrir e t acquérir, un  site dé term iné , o u v e rt au  
pub lic  p o u r  tran sac tio n s , u n  ca len d rie r fixan t les m o m en ts  d ’échanges 
( F a t im a  1984).

Ce m arché-lieu  est souv en t p résen té  com m e chasse gardée  des géo­
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graphes e t des économ istes m ais son  in té rê t so c io -an th ro p o lo g iq u e  a 
été reco n n u  p a r  M a l in o w s k i  ( M a l in o w s k i  & d e  l a  F u e n t e  1982) et 
il ne s’est jam a is  dém enti à nos yeux. É ta n t d o n n é  ses m ultip les 
aspects, le co n co u rs  de to u s  les chercheurs en  sciences sociales, é co n o ­
m iques, géog raph iques, e t m êm e en d ’au tres  d isciplines, n ’est-il pas 
ind ispensab le , e t su ffisan t en m êm e tem ps, p o u r  en  tire r des enseigne­
m en ts valab les ? N o u s  avons, p o u r  n o tre  p a rt, ten té  d ’a p p o rte r  une  
m odeste  c o n tr ib u tio n  à u n  sujet qu i, au  S oudan , d em an d e  à  ê tre  
a b o rd é  d an s  to u te  sa com plexité  et qui a re tenu  n o tre  a tten tio n  depuis 
long tem ps.

Les m archés-lieux  so n t en  effet les p rinc ipaux , sou v en t m êm e les 
seuls po in ts  de ren co n tre  p o u r  la com m ercia lisa tion  des p ro d u its  des 
ag ricu lteu rs e t éleveurs auxquels n o u s n o u s in téressons en p rem ier lieu. 
C e so n t aussi de véritab les m iro irs  de la  cu ltu re  d u  D a rfû r  d u  p o in t 
de vue social a u ta n t q u ’économ ique  e t d an s  ses ra p p o rts  avec le m onde  
ex térieur. T o u t le m o n d e  au  S o u d an  se fo u rn it au  m arché , d irec tem en t 
ou  ind irec tem ent. A ussi perm et-il, à trav ers  les ra p p o rts  sociaux  qui 
v o n t de p a ir  avec le com m erce, de soulever des questions fo n d a m e n ta ­
les et, p a rm i celles-ci, la  stra tég ie  ad o p tée  ind iv iduellem ent o u  co llecti­
vem ent p o u r  o rg an iser la com m ercia lisa tion  a lim entaire .

La commercialisation et ses problèmes

A v an t d ’évo q u er les divers aspects d u  com m erce au  D arfû r, il 
im p o rte  de défin ir ce que  n o u s en ten d o n s p a r  « com m erc ia lisa tion  ».

L ’A cadém ie F ran ça ise  n o u s inv ite  à en faire la tra d u c tio n  du  m o t 
« m ark e tin g  » m ais il y a  deux  rem arq u es à faire en  ce qui concerne  
n o tre  é tude. L a p rem ière  est q u ’il ne s’ag it pas de créer artific ie llem ent 
des besoins, le p lus souven t sous fo rm e de « gadgets », p o u r  les m em ­
bres d ’une  « société de co n so m m atio n  ».

N o tre  p réo ccu p a tio n  est d ’ana lyser la réalité  socio -économ ique du  
paysan  p ro d u c te u r  ch e rch an t à écouler ses p ro d u its  p o u r  acq u érir 
ensu ite  des articles de prem ière  nécessité. C o m m en t choisit-il son  ache­
teu r dan s le p rem ier cas et son ven d eu r d an s le second ? A vec com bien  
de liberté  de sa p a r t  ? A vec quel degré de connaissance  de la co n jo n c­
tu re  ? Le p ay san  ne v en d an t que p o u r  acheter, n o u s n o u s tro u v o n s  
d ev an t le cycle de com m erc ia lisa tion  défini p a r  P a re to  : M arch an d ise  

M o n n a ie  —  M arch an d ise , déclenché p a r  le (ou  im posé a u ? )  p ro -
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d u c teu r o ffra n t un  artic le  dé taché  d ’une p ro d u c tio n  to ta le  constituée  
en p a rtie  p a r  les nécessités de sa p ro p re  subsistance , à lui et à sa 
fam ille, e t en p a rtie  p a r  un su rp lu s ju g é  bon  p o u r  l’échange avec des 
artic les tro p  souven t im portés.

Seconde ra iso n  : au  D arfû r, le p rob lèm e de la  co m m erc ia lisa tion  
est dom iné  p a r  un  fac teu r géograph ique , 1’« enclavem ent », im p o san t, 
depu is les tem ps les p lus reculés, le com m erce à longue d istance . N ou s 
avons d o n c  à com m encer p a r  l’é tu d e  des g randes voies com m erciales, 
m êm e si la géog raph ie  p a ra ît y p ren d re  une tro p  g ran d e  place. C ’est 
un  p rob lèm e socio logique pu isque les gens o n t à s’o rg an ise r p o u r  su r­
m o n te r  les obstacles ainsi im posés. C om m e M a u s s  (1968) l’a  bien d it : 
« ... la  géograph ie  tra ita it  ju s q u ’ici des questio n s de fron tiè res, de voies 
de communication, de densité  sociale, etc. O r, ce ne so n t p as  là des 
q u estions de géograph ie , m ais des questions de sociologie p u isq u ’il ne 
s’ag it pas de phénom ènes cosm iques, m ais de p h énom ènes qu i tiennen t 
à la n a tu re  des sociétés ».

U n  tel com m erce im plique in év itab lem en t des ra p p o r ts  en tre  gens 
d ’orig ines très d ifféren tes, m êm e au  niveau élém enta ire  d u  p ay san -p ro - 
d u c teu r e t de l’ach e teu r au  m arché.

Fonctions de la commercialisation

Les m ultip les fo n c tio n s de la com m ercia lisa tion  com m encen t a lo rs 
p a r l’em ploi des m oyens reconnus com m e susceptib les de faciliter les 
ra p p o rts  en tre  gens socio log iquem en t et éco n o m iq u em en t d ifféren ts. 
Le p rem ier de ces m oyens consiste  à  créer u n e  in fra s tru c tu re  c o m p o r­
ta n t  des in s titu tio n s  pub liques, les m archés, avec leur ca len d rie r e t leur 
em placem en t fixes, u n e  o u  p lusieu rs m onnaies e t systèm es de po id s  et 
m esures reconnus p a r  to u s, leurs règlem ents socio -com m erciaux  a p p li­
cables aux  tran sac tio n s  ou  aux  tran sac tio n s  effectuées en  deh o rs  de 
ceux-ci.

Le deuxièm e m oyen  consiste  à d é te rm in er les m odes de fixa tion  
des p rix  e t d u  créd it, la liste des artic les d o n t la  d is tr ib u tio n  p a ra ît  ren ­
tab le , ce qu i im plique la présence des p a rten a ires  au x  lieux et aux  
tem ps favo rab les à la com m ercia lisa tion . P o u r celle des p ro d u its  ag ri­
coles, il fa u t co m p te r avec les inconvén ien ts de q u an tité s  tro p  petites, 
les p rob lèm es de tra n sp o rt et de co n se rv a tio n  et, « last b u t n o t least »,
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au  D a rfû r  sinon  ailleurs, l’inév itab le  in te rven tion  d ’in term édia ires. Les 
prix  en  so n t d irec tem en t influencés.

Le tro isièm e m oyen est la d iv ision d u  travail en tre  sexes e t en tre  
d ifféren ts g roupes sociaux. Il s’en su it des stratég ies, individuelles ou  
collectives, p o u r  l’écou lem ent des p ro d u its , p o u r  les services, o u  p o u r  
la m eilleure ren tab ilité  de la com m ercia lisa tion .

D e to u te  évidence, su r n o tre  te rra in  d ’enquête , 1’« enclavem ent » se 
p résen te  com m e le p rob lèm e fo n d am en ta l à résoud re  p a r  to u s les 
m oyens possib les. O n  ne p eu t m êm e p as d ire que  la s itu a tio n  à cet 
égard  a it été  am éliorée p a r  le recou rs à  des technologies avancées : 
cam ions, o u  m êm e av ions, rem p laçan t cham eaux  o u  chem in  de fer, ni 
m êm e espérer q u ’elle puisse l’ê tre  réellem ent sans un  ch an g em en t ra d i­
cal d ’a ttitu d e  de la p a r t de ceux qui so n t responsables de la bonne 
m arche  de l’économ ie du  D arfû r. Si quelque chose n ’a  pas changé 
depu is des siècles, c ’est bien  la g ran d e  d épendance  d u  pays p a r  ra p p o r t 
aux  voies à longue d istance , e t c ’est p o u rq u o i nous leu r avons accordé  
en prem ier lieu n o tre  a tten tio n . Ces voies resten t ouvertes m ais non  
tracées, d an s les m êm es c inq  d irec tions p rincipales que p a r  le passé. La 
c réa tio n  d ’un  véritab le  réseau  ro u tie r, ta n t  in térieu r q u ’in te rn a tio n a l, 
s’im pose, m ais l’in stab ilité  des c o n tra in te s  po litico -économ iques d éco u ­
rage la p lan ifica tio n  d an s  ce dom aine .

Plan d’étude

D an s u n  p rem ier tem ps, n o u s n o u s  a tta ch o n s  aux  tra d itio n s  co m ­
m erciales du  D arfû r, afin  de m ieux co n n a ître  les orig ines e t c a rac té ris ­
tiques des m archés et, p a r  co m p ara iso n  e t déduc tion , les répercussions 
de leurs activ ités dan s les dom aines com m ercial e t socio -économ ique 
en général. N o u s p ren d ro n s  d o n c  en consid éra tio n  le com m erce à lo n ­
gue d istance , les ro u tes  com m erciales e t les m archés décrits  p a r  les 
anciens voyageurs. C e t ap erçu  p a ra îtra  p eu t-ê tre  u n  peu  long  et u n  peu 
en deh o rs  de n o tre  sujet, m ais il s’im pose du  fait q u ’au tre fo is  com m e 
a u jo u rd ’hui, les activ ités com m erciales des h a b ita n ts  d u  D a rfû r  ne p eu ­
vent pas se co m p ren d re  au trem en t.

Les activ ités com m erciales su r les m archés de nos jo u rs  dem eu ren t 
é tro item en t liées à ces rou tes, sans q u ’o n  puisse d ire si celles-ci d é te r­
m inen t la lo calisa tion  des m archés ou  so n t déterm inées p a r  les p rinc i­
paux  d ’en tre  eux. N o tre  é tu d e  su r le te rra in  a, en to u t cas, confirm é
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n o tre  m ém oire  de D . E .A . en ce q u ’il p o s tu la it l’ap p a ritio n  des m archés 
et d u  com m erce en général d an s  des co n d itio n s de co m p lém en ta rité  
économ ique accom pagnées d ’une  certa ine  d is tan c ia tio n  sociale en tre  
g roupes ou  ethn ies intéressées. N o u s  av ions a lo rs tiré  p ro fit des classi­
ques tels que  B o h a n n a n  & D a l t o n  (1962), F ir t h  (1967, 1972), M e il - 

l a s s o u x  (1971), et des « R éflexions su r la p ertinence  d ’une théo rie  de 
l’h isto ire  des é c h an g es»  de D u p r é  & R e y  (1969), m ais la crise des 
consciences est passée p a r  là  com m e ailleurs e t les réalités de la  vie 
po litiq u e  africa ine  o n t insp iré  de nouvelles vues à D i e n g  (1985) et, p lus 
m od estem en t, m ais d ’une  m an ière  qui nous a  été p lus u tile , à  R iv iè r e  

(1971).
A y an t aussi reçu u n  ap p ren tissag e  an th ro p o lo g iq u e , n o u s avons 

suivi avec in té rê t le « d é to u r  » de B aland ier, ce qu i, en  ra iso n  des o rig i­
nes de l’an th ro p o lo g ie  économ ique ( M a l i n o w s k i , F i r t h , etc.), nous 
p laça it d an s l’o rb ite  an g lo -saxonne  ( L o m b a r d  1972). C ’est d an s cette  
o rb ite  q u ’u n  m arx iste  am érica in  a conclu  q u ’il fa lla it repenser l’a n th ro ­
po logie  en term es « d ’une nouvelle économ ie po litiq u e  h is to riq u em en t 
orien tée  » (W o l f  1982) e t que  le p résiden t p o u r  1987-1988 de l’A m eri­
can  A n th ro p o lo g ica l A ssoc ia tion , a  déclaré  d an s  son  d iscou rs in a u g u ­
ra l que  « la reco n stru c tio n  h is to riq u e  est essentielle p o u r  le déve loppe­
m en t de l’a n th ro p o lo g ie  com m e science, e t fa isa b le »  ( A b e r l e  1987).

N o u s  avons accueilli ces d éc la ra tio n s avec d ’a u ta n t  p lus d ’in té rê t, 
que  le re to u r  au  passé s’est im posé à n o tre  a tte n tio n  p resq u e  à  ch aq u e  
pas de n o tre  enquête . N o u s  espérons d onc  q u ’il ne n o u s sera  p as  tro p  
rep roché d ’y av o ir adhéré.

Le poids de l’histoire

D es hypo thèses su r l’h is to ire  e t m êm e la p réh is to ire  d u  D a rfû r  
peuven t ê tre  dédu ites de sites (V an  N o t e n  1960) ou  de récits d u  tem ps 
des p h a ra o n s  ( A r k e l l  1961), m ais p o u r  nos beso ins, il suffit de d é b u ­
te r  avec la c réa tio n  d u  royaum e F û r, cen tré  su r le D jebel M a rra , peu t- 
ê tre  au  X V e siècle de l’ère ch ré tienne, et su r to u t avec la  prise du  p o u ­
voir, vers le m ilieu d u  X V IIe siècle, p a r  la dynastie  des K eira , so u m e t­
ta n t les ag ricu lteu rs séden ta ires, puis les cham eliers n o m ad es p roches 
d u  désert L ibyque, au  n o rd , et les A rabes éleveurs de béta il, les Baq- 
q â ra , au  sud.

U n  siècle p lus ta rd , o u  à peu  près, le ro y au m e su b stitu a it à des
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liens ap p a rem m en t séculaires avec le S o u d an  cen tra l, une é tro ite  asso ­
c ia tio n  cu ltu relle  et com m erciale  avec la vallée d u  N il, e x p o rta n t escla­
ves e t cham eaux  p a r  la ro u te  (n o n  tracée) des « Q u a ra n te  Jo u rs  » vers 
A ssyû t et au -de là , en É gypte. C ’est au  co u rs  de la dern ière  décennie du  
X V IIIe siècle, que les K eira  se c o n stitu è ren t une cap ita le  pe rm an en te  
près d u  lac T endelti, d o n t le n o m  d ev a it céder la  p lace au  m o t « El- 
F ash e r », c ’est-à-d ire  L e-C am p. C ette  ville a été décrite  dès sa n a is­
sance p a r  B row ne, le p rem ier voyageur eu ropéen  au  D a rfû r, com m e un  
cen tre  de co m m erc ia lisa tion  e t d ’u rb an isa tio n , en m êm e tem ps que 
d ’islam isa tion  et d ’a rab isa tio n  ( F a t im a  1982). Elle a im pressionné les 
F ran ça is  de l’E xpéd ition  d ’Égypte , a ss is tan t d ’A ssyû t à l’arrivée de 
carav an es venues de « D a rfo u r », d o n t ils p ren a ien t le nom  p o u r  celui 
d ’une  ville (D escrip tion  de l’É gypte).

Les K eira , au p rès  desquels une « reine-sœ ur », l’Iya Basi Z am zam , 
jo u a  long tem ps un  g ran d  rôle, lu ttè ren t co n tre  les T u rco -É gyp tiens p a r  
des recru tem en ts  m assifs de guerriers recru tés d an s  le B ahr-e l-G haza l 
et le D a r-F e r tit , aussi bien  que  d an s  la région. V aincus en 1874, ils se 
re tirè ren t dan s leu r berceau  ancestra l d u  D jebel M a rra  p o u r  laisser 
passer d ’a b o rd  cette  tem pête , ensu ite  la c réa tio n  de F É ta t M ahdiste . 
L eu r lo yau té  au  S u ltan -C aliphe  de C o n stan tin o p le  et leu r a lliance avec 
le G ran d -S en o u ssi e n tra în a  leur p erte  définitive p a r  la m o rt d u  d ern ier 
su ltan , Ali D in a r (1898-1916), et l’in c o rp o ra tio n  d u  royaum e au  S o u ­
d an  ang lo-égyptien .

Hier et aujourd’hui

Sans so rtir  d u  cad re  de l’H isto ire , certa in s ouvrages récents o n t 
éclairé d ’une  lum ière  nouvelle certa in s  tra its  de l’économ ie actuelle  d u  
D arfû r liés à  des tra its  d o m in an ts  de l’ancienne ad m in is tra tio n  royale. 
R. S. O ’F ahey , é tu d ia n t des arch ives fam iliales, a  co n sta té  que  la piste 
des « Q u a ra n te  Jo u rs  » a  co n trib u é  à l’islam isa tion  plus com plète  et à 
l’a rab isa tio n  du  pays p a r  les m arch an d s  et religieux venus d ’Égyp te  et 
d ’ailleurs o u  en  ra p p o rts  co n stan ts  avec l’é tranger. D es te rres o n t été 
octroyées en a b o n d an ce  aux  m em bres de la  fam ille e t de la  co u r ro y a ­
les, e t à des m arch an d s  qui o n t fa it de C o b é  un  véritab le  p o r t  c a ra v a ­
nier, tan d is  que  le régim e foncier trad itio n n e l sou ffra it de l’effacem ent 
des chefs locaux  résis tan t m al à une  po litique  de cen tra lisa tio n  p o u r­
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suivie ap rès  l’effo n d rem en t de la dynastie  (O ’F ahey  1980, pp . 81 et 
91).

D an s un  a u tre  ouvrage , fondé su r un  g ros trav a il su r le te rra in  en 
m êm e tem ps que  su r des d o cu m en ts  e t la litté ra tu re , M me K ap te ijn s  a 
con firm é l’im p o rtan ce  socio -économ ique d u  com m erce à longue d is­
tance d an s le D a r-M asa lit, rég ion  coincée en tre  le D a rfû r et le T ch ad , 
fina lem en t pa rtag ée  en tre  F ran ça is  e t A nglais, ceux-ci se p ré sen tan t au  
nom  de l’É gypte  (K a p te i jn s  1984). O r, p o u r  les A nglais, il s’ag issait 
d ’o rien te r la p ro d u c tio n  vers les cu ltu res com m erciales à e x p o rte r 
(A w a d  A l-S id  A l - K a r s a n i  1987).

T o u tes  les é tudes que  n o u s avons pu  consu lte r, aussi bien que  les 
tém oignages recueillis p a r  nous su r le te rra in , co n firm en t co m m en t au  
D a rfû r les activ ités com m erciales o n t acquis une  im p o rtan ce  s tra tég i­
que fo n d am en ta le , reconnue p a r  tous les régim es p o litiques qui s’y 
son t succédé, e t p o r ta n t su r to u t su r les échanges à longue d istance . C et 
in té rê t persiste  de nos jo u rs , avec une p a rtic ip a tio n  de p lus en plus 
m assive des d ifféren tes ca tégories sociales.

Relations entre ethnies et avec les pays voisins

N o u s avons ainsi été co n d u ite  à  la  deuxièm e p a rtie  de n o tre  t r a ­
vail, a b o rd a n t les re la tions com m erciales actuelles en tre  e thn ies e t avec 
les pays voisins d u  D arfû r, et la façon  d o n t les gens s’o rg an isen t sur 
des bases socio log iques p o u r  vaincre  les im perfec tions d u  quasi-sys­
tèm e com m ercial. Des d ifficultés struc tu re llles et fonctionnelles son t 
liées, p a r  exem ple, au  réseau de tra n sp o rt en tre  lieux de p ro d u c tio n  et 
lieux d ’a c h a t p o u r  co n so m m atio n  ou  revente. D es b locages d é sa v a n ta ­
gent les p ro d u c teu rs  et m êm e p arfo is  les p e tits  com m erçan ts . Il est d if­
ficile m ais ind ispensab le  d ’é tu d ie r la o u  les stra tég ies de com m erc ia lisa ­
tio n  face à u n  systèm e de tra n sp o rts  lam en tab le , o ù  les p lu ies sa iso n ­
nières iso len t d u ra n t des m ois des villages et m êm e certa ines villes. La 
réussite  d ’u n  co m m erçan t d ép en d  b eau co u p  des facilités d o n t il d ispose 
p o u r  se d ép lacer et d ép lacer sa m archand ise . C ’est l’une  des ra isons 
p o u r  lesquelles une  p erso n n e  isolée n ’a  q u ’une chance  m in im e de vo ir 
p ro sp ére r ses affaires. D e là, u n  sen tim en t de so lidarité  de g ro u p e  qui 
carac térise  les com m erçan ts  d u  D arfû r, m ais co m m en t ce tte  so lidarité  
se concrétise-t-elle  e t quelles so n t ses im p lica tions ? D an s n o tre  tro i­
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sième p artie , nous ten to n s  d ’en é tu d ie r l’im pac t su r deux questions 
fo n d am en ta les  : le créd it et les prix.

Crédit et prix

En ce qui concerne  le créd it, nous avons co n sta té  à quel p o in t il 
é ta it ind ispensab le  à la  co m m ercia lisa tion , su r n o tre  te rra in  d ’enquête  
com m e ailleurs, et on  n o u s a dem an d é , bien en ten d u  : co m m en t o rg a ­
niser le c réd it su r une  a u tre  base que la perspective p o u r  le p rê teu r de 
percevo ir des in térê ts  ? La percep tio n  d ’in té rê ts  ne n o u s est a p p a ru e  ni 
désirab le , ni ju stifiée , ni m êm e to u t sim plem ent possib le, éco n o m iq u e­
m en t p a r la n t, q u a n d  il s’ag it de som m es m inim es engagées à très c o u rt 
term e, com m e c’est le cas au  D a rfû r  et ailleurs en A frique , d an s  le cré ­
d it ro ta t if  co n n u  localem en t sous le n o m  de « san d u k  », e t elle re ste ra it 
to u t à fa it incerta ine  sans un  appare il de co n trô le  qui fera it que  « la 
sauce c o û te ra it p lus cher que le po isson  ». O n p arle  d ’ailleurs d ’expé­
riences réussies de p rê t sans in té rê t au  B angladesh. A ffaire  à  suivre !

C e serait, d ’a u tre  p a rt, folie que  d ’y com pter, dan s un  pays p ro ­
fo n d ém en t m u su lm an , de la  p a r t  d ’agricu lteu rs, d ’éleveurs, de tous 
petits  a rtisan s  d ’un  cô té , et des acq u éreu rs  de leur p ro d u c tio n , ag issan t 
d irec tem en t o u  reco u ran t à u n  réseau  d ’in term édia ires en raciné  d an s  la 
trad itio n . Il ne s’ag it pas seu lem ent de « C h a ria ’a  » m ais aussi de sens 
m ora l p o u r  des c ro y an ts , p ersuadés q u ’il est im m oral e t co n d am n é  p a r 
le C o ran , sinon  p a r  la Bible, d ’exiger p lus d ’a rgen t q u ’o n  en a prêté.

D e quels m oyens le p ay san  d ispose-t-il, dan s le p rocessus de co m ­
m ercia lisa tion , p o u r  évaluer le p rix  à d em an d e r ? Sa p o sitio n  est fo n d a ­
m entale , pu isque  c’est lui qu i rend  ce processus possib le en p ro d u isa n t 
l’artic le  à  com m ercialiser, m ais la com m ercia lisa tion  ne dev ien t une 
réalité  concrè te  que  s’il ren co n tre  u n  a u tre  ind iv idu  p rê t à conclu re  un  
c o n tra t p o u r  l’ach a t de son p ro d u it. À prem ière  vue, on  s 'a tte n d  à voir 
le p ro d u c te u r  d o m in er la s itu a tio n  en cho isissan t son  p a rten a ire  et en 
lui d ic ta n t un  p rix  fixé p a r  les co û ts  de p ro d u c tio n  et p a r  l’espo ir d ’un  
ach a t subséquen t, deux élém ents co n n u s de lui seul.

De fait, la s itu a tio n  d u  p ro d u c te u r se dégrade  dès q u ’on  en arrive  
à la  d é te rm in a tio n  d ’u n  prix . C e tte  questio n  est to u jo u rs  au  cœ ur du  
p rob lèm e de la  co m m ercia lisa tion , q u o iq u e  les p ro céd u res  et réac tions 
v a rien t à  l’infini, selon que  les intéressés so n t engagés d an s  le c o n tra t 
occasionnellem ent ou  p ro fessionnellem ent. Le paysan  m an q u e  de c ritè ­
res précis p o u r  ap p réc ie r le besoin  que son  in te rlo cu teu r cherche à



22 FATIMA ABDEL-RAHMAN EL-RASHEED

satisfaire. C e q u ’il co n n a ît su r to u t, c ’est son  beso in  à lui, le besoin  d ’un  
bien  d ’a u ta n t p lus difficile à évaluer q u ’il est g énéra lem en t d ’o rig ine 
plus lo in ta in e  que  celle de l’artic le  o ffe rt p a r  le p ro d u c te u r  local. 
L ’ache teu r, su r to u t s’il est co m m erçan t de p ro fession , m et facilem ent 
le p aysan  d an s un  é ta t de dépendance, p arce  que  lui seul c o n n a ît les 
v ariab les économ iques, éco logiques, ou  m êm e sociales e t au tre s  qui 
ju s tifien t la  hausse o u  la baisse d u  p rix  de l’artic le  désiré p a r  le p ay san  
devenu  co n so m m ateu r à  son  to u r, ou  a v an t son  to u r.

Le rô le  des in term édia ires, d o n t le fo isonnem en t est une  source  facile 
de c ritiques et de m oqueries de la p a r t  de v isiteurs gogu en ard s, est crucial 
à  ce p o in t de vue. A u  lieu de laisser le p ay san  chercher à son  aise e t cho isir 
son  ach e teu r, ils se p réc ip iten t à sa ren co n tre , l’en to u re n t, le harcè len t, 
fo n t to u t ce q u ’ils peuven t p o u r  l’am ener au  co m m erçan t qu i les a en g a­
gés e t la s itu a tio n  est re to u rn ée , le co m m erçan t la dom ine. Il existe, bien 
en ten d u , des paysans m o ins faibles, m ais cela dépend  de leu r degré d ’ex­
périence ou  d 'in s tru c tio n  p lus que  de leur personnalité .

Le marchandage en tant que technique

P oussé p a r  des m o tiv a tio n s  socio logiques e t psychologiques, 
a u ta n t e t s inon  plus q u ’économ iques, le p ay sa n -p ro d u c te u r reco u rt 
a lo rs  à une  techn ique  a p p a rem m en t bien connue , celle d u  m a rc h a n ­
dage. Y  trouve-t-il son av an tag e  o u  non  ?

Il a d ev an t lui, une  fois l’in te rm éd ia ire  écarté , un  co m m erçan t p ro ­
fessionnel d o n t le besoin  fo n d am en ta l est in fin im en t p lus c la ir  e t facile 
à évaluer : la réa lisa tion  d ’un  bénéfice com m ercial. P u isq u ’il co m m er­
cialise des artic les d o n t il n ’est p as  le p ro d u c teu r, son  souci p rinc ipa l 
est de réaliser un p ro fit su r un c o û t q u ’il co n n a ît facilem ent, p lus faci­
lem ent en to u s cas que  ceux d u  p ro d u it o ffe rt p a r  le p ay san , e t sans 
exclure certa in s  critè res socio logiques et psycho log iques qui n ’ag issen t 
to u t de m êm e pas au  m êm e p o in t que  su r ce dern ier.

N o m breuses son t les im perfec tions d ’une  telle façon  de d é te rm in er 
les p rix  e t ce so n t elles qu i su sciten t, exigent m êm e, l’in te rv en tio n  d ’in ­
term édia ires chargés d ’a b o lir  les b locages com m erciaux  a v a n t de livrer 
le p ro d u c te u r  au  co m m erçan t. Q uel est le v rai rô le de ces in te rm éd ia i­
res ? Sont-ils v ra im en t ind ispensab les ? A u-d e là  des m oqueries, non  
seu lem ent les théoric iens m ais les intéressés eux-m êm es ém etten t des 
avis divergents.

Q uels que  so ien t les services rendus p a r  les in te rm éd ia ires aux
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co m m erçan ts  pro fessionnels e t aux  p ro d u c teu rs-v en d eu rs , respective­
m ent, il fa u t sou ligner q u ’ils servent de tra its  d ’un io n  en tre  deux  p a r te ­
naires d an s  u n  m êm e c o n tra t  de com m ercia lisa tion  d o n t les in térêts 
convergen t e t s’o p p o sen t to u r  à to u r  et où  a p p a ra ît la questio n  de la 
div ision  d u  travail dan s une  société p lu ri-e thn ique . Il ne s’ag it pas seu­
lem ent de réaliser « une  b o n n e  affa ire  » et, co n tra irem en t à ce qui se 
passe d a n s  u n e  société p lus « soph istiquée  », c ’est à m a rch an d e r le plus 
q u ’o n  gagne d u  prestige, p u isq u ’il s’ag it de d o m in er a v a n t d ’en tire r un  
p ro fit.

Division du travail

N o s données et n o tre  co nna issance  d u  te rra in  o ù  n o u s som m es 
née, o n t con firm é l’hypo thèse  selon laquelle le s ta tu t et les re sp o n sab i­
lités sociales de la fem m e, pas seu lem ent au  D arfû r, jo u e n t u n  rôle 
essentiel d an s sa p a rtic ip a tio n  à la com m ercia lisa tion , en  co n trad ic tio n  
avec l’im p o rtan ce  de son rô le d an s l’économ ie, en ta n t que  p roductrice . 
Les s tru c tu res  sociales ag issen t de m an ière  à lui assigner u n  ran g  infé­
rieu r à celui que  l’économ ie ju stifie ra it.

L ’insignifiance des tran sac tio n s  auxquelles se liv ren t les fem m es 
tien t m oins à u n  m an q u e  réel de p ro d u its  à offrir q u ’à des co n tra in tes  
d ’o rd re  socio-cu lturel. L ’équ ilib re  social, tel q u ’on  le co m p ren d  d an s  le 
pays, in te rd it la con cu rren ce  économ ique  en tre  sexes e t engendre  des 
répercussions négatives p o u r  la  fem m e. L eu r rôle d an s  la co n treb an d e  
ne dém en t p as  un  p ré jugé  « viscéral » à  cet égard .

N o u s  av o n s été ainsi co n d u ite  à reco n n a ître  que  les m archés ne 
so n t pas seu lem ent des in s titu tio n s  économ iques, m ais aussi des in s titu ­
tions p u b liques jo u a n t  u n  rô le considérab le  d ans l’in te rac tio n  sociale, 
rô le d ’a u ta n t  p lus im p o rta n t à considérer que  les ra p p o rts  en tre  e thn ies 
son t souven t conflic tuels d an s  une  société où  elles s’enchevêtren t à to u t 
b o u t de ch am p . Le m arché , cen tre  de com m ercia lisa tion , occupe une 
place de p rem ier o rd re , d an s  la  socio-économ ie d u  développem ent.

*
* *

D an s la co n d u ite  du  p résen t travail e t particu liè rem en t p o u r  la 
théo rie  socio -économ ique, l’a u te u r  tien t à  rend re  h om m age à son  m a î­
tre  à Lille, le p ro fesseu r Jacques L om bard .



CHAPITRE I

Le commerce traditionnel au Darfûr

Introduction

E n d ép it d ’une  p o sitio n  g éo graph ique  qui im pose de longs e t co û ­
teux  obstacles au  d éro u lem en t d ’activ ités com m erciales, le D a rfû r 
co n stitu e  depu is des tem ps im m ém oriaux  un  ca rre fo u r de ro u tes  co m ­
m erciales re lian t l’in té rieu r de l’A frique  occiden tale et cen tra le  à  la 
m er, la  p lu p a r t du  tem ps p a r les flo ts de sable d u  S ah ara , com m e les 
voies d ’accès à la G rèce p a r ceux de la  M éditerranée.

C ette  p o sitio n  g éo graph ique  d u  D a rfû r en particu lie r et d u  S oudan  
sep ten trio n a l dan s son  ensem ble, n ’a pas em pêché les P h a ra o n s  de la 
N ub ie  et de l’É gypte anciennes, aussi bien que  leurs successeurs, A ra ­
bes, T u rcs  o u  E uropéens, de s’in téresser co n stam m en t à  m e ttre  la  m ain  
su r ces ro u tes  com m erciales, afin  de c o n trô le r leurs a p p ro v is io n n e ­
m ents d ’o r, d ’esclaves et d ’au tres  biens ( A r k e l l  1 9 6 1 ) .

D an s la m esure o ù  le co n trô le  to ta l leu r a échappé, ils o n t fa it de 
leu r m ieux p o u r  en tre ten ir des ra p p o rts  pacifiques avec des É ta ts  
parm i lesquels le D a rfû r jo u a it  u n  rô le de relais. D es re la tio n s d ip lo ­
m atiq u es o n t été nouées à des fins com m erciales en tre  les m aîtres de 
l’Égypte , d u  F u n j et du  O u ad ai en tre  au tres  et leurs hom ologues du  
D arfû r.

Les do cu m en ts  h isto riques que  n o u s avons pu  co n su lte r m o n tre n t 
co m m en t ce com m erce é ta it o rgan isé  en  deux g randes catégories 
d ’échanges :

a) Le com m erce à  longue d istance  en tre  le D a rfû r e t les É ta ts  lo in ta in s 
qui p eu t ê tre  qualifié  d ’ex térieu r ;

b) Le com m erce local e t rég ional p ra tiq u é  su r le te rrito ire  m êm e du  
pays et ses voisins im m édia ts  que  n o u s qualifie rons d ’in térieu r.

D an s les deux cas, l’im p o rtan ce  d u  com m erce é ta it ind iquée p a r  le 
fa it que  les com m erçan ts, en m êm e tem ps que  tou tes personnes partic i-
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p a n t à leurs activ ités, se su ivaien t (à l’in s ta r  des m arin s) le long  de 
voies n o n  tracées qu i d evena ien t p a r  la force des choses ce que  n o u s 
ap p e lle rons des « ro u tes  com m erciales », c ’est-à-d ire  des voies o ù  la 
p ra tiq u e  d 'ac tiv ités  com m erciales en tre ten a it une c ircu la tio n  carav a- 
n ière régulière et in tense, a llan t ju s q u ’à 15 000 ch am eau x  p o u r  la  c a ra ­
vane annuelle  re lian t en q u a ra n te  jo u rs  de m arche  le D a rfû r  à  l’Égypte.

D epuis des m illénaires, de nom breuses ro u tes  com m erciales 
re lia ien t ainsi le D a rfû r  aux  pays voisins e t m êm e au-delà . L a  p lus célè­
b re  d ’en tre  elles, m en tio n n ée  dès 666 A D , se d irigea it vers A ssiou t 
(Syou t) en É gypte , en  aval de la p rem ière  ca ta rac te  d u  N il, d ’o ù  les 
m archand ises p o u v a ien t ê tre  tran sp o rtée s  soit p a r  te rre , so it p a r  eau. 
O n ignore  l’époque  exacte de sa c réa tio n  m ais elle sem ble bien être  
an té rieu re  à  l’ère ch ré tienne. Les in fo rm atio n s recueillies à ce sujet fo n t 
enco re  l’ob je t de con tro v erses  p a rm i les a rchéo logues et les h isto riens 
(e.a. Y o y o t t e  1953).

D e to u te  m an ière , il n o u s sem ble fo rt p ro b ab le  que  la ro u te  des 
Q u a ra n te  Jo u rs  a it été la p lus ancienne des voies com m erciales re lian t 
le D a rfû r au  m o n d e  ex té rieu r et p lus p récisém ent à l’É gypte. C o n n u e  
en a rab e  sous le nom  de « D arb -e l-A rb a ïn  », elle est devenue célèbre 
p a r  le vo lum e considérab le  d u  tra fic  q u ’elle a ssu ra it, e t p a r  sa c o n tr i­
b u tio n  à la richesse de la ville d 'A ss io u t, l’ex-L ycopolis ( I s a m b e r t  

1881, p. 480).

Avantages et inconvénients de la route des Quarante Jours

A u d é p a rt d ’E l-F ash er, à 1117 m illes anglais d ’A ssiou t, o u  de 
K o b é  à 1082 m illes, cette  ro u te  traverse  une rég ion  désertique , in h ab i­
tée o u  m êm e in h ab itab le  en m ajeu re  partie , ja lo n n ée  de quelques oasis 
et de quelques p u its  à longs intervalles, la d istance  en tre  ceux-ci é tan t 
de q u a tre  à six jo u rs  de m arche. Le prem ier p rob lèm e à réso u d re  é ta it 
d o n c  l’ap p ro v is io n n em en t en  eau  et n o u rritu re  qu i exigeait des charges 
im p o rtan te s , de so rte  q u ’on  p o u v a it payer a u ta n t p o u r  les cham eaux  
eux-m êm es que  p o u r  les charges q u ’ils p o r ta ie n t ( B r o w n e  1806, 
p. 250).

C e qui ren d a it p a r  co n tre  ce tte  ro u te  très d ésirab le  p o u r  les m a r­
ch an d s c ’é ta it que  tra v e rsa n t u n e  rég ion  désertique , elle leu r a ssu ra it 
une  sécurité  relative. O n y c o u ra it m oins de risques d ’agression  et de 
pillage que  su r la ro u te  m en an t d u  S ennar à  A ssiou t. C e tte  sécurité



ACTIVITÉS COMMERCIALES AU DARFÛR 2 7

n ’é ta n t to u t de m êm e pas abso lue , les ca ravanes p ren a ien t des p récau ­
tions jugées ind ispensables telles que  de se g ro u p er e t de s’a rm er p a r  
c ra in te  des pasteu rs  qui sillonnaien t le désert, les K ab ab ish  et 
B édiayat.

L ’absence de p o in ts  de repère e t d ’o rien ta tio n  c o n s titu a it u n  
deuxièm e inconvénien t. P o u r y rem édier, les caravanes é ta ien t guidées 
p a r  des « k h ab irs  », des guides, b o n s connaisseurs de la ro u te  m ais 
auxquels l’im m ensité du  désert ne p e rm etta it pas to u jo u rs  de la c o n n a î­
tre  p a rfa item en t. Les voyageurs se fa isa ien t à l’occasion  leurs p ro p res  
p o in ts  de repère  là où  ils tro u v a ien t des p ierres à en tasser, m ais cela 
n ’é ta it pas to u jo u rs  possib le, c a r  le sable é ta it (et est to u jo u rs) tro p  
m ou  e t tro p  p ro fo n d . L ’ob se rv a tio n  des étoiles et conste lla tio n s é ta it 
aussi utilisée com m e m éth o d e  de repérage. M algré  to u t, le risque 
n ’é ta it jam a is  élim iné m êm e p o u r  un  voyageur expérim en té  p a r  une  
d izaine de voyages. L a ca rav an e  de B row ne s’est égarée tro is  fois a v an t 
son arrivée au  D arfû r. Le risque  persiste  de nos jo u rs  et des co m m er­
çan ts  et des ouvriers  s’égaren t encore en tre  le D a rfû r d ’une  p a r t, la 
L ibye et l’É gypte  de l’au tre . C erta in s y m euren t de faim  et de so if ou 
son t ensevelis p a r  le sable m o u v an t.

Route des Quarante Jours :
Points d’arrêt, caravansérails

En ra ison  d u  ca rac tère  désertique  d ’une g ran d e  p a rtie  d u  pays à 
traverser, les voyageurs p a r  le D arb -e l-A rb a ïn  d evaien t acco rd e r la 
p rio rité  à u n  p ro b lèm e fo n d am en ta l, celui de l’ap p ro v is io n n em en t en 
eau , la p lu p a rt des p o in ts  d ’eau  é ta n t situés à cinq jo u rs  de voyage l’un 
de l’au tre . N ou s décrirons brièvem ent leur aven tu re  en n o u s b a sa n t sur 
le récit d ’A L -T oU N S Y  (1845, pp . 29-36). C inq  jo u rs  ap rès  leur d é p a rt de 
B eny-A dy en É gypte , la  ca rav an e  a rr iv a it à l’oasis de K h a rd jh , une 
g ran d e  vallée s’é te n d a n t d u  n o rd  au  sud  su r une lo n g u eu r de 150 k ilo ­
m ètres, lieu h is to riq u e  en tre  to u s désigné d an s  les textes h iérog lyph i­
ques sous le nom  de H ibe, devenu  Ibis en grec. Le chef-lieu qui avait 
d o n n é  son  nom  à l’oasis, é ta it une  b o u rg ad e  à laquelle u n  guide publié  
en 1881 deva it a ttr ib u e r  3000 h a b ita n ts  ( I s a m b e r t  1881) e t n os v o y a­
geurs y p assa ien t c inq  jo u rs . V enait ensu ite , à deux  jo u rs  de m arche , 
A byrys (ou  Beyrys, Baïris), un village où  ils passa ien t deux jo u rs , puis 
B oulaq  (B élaq) et M acs (M ex), enco re  deux jo u rs  de repos ap rès deux
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jo u rs  de m arche , d ern iers villages ou  p lu tô t h am eaux  de l’oasis. En 
q u itta n t M acs, la  c a rav an e  s’engagea it dan s une  rég ion  de p lus en p lus 
désertique  q u ’elle trav e rsa it d u ra n t c inq  jo u rs  a v a n t d ’a rriv e r à El- 
C h eb b  (A yn-C heb) p o u r  s’y rep o se r deux jo u rs , e t q u a tre  jo u rs  encore 
a v an t d ’a tte in d re , à la c inqu ièm e m atinée, l’oasis de Selym éh (Selim a), 
im p o rta n t nœ ud de co m m u n ica tio n s d an s  le désert, à la la titu d e  de la 
deuxièm e ca ta rac te  d u  N il e t de la fron tiè re  actuelle  de l’É gypte e t d u  
S oudan . Elle y p assa it deux  jo u rs  av an t de p o u rsu iv re  sa m arch e  ju s ­
que  L aguyéh  (A ïn-el-k ieh) q u ’elle a tte ig n a it le sixièm e jo u r  et o ù  elle 
en  p assa it deux. V enait a lo rs, au  b o u t de c inq  jo u rs  de p lus, Z ag h âo u y , 
où  l’eau  é ta it p lus a b o n d a n te  et les p â tu rag es  p lus é tendus, de so rte  
que la ca rav an e  p o u v a it co n sac re r onze jo u rs  à réco n fo rte r ses hom m es 
et ses cham eaux . A près cela, la  ca rav an e  p o u v a it se p e rm e ttre  dix jo u rs  
de m arch e  p o u r  a rriv e r la onzièm e m atinée  à  M o u rzo u k , p u its  situé à 
l’en trée  d u  p rem ier D istric t d u  D a rfû r  où elle re n c o n tra it souv en t des 
A rab es p o u rv u s  d ’o u tres  d ’eau  e t de lait. D e M o u rzo u k , elle ne m e tta it 
que q u a tre  heures a v an t d ’a rriv e r au  pu its de S ouw âynéth  (Sweini), 
poste  de d o u an e  d u  D a rfû r et p rem ière  ville im p o rta n te  d an s  le n o rd  
du  royaum e, p o in t p ro ch e  de celui où la fro n tiè re  actuelle avec le 
T ch ad  re jo in t le W ad i H ow ar.

A insi s’achevaien t les q u a ra n te  jo u rs  de voyage qu i av a ien t va lu  à 
cette  ro u te  le n o m  de « D arb -e l-A rb a ïn  » (sans co m p te r v ingt-six  jo u rs  
de repos b ien  nécessaires) ap rès  lesquels les voyageu rs se sép ara ien t ; 
b eau co u p  de com m erçan ts  se d irigeaien t vers K o b é  (K obeih , K obbé 
ou  m êm e K ab k âb y éh ), le g ran d  m arché n a tio n a l d u  royaum e.

Caravanes vers l’Égypte 
par la route des Quarante Jours

E x p o r t a t io n  d ’e s c l a v e s

Les e x p o rta tio n s  du  D a rfû r  consista ien t, à la fin d u  X V IIIe siècle, 
en tro is  so rtes d ’artic les : p ro d u its  locaux tels que  gom m e arab iq u e , 
bétail, n a tro n , o u tres  de cu ir, etc., ou  bien é tran g ers , achetés p o u r  
revente à des v isiteurs e t des com m erçan ts é tran g ers , e t enfin  en escla­
ves cap tu rés  au  sud du  royaum e. « Les h a b ita n ts  d ’une  g ran d e  p a rtie  
de l’in té rieu r de l’A frique  v iennen t y vendre  o u  échanger les d ifféren tes 
denrées... ivoire, tam arin , etc., m ais ce son t les h a b ita n ts  de cette  ville
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(i.e. D a rfû r) qui en effectuen t le tra n sp o rt en E gypte » (D escrip tion  de 
l’Égypte , 279/X V II).

Ce com m erce sem ble av o ir été considérab le  e t s’ê tre  dirigé signifi­
ca tivem en t vers d ’au tres  pays que  l’Égypte. Si n o u s  d o n n o n s  des 
détails p lus précis su r les ex p o rta tio n s  vers l’É gypte, c ’est seulem ent 
p a r  suite  d u  m an q u e  de d o cu m en ta tio n  su r ce com m erce avec les 
au tres  pays. E n  1796, la ca rav an e  q u ’av a it accom pagnée B row ne ava it 
tra n sp o rté  vers l’É gypte  des m archand ises évaluées à un  to ta l de 
£ 115 000 ( B r o w n e  1806, p. 249). M ais une carav an e  de 2000 ch a ­
m eaux  et 1000 esclaves é ta it considérée com m e re la tivem ent g rande , 
une  ca rav an e  o rd in a ire  n 'en  ava it pas a u ta n t.

P arm i les articles exportés, les esclaves figura ien t com m e les plus 
im p o rtan ts , c o n s titu a n t une  m arch an d ise  à  p a r t n o u s sem ble-t-il p o u r  
tro is  ra isons fo n d am en ta les  :

1) C ’é ta it la seule m arch an d ise  cap ab le  de faire un  travail p ro d u c tif, 
de fo u rn ir  de la m a in -d 'œ u v re  à ses acq u éreu rs  ;

2) Ils é ta ien t égalem ent capab les de se rep ro d u ire , a ssu ra n t ainsi la 
c o n tin u ité  d 'u n e  m a in -d ’œ uvre acquise avec eux ;

3) Ils p o u v a ien t servir à des fins p o litiques com m e so ldats , gard iens, 
etc. Si la  ca rav an e  de D a rfû r  n ’av a it a p p o rté  vers l’É gypte  que  des 
esclaves, cela seul a u ra it  servi à  ren d re  ce com m erce désirab le  et 
ren tab le  p o u r  les souvera ins aussi b ien  que p o u r  les com m erçan ts  
des deux  côtés.

Le D arfû r, de son  cô té , b ien  au  c o u ra n t de leu r usage, p re n a it sa 
p a r t  des esclaves q u ’il recevait d u  sud « . . .  son  p rincipal com m erce c o n ­
sista it en esclaves no irs. Ce so n t les en fan ts  des deux  sexes, d o n t les 
uns son t dérobés d an s  les villages d u  royaum e de D a rfû r p a r  des gens 
qui fo n t m étier de ces sortes d ’enlèvem ents, et d o n t les au tre s  a p p a r ­
tien n en t aux  p riso n n ie rs  de guerre  que  l’on  a rédu it en esclaves » (D es­
c rip tio n  de l’Égypte, X V II, 278).

Bien que  l’É ta t a it p a rtic ipé  très activem ent à la tra ite  des esclaves 
et que  l’in s titu tio n  se so it m ain ten u e  sous son au to rité  et sa p ro tec tio n , 
il n ’en  rev en d iq u a it p as  le m o nopo le . M arch an d s, n o tab les, hom m es 
libres quelconques p o u v a ien t aussi s’y livrer. A gents de P É ta t, m a r­
ch an d s à leur p ro p re  com pte  et n o tab les o rg an isa ien t sy stém atiq u e­
m en t des razzias d an s  le pays généra lem ent co n n u  sous le nom  de 
« D arfe r tit  » au  sud d u  D arfû r. L ’É ta t, cependan t, av a it conso lidé  ce tte  
in s titu tio n  p a r  sa p ro p re  tra ite  et p a r  le co n trô le  d ’une  région cen tra le  
en to u rée  d ’É ta ts  ex p o rta teu rs  d ’esclaves. La m a in -d ’œ uvre servile,
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I
o u tre  son  rô le m ilita ire  e t po licier, co n co u ra it à la  p ro d u c tio n  e t p o u ­
v a it ê tre  échangée co n tre  des biens précieux : a rm es, chevaux , vê te­
m ents hono rifiq u es, tap is , etc.

En re to u r, la tra ite  a p récip ité  la d estru c tio n  d u  p u issan t É ta t de 
D a rfû r  ; affa ib li p a r  les sou lèvem ents des g roupes e thn iques rédu its  en 
esclavage e t p a r  l’am b itio n  d ’É ta ts  avides de la p ra tiq u e r  à  leu r p ro fit 
(T u rq u ie , É gypte), o u  p ré te n d a n t y m e ttre  fin (A ngleterre).

O r g a n i s a t i o n  d e  l a  t r a it e  d e s  e s c l a v e s

La tra ite  é ta it une affa ire  bien organisée, c o m p o rta n t de n o m b reu x  
p a rten a ires , les su ltans e t leurs descendan ts, les n o tab les, les co m m er­
çan ts , e t fina lem en t to u s  les hom m es libres d o n t la  p a rtic ip a tio n  é ta it 
ind ispensab le  à sa réussite. Seul le su ltan  p o u v a it d o n n e r perm ission  de 
s’y livrer, m ais il p o u v a it déléguer son  p o u v o ir à des n o tab les  ou  à q u i­
co n q u e  so llic ita it l’a u to risa tio n  d 'o rg an ise r  un  « G h a z o u a h  ». Il suffi­
sa it de lui o ffrir un  cad eau  accep tab le  p o u r  o b ten ir  ce tte  a u to risa tio n , 
e t su iv an t A l - T o u n s y  (1845), le su ltan  en  acco rd a it de so ixan te  à 
so ixan te-d ix  p a r  an . C h aq u e  perm is préc isa it la ro u te  à suivre et la 
tr ib u  à  a tta q u e r  e t é ta it consacré  p a r  une lance co n n u e  sous le nom  de 
« Sala tiya  », d ’où  l’ap p e lla tio n  de « Sala tiya  » p a rfo is  d o n n ée  à la 
« G h a z o u a h  » elle-m êm e.

U ne fois la perm ission  ob ten u e , son titu la ire  devenu  guide de sa 
« G h a z o u a h  » com m ença it à négocier avec les co m m erçan ts  à  c réd it 
des m archand ises d o n t il av a it beso in  et q u ’il s’engagea it à  p ay e r en 
esclaves. C erta in s  co m m erçan ts  acco m p ag n aien t les « G h a z o u a h  ». Ils 
é ta ien t a lo rs payés p lus chers que  ceux qui a tte n d a ie n t leu r re to u r. À 
cô té  de son aspect in h u m ain , ce m ode  de pa iem en t m o n tre  u n e  grosse 
lacune d u  systèm e com m ercial, celle de l’inefficacité  de son  systèm e 
m o n é ta ire  ( O ’F a h e y  1973, p. 32).

Le D a rfû r  é ta n t u n  É ta t islam ique, ces expéd itions n ’é ta ien t d iri­
gées que co n tre  les pa ïens, g énéra lem en t cap tu rés  d an s  le D a r-F e r ti t  ou  
F a r tit . Bien q u ’une am bigu ïté  persiste  co n ce rn an t ce pays e t la réd u c­
tio n  d ’une certa ine  ca tégo rie  de la p o p u la tio n  en esclavage, il est néces­
saire de p réciser que  la  d is tin c tio n  en tre  hom m e lib re  e t esclave é ta it 
bien m arquée . C a p tu re r  un  hom m e libre é ta it un  crim e c o n tre  l’É ta t. 
Bien que  les « G h a z o u h a  » a ien t été dirigés c o n tre  les con trées hab itées 
p a r  des païens, cep en d an t on  ne p eu t conclu re  que  la relig ion  é ta it le
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critère  un iq u e  d é te rm in an t le s ta tu t d ’hom m e. C a r les esclaves cap tu rés  
n ’é ta ien t pas nécessairem ent to u s  des païens et vice versa.

D ’ailleurs, à cause de l’im p o rtan ce  de la  d istin c tio n  en tre  hom m es 
libres et esclaves, on  tira it  p ro fit d ’une  accusa tion  abusive com m e 
m oyen de ch an tag e  et d ’ex to rq u e r de l’a rg en t à de riches m arch an d s 
( B r o w n e  1806, p. 232).

E n  ce qui concerne  les « G h a z o u a h  » au  F ertit, une  fois la perm is­
sion  ob ten u e , le gu ide p re n a it le titre  de « su ltan  el’g h azo u ah  » e t jo u is ­
sait d ’u n  p o u v o ir  co m p arab le  à celui d u  su ltan , d is tr ib u a n t les charges 
e t d o n n a n t des o rd res  à ses co m p ag n o n s de rou te . P e rd an t son  titre  au  
re to u r, il d o n n a it u n  certa in  n o m b re  d ’esclaves, o ffra it des cadeaux  à 
ceux qu i l’av a ien t accom pagné et p ay a it les m arch an d s  qui lui ava ien t 
fa it c réd it de m archand ises sans l’accom pagner. D an s le cas d ’une 
« G h a z o u a h  » o p é ra n t p o u r  le co m p te  du  su ltan  en personne, une  p a r ­
tie des esclaves é ta it affectée à  des services dom estiques o u  m ilitaires, 
le reste é ta it affecté à  une  ca rav an e  p o u r  ê tre  vendu  à  l’arrivée, m ais 
il y av a it aussi des « Je llaba  » vendeurs p rofessionnels, qu i les lui ache­
ta ien t a v a n t de les envoyer en É gyp te  (S h u k r y  1937, pp . 211-238).

P o u r  les tran sac tio n s  su r p lace, E l-F ash er e t K o b é  (cap ita le  co m ­
m erciale, ac tuellem en t vestige) d isp osa ien t des m archés les p lus im p o r­
tan ts . D e là, les ca rav an es p a r ta ie n t b ien  chargées vers l’É gypte  et les 
au tres  d estina tions.

D u fa it que  les esclaves é ta ien t la m arch an d ise  la p lus recherchée 
en É gypte  e t a illeurs e t en m êm e tem ps une m a in -d ’œ uvre considérée 
com m e ind ispensab le  en  d ifféren ts do m ain es à la classe d irig ean te  au  
D arfû r, l’É ta t  y v o ya it un  fac teu r p rim o rd ia l de sa p ro sp érité  e t d is tin ­
g u a it p a rm i eux p lusieu rs ca tégories h iérarch isées ( O ’F a h e y  1973, 
pp . 36-38). Le p rix  des esclaves destinés à l’é tran g er é ta it fixé p a r  ra p ­
p o rt à l’âge, au  sexe, et au tres  ca rac téristiques im p o rtan te s  fa isan t 
ob je t de m arch an d ag e . Ils devenaien t ainsi égalem ent un  m oyen de 
paiem en t, « Les échanges et la ven te se fo n t aussi au  m oyen d ’escla­
ves ». A insi on  d it que  ce cheval v a u t deux  o u  tro is  « sédâcy » c ’est-à- 
d ire d ’esclaves g ran d s de 6 em pans e t p lus ( A l - T o u n s y  1845, p. 315). 
U ne  h ié ra rch ie  ex ista it aussi p a rm i les esclaves gardés au  D arfû r. 
B eaucoup  d ’en tre  eux jo u issa ien t d ’u n  s ta tu t supérieu r à  celui de cer­
ta in s hom m es libres. O n  y c o m p ta it des b u reau cra tes , des esp ions, des 
so ldats , des dom estiques et, p o u r  les fem m es seulem ent, des concub ines 
de d ivers rangs. L a  m ère d u  su ltan  M o h am m ad  E l-F ah l é ta it une  
esclave de la tr ib u  des Beigo et ap rès  ê tre  m o n té  su r le trô n e , le m o n a r­
que  in te rd it la p rise  des esclaves chez les Beigo. U n  a u tre  esclave,
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A d am  T arb u sh , é ta it u n  conseiller écouté  de la  co u r e t il d ev in t m êm e 
vizir sous le règne d u  su ltan  H assan  (1839-1873).

Il é ta it d o n c  essentiel p o u r  l’É ta t de D a rfû r  de m a in ten ir ce tte  ins­
titu tio n  qui l’en rich issait p a r  la vente des esclaves e t la tax a tio n  des 
chasseurs et com m erçan ts, sans p a rle r des trav au x  auxquels ils se 
liv ra ien t à son service, e t de la force q u ’ils a p p o rta ie n t à son arm ée et 
à sa police. C om m e n o u s l’avons déjà  d it, l’esclavage a fa it la pu issance 
d u  royaum e a v a n t de co n trib u e r la rgem en t à  sa d estru c tio n .

C o m m e r c e  e x t é r ie u r  : e x p o r t a t io n  d e  m a r c h a n d is e s

N o m b reu ses  é ta ien t les m archand ises exportées d u  D a rfû r  vers 
l’É gypte, m ais aussi vers T ripo li et T un is, etc. O n p eu t c ite r au  m oins 
une  v ing ta ine  d ’articles, o u tre  les esclaves d o n t on  p arle  le p lus souvent 
( B a e r  1969, pp . 161-189). C ito n s  d o n c :  les cham eaux , l’ivoire, les 
den ts d ’h ip p o p o tam e , les co rnes de rh inocéros, les p lum es d ’au tru ch e , 
la gom m e arab iq u e , les g â teaux  de tam arin , les sacs e t o u tres  de cuir, 
les p e rro q u e ts  en g ran d  no m b re , quelques singes et de petites q u an tité s  
de cuivre b lanc  ( B r o w n e  1799). En plus des n o m b reu x  artic les m en ­
tionnés p a r  B row ne, n o u s tro u v o n s  chez d ’au tre s  au teu rs  le n a tro n  
d ’a lu n , les peaux  de tigre, des sem ences em ployées en  o p h ta lm o log ie , 
etc.

À  A ssiou t, les m arch an d s  s’a rrê ta ien t p o u r  quelques jo u rs  afin  de 
se reposer et de com m encer la vente de ces m archand ises. D e cette  
ville, ils se ren d a ien t à Beny-A dy, à  M an fa lo u t, et d an s  les cen tres vo i­
sins a v a n t de te rm in er le voyage au  C aire, o ù  ils écou la ien t le reste de 
leurs m archand ises. Ces o p é ra tio n s  pouv a ien t se p ro lo n g e r de six à 
h u it m ois et ils v enda ien t m êm e la p lu p a rt de leurs cham eaux , n ’en 
a y a n t pas besoin  d ’u n  aussi g ran d  n o m b re  (ju sq u ’à  qu inze  m ille) p o u r  
tra n sp o rte r  vers le D a rfû r ce q u ’ils ach e ta ien t en É gypte. N o tre  
tab leau  1 rep ro d u it que lques données su r l’e x p o rta tio n  d u  D a rfû r  
recueillies p a r  l’expéd ition  de B onaparte , qui av a it écrit au  su ltan  : « Je 
vous p rie  de m ’envoyer... deux-m ille  esclaves no irs  a y a n t p lus de sei­
ze ans ».

I m p o r t a t i o n  d e  l ’É g y p t e  v e r s  l e  D a r f û r

L ors de son re to u r d 'É g y p te , la ca rav an e  d u  D a rfû r im p o rta it d if­
féren tes m archand ises. C erta ines d ’en tre  elles é ta ien t de p rovenance
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T a b l e a u  1

E x p o rta tio n  annuelle  d u  D a rfû r vers l’Égypte (fin X V IIIe siècle)

Nom et quantité d ’articles Unité 
de mesure

Prix d ’une unité Remarques

Dents d’éléphants,
150 charges de chameaux

quantar de 
110 livres

30-60 fondouklis 
le quantar

le prix variant selon la beauté 
et la largeur

Tamar Hendy 600 quantars quantar de 
110 livres

15-30 pataquès 
le quantar

Gomme arabique 
1000-2000 quantars

quantar de 
150 livres

20 fondouklis 
le quantar

Tchichm 600 quantars quantar de 
110 livres

20 pataquès 
le quantar

« Kourbâg » 200-300 pièces pièce 45-60 médins 
la pièce

Cornes de rhinocéros, 2000 pièce 5-6 pataquès 
la pièce

Usage : poignées du sabre 
symbole « courage »

Paires d’outres, 4000 paires 10-12 pataquès cuir bœuf ou chameaux

Natron, 1000 quantars quantar 14-15 pataquès 
le quantar

Extrait du désert 
« Bir Maléh »

Alun, 2000 quantars quantars de 
115 livres

3-4 pataquès 
le quantar

»

Chameaux 1000-15 000 têtes tête 8-20 zermahboub 
la tête

prix selon l’âge et la force

Plumes d’autruches 
20-300 quantars

quantar p. blanche 
1500 pataquès le qu.

marchandises fragiles desti­
nées à l’Europe

Esclaves, adultes et enfants, 
5000-15 000

tête 20-35 zermah. prix d'un eunuque était dou­
ble ou triple

locale, p a r  exem ple, « Les étoffes de to ile  nom m ées d ab ik  d ’ap rès  la 
localité  de D ab ik  d an s  la B asse É gypte , où  elles é ta ien t p rinc ipa lem en t 
confectionnées de fines é toffes de laine... » (E ncyclopédie de l’Islam , 
p. 750). D ’au tres  artic les venaien t d 'a illeu rs  tels que  le bo is de san ta l, 
les m ousselines e t les châles b lancs des Indes, les lam es de sab re  alle­
m andes, les v erro teries de V enise, le café de l’A byssinie, les savons 
syriens et une m u ltitu d e  de m archand ises d ’orig ines diverses : des ou tils
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T a b l e a u  2

M arch an d ises  im portées p a r  la ca rav an e  d ’É gypte

Nom e l quantité d'articles Unité 
de mesure

Prix d ’une unité Remarques

Étoffes 1000 pièces pièce de 12 piks 
de longueur

10-15 pataquès 
la pièce

Étoffes de soie et de coton 
(Qutny)

Toiles 20 000-25 000 pièce de 18 piks 135 parats 
la pièce

pièce de toile de Mehalet el- 
Kebyr

Étoffes 100-200 pièces pièce de 18 piks 5 pataquès 
la pièce

étoffe appelée Alâgâ

Toiles 5000-6000 pièces pièce de 27 piks 1 à 5 pataquès 
la pièce

Toiles de lin d'Assiout

Chybeh ou tiges 
2000 quantars

quantar 2 pataquès 
le quantar

Usage médical ou cosmétique

Feutres de laine 
300-500 pièces

pièce 90 médins 
la pièce

Équipage de chevaux

Cottes d’armes 
100-200 pièces

pièce 50 ZerMahboub 
la pièce

Grains d’ambre 
10-15 quantars

quantar de 
101 livres

7-8 pataquès 
le livre

Monnaie et parure 
pour femme

Grains de corail 
4-5 quantars

quantar de 
101 livres

15-20 ZerMahboub 
la livre

Monnaie et parure 
pour femme

Grelots 500-1000 pièces pièce une pataque 
la pièce

Usage décoratif et monétaire

Béniches 1000 piks 1 pik 5-6 pataquès 
le pik

4-5 piks par drap

Velours 500 piks pik 5-7 ZerMahboub 
le pik

À vêtir les grands du pays et 
selles de chevaux

Rasoirs 4000 paquets 
de 20 caisses

paquet un ZerMahboub 
le paquet

Limes 1000-5000 paquets paquet 
de 4 limes

90 médins 
le paquet

Verroteries 500 quantars 
« 100 charges de cha­
meaux »

quantar 
de 105 livres

12 ZerMahboub 
le quantar

Charge moyenne 
de chameau = 5 quantars

Plombs 500 quantars quantar 20-22 pataquès Usage : pour faire armes et 
parures
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T a b l e a u  2

M arch an d ises  im p o rtées  p a r  la  carav an e  d ’É gyp te  (suite)

Nom et quantité d ’articles Unité 
de mesure

Prix d ’une unité Remarques

Mine de plomb sulfuré 
200-500 quantars

quantar 
de 140 livres

6-10 pataquès

Étain 500 quantars quantar 30 pataquès

Pistolets 20-50 pièces pièce ?

Fusils 20-30 pièces pièce 5-6 ZerMahboub

Lames de sabre 100 pièces pièce 2 pataquès

Poudre à canon 
50 quantars

quantar 100 parats 
le quantar

Café 50-75 quantars quantars 
de 100 livres

20-25 piastres Origine Yémen et Abyssinie

Étoffes « indiennes » 
et soie 1000-2000 pièces

pièce 6-8 pataquès 
la pièce

Mousseline 800 pièces pièces 7-10 pataquès 
la pièce

Origine indienne ou asiatique

Châles 2000 pièces pièces 5-6 pataquès 
la pièce

Origine indienne ou asiatique

Bois de santal 
50 charges de chameaux

quantars 
de 150 livres

30-40 pataquès 
le quantar

Usage cosmétique ; 
charge = 2 quantars

N ote : 1 pik =  58 cm  ; 1 q u a n ta r  de co to n  =  45 kg.

de cuisine, des m iro irs , des pap iers à écrire, des chevaux  et leu r éq u i­
page, des ob je ts  d ’usage m o n é ta ire  tels que  les cauris (Inde), des arm es, 
et fina lem en t (articles d ’une  im p o rtan ce  p articu lière) les livres islam i­
ques. Le tab leau  2 m o n tre  quelques e stim ations de m archand ises 
im portées annue llem en t p a r  la ca rav an e  du  D arfû r. L a  ca rav an e  
im p o rta it égalem ent d u  riz su r to u t p o u r  la co n so m m atio n  en ro u te , des 
épices, des ânes égyptiens ( B r o w n e  1806, p. 250).

Il y en av a it p ro b ab lem en t bien d ’au tres  m ais ce qui im p o rte , c ’est 
de ten ir co m p te  d u  fa it q u e  les q u an tité s  de m archand ises fa isan t l’o b ­
je t de ce tra fic  v a ria ien t b eau co u p  su iv an t les v a ria tio n s  sa isonnières
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o u  occasionnelles d u  tem ps, la  p ro fu s io n  o u  la  ra re té  des artic les, les 
co n d itio n s de sécurité  e t su r to u t les re la tions d ip lo m atiq u es en tre  les 
deux  É ta ts . Celles-ci é ta ien t fo n d am en ta les , conso lidées p a r  les re la ­
tions com m erciales d o n t l’absence signifiait ru p tu re  ou  é ta t de guerre.

À rem arq u e r aussi que  le D a rfû r  e t l’É gyp te  n ’éch an g eaien t pas 
seulem ent en tre  eux les b iens q u ’ils p ro d u isa ien t eux-m êm es. E n  tous 
cas, la  différence fo n d am en ta le  en tre  les deux  pays é ta it que  l’É gypte  
ex p o rta it su r to u t des artic les m an u fac tu rés , tels que  fusils, p lom b , 
sucre, étoffes, etc ., tan d is  que  ses im p o rta tio n s  co n sis ta ien t essentielle­
m en t en m archand ises b ru tes, gom m e, ivoire, p lum es d ’au tru ch e , etc., 
sans co m p te r les esclaves d o n t la valeur m arch an d e  d ép assa it to u t ce 
que  les É gyptiens p o u v a ien t o ffrir  en  re to u r.

Les échanges é ta ien t d o n c  m al équilib rés, m ais le D a rfû r  av a it ses 
ra iso n s p o u r  v o u lo ir les m a in ten ir ainsi. Ceci m o n tra it  dé jà  com m en t 
le com m erce ex té rieu r ainsi p ra tiq u é  en trav a it le développem en t d ’une 
indu strie  au  D a rfû r  e t le p laça it d ans une s itu a tio n  de d ép en d an ce  vis- 
à-vis de l’Égypte. A près l’ab o litio n  de la tra ite  des esclaves, les re la ­
tions en tre  le D a rfû r  e t l’É gypte ne pouv aien t pas m a n q u e r de se 
d ég rad er et le p rem ier É ta t e n tra  dan s une  décadence qu i fit de sa 
chu te  un  p hénom ène inévitable.

C o m m e r c e  e x t é r ie u r  e t  r e l a t i o n s  p o l it iq u e s  d u  D a r f û r

P ar son  com m erce considérab le  avec l’É gypte, le D a rfû r av a it sus­
cité la convo itise  des pu issances d u  X IX e siècle, chacune  d ’elles ch e r­
c h a n t à é tab lir  et à co n trô le r  de fructueuses re la tio n s avec lui. Les 
T u rcs  vena ien t au  p rem ier ran g  de cette  co m p é titio n , suivis p a r  les 
A nglais, les F ran ça is , les A u trich ien s m êm e. Les m oyens e t les m é th o ­
des d ifféra ien t m ais pas l’objectif. A insi, l’A nglais B row ne, p rem ier 
v isiteu r eu ro p éen  du  D arfû r, a  été suivi de p rès p a r  les m em bres de 
l’expéd ition  de B o n ap arte  en  É gypte. À ce sujet, écrit le D r P erron , 
« son voyage [à Brow ne] fu t suivi de près p a r  l’expéd ition  française  en 
É gypte , il est à reg re tte r q u ’elle n ’a it pas d u ré  u n  an  de p lus : le voyage 
d u  D â rfo u r  a lla it ê tre  e t a u ra it été exécuté sans nul d o u te  p a r  l’u n  des 
voyageurs français , la facilité n o u s é ta it o fferte  p a r  le re to u r  de la  c a ra ­
vane du  D â r fo u r»  ( A l - T o u n s y  1845, préface p. 11).

Bien que  les m em bres de cette  expéd ition  n ’a ien t pas p u  se rend re  
a u  D arfû r, ils n ’o n t p as  m an q u é  de recueillir des in fo rm a tio n s  aup rès 
des m arch an d s  qu i en  revenaien t. M . de L a P an o u se , u n  des agen ts
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français  dan s la p rov ince  d 'A ss io u t (Syout) a recueilli de la bouche des 
m arch an d s  d u  D a rfû r  des renseignem ents su r le com m erce e t su r les 
itinéra ires et périod ic ité  des carav an es qu i le p ra tiq u a ien t.

Les ro u tes  com m erciales re lian t le D a rfû r  à  ses voisins n ’é ta ien t 
pas un  sim ple in s tru m en t d ’échanges com m erciaux . Elles ja lo n n a ien t, 
au  cou rs des tem ps, des événem ents po litiques. Les carav an es de la 
ro u te  des Q u a ra n te  Jo u rs  p a r  exem ple, p o rtè re n t a u  su ltan  d u  D a rfû r 
A b d e lrah m an  E lrash id , les p rem ières co rresp o n d an ces de B onaparte . 
O n y co n sta te  le g ran d  in té rê t p ris à ce com m erce p a r les deux  parties, 
chacune  d ’elles so llic itan t la p ro tec tio n  de l’au tre  p o u r  ses m arch an d s.

De son  cô té  et aussi d ip lo m atiq u em en t que possible, B o n ap arte  a 
expliqué au  su ltan  que ce q u ’il d ésira it le p lus, c ’é ta it des esclaves, to u t 
en lui p ro m e tta n t la p ro tec tio n  désirée. C ette  co rresp o n d an ce  d ip lo m a ti­
que m o n tre  bien que  le su ltan  d u  D a rfû r c ra ig n an t l’E m pire  tu rc , tena it 
à ce que  sa ca rav an e  so it p ro tégée  p a r  son  co rre sp o n d a n t français.

La p ro tec tio n  co n stitu a it im plic item ent une co n d itio n  p réa lab le  à la 
b o n n e  en ten te  qu i p e rm e tta it à  ch acu n  d ’eux de réaliser ses am bitions.

C es relation s auraient pu avoir « les suites les p lus fécon d es p our  
l ’étab lissem en t français et p our le com m erce avec l’A friq u e centrale, si 
les évén em en ts de la guerre n ’ava ien t pas interdit d e les con tinuer. 
C ’est le con tra ire qui est arrivé, par un fatal m alen tend u , la secon d e  
caravane du D arfûr fut m al accueillie  et les relation s cessèrent avec  
l ’É gypte presque entièrem en t » (P e r r o n , in A l-T o u n sy  1845, p. 4). Par 
su ite de cette rupture com m ercia le, les relations d ’am itié entre le D a r­
fûr et q u icon q u e co n trô la it l’É gyp te furent rom pues. M oh am m ed  A li 
(1805-1848), qui ven a it de succéder à B onaparte, éta it particu lièrem ent 
p réoccu pé par l’in terruption  de ces éch an ges com m erciau x.

E n effet, en ra ison  de sa considérab le  im p o rtan ce , n o tam m en t dan s 
le d o m ain e  des esclaves, le D a rfû r é ta it devenu la cible de la po litique  
ex pansionn iste  d u  C aire. M o h am m ed  Ali, soucieux d ’a g ra n d ir  son 
em pire  et incapab le  de ren o u er des re la tions pacifiques (com m erciales) 
avec le D a rfû r, ne cach a it pas son  désir de co n q u érir  ce pays. U ne  h o sti­
lité ouverte  en résu lta  et E l-F ad l, su ltan  d u  D a rfû r (1818-1839), succes­
seur d ’A b d e lrah m an , ferm a ses fron tiè res à  to u t v isiteu r é tranger.

E n tre -tem ps, M o h am m ed  Ali d o n t les m oyens ne p e rm e tta ien t pas 
la co n q u ê te  du  D arfû r, to u rn a  les yeux vers le O u adaï. L ’étab lissem ent 
de re la tions d ’am itié  et de com m erce susc ita it l’o rg an isa tio n  de c a ra v a ­
nes qui p a r tire n t régu lièrem ent d u  O u a d a ï vers A ssiou t. M o h am m ed  
Ali m en ait ainsi une  stra tég ie  à d o u b le  titre  : d ’une  p a r t, é la rg ir l’é ten ­
due de ses activ ités com m erciales et, d ’a u tre  p a rt, en co u rag er le su ltan
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d u  D a rfû r  à rep ren d re  in té rê t aux  échanges avec l’É gypte. Il ne réussit 
guère su r ce d ern ie r objectif. Les re la tions en tre  les deux  pays restè ren t 
fragiles et, ap rès  quelques années de reprises, les ca rav an es d u  D a rfû r  
cessèren t à  n o u v eau  de fréq u en te r l’É gypte, am ie d u  O u ad a ï, leu r vo i­
sin et ennem i m ortel.

D e p lus, les gens d u  D a rfû r  com m encèren t à  a tta q u e r  les c a ra v a ­
nes v o y ag ean t en tre  l’Égyp te  et le O uada ï, pu is M o h am m ed  Ali co m ­
m ença à songer sérieusem ent à co n q u érir  le D a rfû r, p o u r  des ra isons 
précises p lus ou  m oins liées aux  activ ités com m erciales. Il v o u la it to u t 
d ’a b o rd  s’a ssu re r u n  revenu  considérab le  p a r  le p ré lèvem ent de trib u ts  
su r les ca rav an es re lian t les deux  pays. Il ch e rch a it ensu ite  à m ettre  la 
m ain  su r un  p o in t s tra tég iq u e  qui, p a r  sa p o sition  géograph ique , co n s­
titu a it le p o in t de ren co n tre  de ca rav an es v en an t de d ifféren tes régions 
d ’A frique. F in a lem en t, il y voyait une source  inépu isab le  d ’esclaves 
destinés à ren fo rcer son arm ée. À un  au tre  p o in t de vue, il espéra it 
a tte in d re  les m ines de cuivre d ’H o fra t-E l N ah as . T o u t en  so n g ean t à 
la  co nquê te , M o h am m ed  Ali n ’en chercha it pas m o ins à am élio rer les 
re la tions en tre  l’É gypte et le D a rfû r, te n ta n t m êm e de conclu re  un 
acco rd  com m ercial avec le su ltan  E l-F ad l, qui a u ra it perm is à  l’É gypte  
d ’im p o rte r  ch aq u e  année  u n  g ran d  n o m b re  d ’esclaves d u  D arfû r, m ais 
son  re p ré se n ta n t chargé  de négocier l’acco rd , se vit accusé d ’esp io n ­
nage et fu t em prisonné. C et échec d ip lo m atiq u e  et com m ercia l ren fo rça  
l’idée de co n q u ê te  et le m a ître  de l’É gypte  se p ré p a ra  à une  invasion  
arm ée p o u r  1830. M ais il a b a n d o n n a  ce p ro je t en ra iso n  de la guerre  
q u ’il m en a it en Syrie.

Le com m erce ex térieu r é ta it d o n c  p o u r  le D a rfû r  un  fac teu r essen­
tiel de p rog rès et d ’épanou issem en t. C ’est encore  ce com m erce qui 
d evait p ro v o q u e r, en  g ran d e  p a rtie  d u  m oins, la  défa ite  de son  arm ée 
et co n tr ib u e r à la perte  de son indépendance.

Routes commerciales

D a r fû r -O u a d a ï

Les co m m u n ica tio n s en  d irec tio n  de l’ouest, c ’est-à-d ire  d an s l’im ­
m éd ia t en tre  les anciens royaum es d u  D a rfû r  e t le O u ad a ï, so n t im p o r­
tan te s  à p lus d ’u n  titre  : com m ercia l, religieux, d ém o g rap h iq u e  ; leur
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en v iro n n em en t c o n tra s ta n t av an tag eu sem en t avec celui du  D arb-e l- 
A rbaïn .

D eux des tro is  ro u tes  trad itio n n e lles  é ta ien t fréquen tées su rto u t 
sem ble-t-il, p a r  les pèlerins de la  M ecque, e t il est p ro b ab le  q u ’elles o n t 
été ainsi suivies dès le m oyen-âge ( N a c h t ig a l  1881). Les pèlerins d u  
O u ad a ï, d u  B o rn o u  e t d u  S o u d an  O cciden ta l d an s  son  ensem ble, Fel- 
la ta  (Peuls) e t T a k a r ir  (T oucou leu rs) su rto u t, y tro u v a ien t le m oyen 
d ’a tte in d re  la M ecque en p assan t p a r  le C aire  après av o ir pris la 
« R o u te  des Q u a ra n te  Jo u rs  » q u ’ils p ré fé ra ien t à  la voie p lus d irecte  
du  K o rd o fan . B eaucoup  d ’en tre  eux se so n t m êm e étab lis  défin itive­
m en t au  D arfû r, particu liè rem en t a u to u r  de K ab k ab iy a , E l-G eneina , 
E l-F ash er, e t to u t  le sud d u  D arfû r, p a r  exem ple, T ulus.

L ’im p o rtan ce  des ro u tes  re lian t le D a rfû r  au  O u a d a ï tien t aussi à 
quelque  chose de to u t a u tre  que  la religion, à cette  an tiq u e  p ra tiq u e  
com m erciale  qu i p o rte  le n o m  de co n treb an d e . Elle persiste  de nos 
jo u rs , à  une  échelle enco re  p lus com plexe e t é laborée  que  celle q u ’a 
co n n u  N ach tiga l. L a ca rav an e  q u 'il acco m p ag n ait s’est scindée en deux 
g roupes. Les gens qui av a ien t avec eux des esclaves « H am i » (sans 
titre  légal) en leu r possession  firen t u n  d é to u r  p o u r  éch ap p er à un  
in te rro g a to ire  inév itab le  su r la ro u te  d irecte.

D ’au tre  p a r t, les ro u tes  du  O u a d a ï au  D a rfû r trav e rsa ien t une 
rég ion  m o n tag n eu se  parsem ée de villages q u ’a lim en ten t en  eau  des 
pu its  et des cou rs d ’eau  sa isonniers. Le p rob lèm e de l’eau  e t de l’a p ­
p ro v is io n n em en t ne s’y pose  d o n c  p as  avec la  m êm e acu ité  que  le long 
du  D arb -e l-A rb aïn . L a  seule zone désertique  q u ’on  y ren co n tre  p eu t 
être  traversée  p a r  u n e  ca rav an e  en v in g t-q u a tre  heures, e t la d istance  
to ta le  à  p a rc o u rir  n ’est p as  excessive : 297 km  d ’A béché (au  O u ad a ï) 
à T in ea t au  D a rfû r, e t u n  « Je llab i » é ta it p a rv en u  au  b u t le tro isièm e 
jo u r  au  m atin . Le cas é ta it excep tionnel su r to u t p arce  que  le tem ps 
nécessaire au  tra je t é ta it effectivem ent p ro lo n g é  p a r  des tracasseries, ce 
qu i é ta it particu liè rem en t vrai q u a n d  la ca rav an e  é ta it im p o rtan te . 
N ach tigal, q u itta n t A béché un  17 jan v ie r, est a rrivé  au  D a rfû r le 
4 février, m ais ce n ’est que  ving t jo u rs  p lus ta rd  que  sa ca rav an e  a 
a tte in t K a b k ab iy a  ap rès  que  to u t le m o n d e  eu t acq u itté  les d ro its  de 
d o u an e  à T ineat. Le jo u r  su ivan t, il é ta it à K obé, la g ran d e  m étropo le  
com m erciale, e t le 7 m ars  enfin  à  E l-F asher, la cap ita le , a y a n t d onc  
p a rc o u ru  m oins de 300 km  en c in q u an te -n eu f jo u rs , p resque a u ta n t, 
ha ltes com prises, que  p o u r  p a rc o u rir  le D arb -e l-A rb a ïn  ( N a c h t ig a l  

1881).
U n  a u tre  inconvén ien t de cette  ro u te  é ta it le m an q u e  de sécurité.
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Le p e tit désert sép a ran t les deux  royaum es recélait des repères de b r i­
g ands qui harce la ien t les ca ravanes. C ’est p o u rq u o i les carav an es 
é ta ien t souven t escortées ju s q u ’à l’in té rieu r d u  D arfû r. D e n os jo u rs  ce 
d an g er n ’a  p as  d isp a ru . Il s’est m êm e aggravé ap rès les révo lu tions 
tchad iennes, avec l’affluence de réfugiés. D es b an d its  su r to u t d ’o rig ine 
B idéyat, a rm és d ’engins soph istiqués, tels que  « k a la c h n ik o f » o p èren t 
a u to u r  de F o rb a ra n g a , H ab ila , en tre  au tres , des m archés fro n ta lie rs  
d ’E l-G eneina , et m êm e plus à l’in té rieu r, vers la ro u te  de N yala . U n e  
v ing ta ine  d ’a tta q u e s  à  m a in  arm ée et de pillages n o u s o n t été ra p p o rté s  
au  co u rs  de n o tre  enquête  su r le te rra in  en 1985. En o u tre , la m ajo rité  
des dép lacem en ts que  nous avons effectués p e n d a n t cette  enquête  
é ta ien t escortés p a r  la  police.

C om m e su r la ro u te  des Q u a ra n te  Jo u rs , à p a r t  les F e lla ta  et 
T a k a rir  qu i fa isa ien t le pèlerinage, la q u as i-to ta lité  des m em bres de la 
ca rav an e  d u  O u a d a ï é ta ien t des Je llaba , co m m erçan ts  o rig inaires d u  
K o rd o fa n  et de la « v a llé e  du  N il » de D o n g o la  n o tam m en t, de K h a r­
to u m , du  S ennar, de la M er R ouge et d ’ailleurs. O n  y c o m p ta it aussi 
quelques N o rd -A frica in s , su r to u t de T ripo li, ch e rch an t un  nouveau  
m arché  p o u r  leurs m archand ises. Les Je llaba  a p p o rta ie n t au  O u ad a ï 
p a r  le D a rfû r  des articles p ro v e n a n t de l’É gypte  e t d ’É th iop ie , d u  café 
en tre  au tres , q u ’ils v endaien t aussi au  B agirm i, au  B ornou , au  N iger 
et d an s les É ta ts  H ao u ssa  et échangeaien t co n tre  des p lum es d ’a u tru ­
ches, d u  g o u ro  (noix  de co la) et aussi des artic les m an u fac tu rés , tels 
que cu irs h ao u ssa  (connus en E u ro p e  sous le n o m  de « m aro ca in s  ») 
et m êm e des co to n n ad es  fines venues d ’A ngleterre . A u  re to u r  de l’A fri­
que occiden tale, ils ach e ta ien t au  O u ad a ï des esclaves et des p lum es 
d ’au tru ch es  en tre  au tres.

En se re n d a n t au  D arfû r, les Je llaba  sép ara ien t les m archand ises 
de ce pays de celles q u ’ils vo u la ien t ex p o rte r vers l’É gypte. C ette  d e r­
nière ca tégo rie  de biens é ta it m ise en  d ép ô t à  K o b é  a v a n t de p ren d re  
so it le D arl-e l-A rb aïn , so it la ro u te  d u  K o rd o fan  et de D ongo la .

Les Je llab a  é ta ien t soucieux de réussir d an s les affaires. A ussi 
en tre ten a ien t-ils  les m eilleurs ra p p o rts  avec les souvera in s du  D a rfû r  et 
d u  O u ad a ï. Il fau t d ire  que d an s  la région, l 'É ta t  é ta it n o n  seulem ent 
un  p a rtic ip a n t a c tif  au  com m erce m ais l’a u to rité  d é ten a it la décision 
défin itive en affaires. Il p o u v a it ferm er une ro u te  o u  u n  m arché , re ta r ­
d er ou  m êm e an n u le r le d é p a rt d ’une caravane, ou  m êm e expu lser les 
com m erçan ts  com m e c ’é ta it le cas des Je llaba  d u  O u a d a ï d u ra n t le 
règne de M o h am m ed  S h a rif  (1838-1858).

Les bons ra p p o rts  ex is tan t en tre  É ta ts  e t co m m erçan ts  trah issa ien t
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la  convergence de leurs in té rê ts  respectifs. D es com m erçan ts  im p o r­
tan ts  p o u v a ien t deven ir conseillers des su ltans. Les ra p p o rts  en tre  co m ­
m erçan ts e t a u to rité s  s’é ten d a ien t m êm e à l’occasion  aux  liens m a tr i­
m o n iau x . K h a b ir  M o h am m ed , c h e f des Je llaba  d ’E l-F ash er, é ta it le 
beau -frère  d u  su ltan , a y a n t épousé « l’Iya Basi », la « G ra n d e  D am e » 
du  royaum e, titre  généra lem ent p o rté  p a r  une  sœ ur du  su ltan . Il é ta it 
responsab le  de to u tes les affaires com m erciales, y com pris  la  p ré sen ta ­
tio n  de cad eau x  o fferts  au  souvera in  p a r  les Je llaba . Ceux-ci p o u v a ien t 
aussi ê tre  chargés d ’am bassades à  l’é tran g er ( N a c h t ig a l  1981, p. 123).

R o u t e  v e r s  le  s u d

P o u r qu i p a r ta it  de K o b é  o u  d ’E l-F asher, la ro u te  vers le sud  co m ­
p o rta it un  p rem ier tro n ço n  de deux cents à deux cen t c in q u an te  k ilo ­
m ètres qui é ta it une  voie périphérique  du  D a rfû r à l’ex trém ité  de 
laquelle  le voyageur av a it le choix  en tre  la  ro u te  d u  sud et une  au tre  
qui m enait vers l’est en p assan t au  sud du  D jebel M arra .

Ce tro n ç o n  de ro u te  é ta it peu t-ê tre  déjà l’a rtè re  la p lus fréquen tée  
du  royaum e et B arth  n o u s en a d o n n é  deux tracés, é ta n t d o n n é  que, 
com m e ailleurs, il ne s’ag issait guère que d ’une p iste  tracée p a r  les Je l­
laba  eux-m êm es, m ais Felk in  a n o té  que  d ans cette  p a rtie  d u  D arfû r, 
les ro u tes  é ta ien t m eilleures q u ’ailleurs. L ’é tab lissem ent à D a ra , à son 
ex trém ité  vers le sud , d u  P o u v o ir tu rco-égyp tien  lui d o n n a  une im p o r­
tance  p rim ord ia le . C ’é ta it la résidence de S latin  P acha et de son succes­
seur m ahd iste , e t S latin , ap rès y avo ir résidé de 1879 à 1881 com m e 
sim ple go u v ern eu r de p rovince, en fit sa cap ita le  de guerre  com m e g o u ­
verneu r général en lu tte  co n tre  la M ahd iyya en 1883.

Sur sa carte , B a r t h  (1860-1861) situe au  village d ’A m  M ad jo u ra , 
d an s  le D a r  B arra , le p o in t où  les voyageurs ava ien t le choix  en tre  le 
re to u r  au  W adai et la co n tin u a tio n  de leur rou te  vers le sud. Il d o n n e  
m êm e les nom s de q u a tre  ha ltes a v a n t l’arrivée aux  m ines de cuivre et 
place la fro n tiè re  du  D a rfû r im m éd ia tem en t au  sud d ’El Sereif, a u jo u r­
d ’hu i Sureifa e t l’u n  des rares p o in ts  d o n t les Je llaba  lui o n t parlé  qui 
soit iden tifiab le  su r des cartes p lus récentes.

P a r co n tre , et la  chose est curieuse, aucun  voyageur ne n o u s a 
laissé de d escrip tion  de cette  ro u te  a v a n t l’é tab lissem ent du  C o n d o m i­
nium  anglo-égyptien . D ès 1814, cep en d an t, B u rch ard t av a it app ris  
d u ra n t sa visite à la vallée d u  N il que  le D a r F ertit é ta it p o u r  le D a rfû r 
une  des sources d ’ap p ro v is io n n em en t en esclaves e t en  1865, ce terri-
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to ire  é ta it aux  m ains d ’A l-Z u b ay r R ah m an  M a n su r, u n  co m m erçan t 
qu i s’é ta it d o té  d ’une  arm ée privée e t qu i, en  1866, s’en ten d it avec les 
B aggara  R izeigat p o u r  p o u v o ir  com m ercer lib rem en t avec le D a rfû r  en 
p a ssa n t p a r  le poste  de S h ak k a . Six an s p lus ta rd , Z u b a y r  se b ro u illa  
avec les R izeigat, qui av a ien t a tta q u é  des co m m erçan ts , et avec leur 
suzera in , le su ltan  d u  D arfû r. Il o ffrit a lo rs son ap p u i aux  a u to rité s  
égyptiennes qu i p ro je ta ien t d ’occuper le D a rfû r, ce q u ’ils firen t en 
1874. O n  p eu t ainsi c o n s ta te r  l’im p o rtan ce  de ce tte  voie d ’accès au  
D arfû r. O r, si cette  voie a  perm is au  D a rfû r  une  certa in e  o u v ertu re  
vers l’ex té rieu r p a r  le com m erce, il n ’en dem eure p as  m o ins vrai q u ’elle 
a  co n trib u é , com m e to u tes  les au tre s  ro u tes  d ’ailleurs, à p e r tu rb e r  sa 
s tab ilité  e t à m e ttre  fin à son  indépendance.

L ’im p o rtan ce  de ce tte  voie d ’accès au  D a rfû r  p a r  le sud  est liée 
aussi à l’existence des m ines de cuivre d ’H o fra  E l-N ah as, su r le B ahr 
F e rtit, a ffluen t d u  B ahr E l-G h aza l, visitées en 1876 p a r le colonel 
ang la is P u rd y  P acha. Le filon  en  é ta it visible su r u n e  d istance  co nsidé­
rab le , a ffleu ran t d ’une  h a u te u r  de c in q u an te  cen tim ètres au-dessus d u  
sol, p a r  su ite  sans d o u te , d ’une  longue exp lo ita tion .

S c h w e in f u r t h  (1875), sans les av o ir visitées, av a it recueilli à leur 
su jet les renseignem ents su ivan ts, c o n s titu a n t u n  d o cu m en t précieux 
su r les p rob lèm es de com m erc ia lisa tion  en m ilieu trad itio n n e l. « Le cu i­
vre de H o fra  —  écrit-il —  est livré au  com m erce sous fo rm e d ’anneaux  
très g rossièrem ent faits, d u  po ids de c inq  livres à c in q u an te , en ovales 
allongées p e san t deux  livres, ou  en lingots d ’une  fo n te  assez im pure ... 
Il ne p a ra ît pas q u ’il y a it d ’ex p lo ita tio n  régulière à  H o fra  E l-N ah as... 
le m inera i sera it recueilli d an s  le lit desséché d ’un  k h o r  (rivière), o ù  il 
se tro u v e ra it à  l’é ta t de galets... Le cuivre d u  D a rfû r  jo u e  enco re  à p ré ­
sen t u n  g ran d  rô le  d an s  le com m erce sou d an ais , il est ex p o rté  p a r  le 
W adai ju s q u ’au  m arch é  de K an o ... il so u tien t la  con cu rren ce  avec le 
cu ivre de T ripo li ».

P a r la g ran d e  richesse qu 'e lles  au ra ien t p u  p ro cu re r  à l’É ta t d u  
D arfû r, ces m ines av a ien t a ttiré  l’a tten tio n  su r leu r possib le  ex p lo ita ­
tion . En 1894, des officiers belges au  service de l’É ta t In d ép en d an t du  
C on g o  o n t é tab li, en tre  au tres , le fo r t de l’A d d a  à cen t dix km  au  sud 
d ’H o fra  E l-N ah as, ap rès  av o ir p ris  co n tac t avec A chm et K u rc ia , ch ef 
d u  village de K a tu a k a , h ab ité  p a r  des réfugiés p o litiques du  D arfû r. 
L eur présence a  inqu ié té  le su ltan  Y oussou f, qui leu r a envoyé un  ém is­
saire, et su r to u t les F ran ça is , qu i o n t o b ten u  des A nglais, p a r  acco rd  
d u  14 a o û t 1894, la souvera ine té  co lon iale  su r le te rrito ire  situé im m é­
d ia tem en t au  n o rd  d u  B om u. A près leu r d ép a rt, le fo r t a  été occupé
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p a r  les forces de la M ah d iy y a  qui y o n t trouvé, en tre  au tre s  prises, des 
d rap eau x  congo la is e t des le ttres en  français.

À  l’occasion  de ce tte  expéd ition  m ilita ire  des Belges d u  C on g o  qui 
a réso lu  en m êm e tem ps le p rob lèm e de la ligne de p a rtag e  des eaux 
en tre  les bassins d u  C o n g o  et d u  N il, n o u s re tenons le récit d ’une  ren ­
co n tre  avec un  m arch an d  o rig inaire  de T ripo li qui éclaire à  la fois 
l’é ten d u e  d ’u n  réseau  com m ercial p ré-co lon ia l qu i a lla it des rives de la 
M éd ite rran ée  à  celles du  B om u (fron tière  de l’actuel Z aïre) e t la re la ­
tive facilité de ce com m erce.

L o t a r  (1940) écrit à  ce sujet :

À propos de cette arrivée à Dabago... Stroobant écrit : Je ne m’a t­
tendais pas du tout à cette visite, quand vers 9 heures, plusieurs Arabes 
firent irruption dans mon poste, au grand galop de leurs chevaux. Ils 
étaient cinq, plus notre interprète... Leur chef, le marchand Ibrahim-el- 
Taraboulazi, est un des principaux Tripolitains qui monopolisent le com­
merce entre ces régions et les côtes de la Méditerranée... Très intelligent, 
ayant eu des rapports fréquents avec les Européens, connaissant à fond 
toute la politique suivie en Afrique et même un peu en Europe, c’est un 
personnage très curieux à étudier. Bien souvent, en prenant une tasse de 
café avec nous, il nous racontait des histoires pleines d ’intérêt, concernant 
la vie des peuplades inconnues qui habitent au Sud du Sahara.

Depuis trois ans qu'il a quitté Tripoli, il a parcouru nombre de pays 
et visité pas mal de chefs qui ne sont pas même connus de nous. Il a vu 
le Tchad, ce lac mystérieux, que la religion des indigènes défend de mon­
trer à aucun blanc. Il a vécu chez les sultans du W adaï et du Runga, il 
est au mieux avec tous les chefs qui s’échelonnent de Tombouctou au 
Darfûr. Il est accompagné de quelques soldats, qui lui servent moins d ’es­
corte que de valets pour soigner ses chevaux. Il voyage avec sa femme. 
Celle-ci (il en a encore trois au Runga, je crois) porte culotte comme tou­
tes les Orientales. Visage voilé, boucles d ’argent aux oreilles, vêtements 
multicolores, sandales de cuir rouge, monte à califourchon. Ibrahim s’est 
engagé à fournir à l’État du Congo de grandes quantités de bétail : tau­
reaux, bœufs, vaches, moutons, chevaux.

R o u t e  v e r s  l ’est

A u p rem ier regard  su r la carte , la ro u te  vers l’est du  D a rfû r  s’im ­
pose à  ra ison  de la m o in d re  d istance  vers une m er, la m er R ouge en 
l’occurrence , et de la présence, à  m i-chem in de cette voie de co m m u n i­
ca tio n  ap p a rem m en t in co m p arab le  q u ’est le N il. Elle a sou v en t été 
p a rco u ru e  au  cou rs de l’H isto ire  m ais tro p  souvent, m alheu reusem en t, 
p a r  des expéd itions guerrières, et a p ris une im p o rtan ce  p rim o rd ia le
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avec l’occu p a tio n  d u  bassin  du  N il p a r  les T u rco -É g y p tien s et la c réa ­
tion  de la  ville de K h a rto u m , en  1821.

P o u r les carav an es, l’inconvén ien t m a jeu r de ce tte  ro u te  é ta it le 
m an q u e  d ’eau  aux  con fin s d u  D a rfû r  e t du  K o rd o fan  qui la ren d a it 
p ra tiq u em en t im p ra ticab le  en d eh o rs  de la saison  des p luies. A ussi a-t- 
elle été déviée vers E l-N ah u d  à  p a r tir  de l’ép o q u e  m ah d iste  parce 
q u ’on  y a a lo rs  creusé des p u its  à  cet en d ro it, m ais E l-O béid , cap ita le  
du  K o rd o fan , n ’en est p as  m oins dem eurée une é tap e  p resque obligée.

C om m e les au tres  rou tes re lian t le D a rfû r au  m onde ex térieur, la 
ro u te  de l’est é ta it p a rco u ru e  su r to u t p a r  des Je llaba  et, en ce cas, su r­
to u t ceux de K obé, m ais on  y ren co n tra it aussi des m arch an d s  du  K o r­
d o fan , de M etem a et de D ongo la . Les artic les le p lus souven t cités 
com m e tra n sp o rté s  p a r  leurs carav an es é ta ien t : l’ivoire, les p lum es 
d ’au tru ch e , la gom m e a rab iq u e , le tam arin , le tab ac , le bétail et les 
esclaves. En ra ison  d ’une sécurité  re la tivem ent g rande , il n ’é ta it pas 
to u jo u rs  nécessaire de s’y g ro u p e r en g ran d s n o m b res et une  ca rav an e  
de deux  cents à deux  cen t c in q u an te  cham eaux  y p assa it com m e de 
b eau co u p  supérieu re  à la m oyenne.

U n  officier frança is  d u  G énie , ancien  d irec teu r d u  chem in  de fer 
de C o n a k ry  au  N iger, p eu t ê tre  cité com m e tém oin  d ’un  in té rê t n o u ­
veau que  les puissances co lon iales p riren t à cette  ro u te  de l’est.

M a r c h é s  t r a d it io n n e l s

D e n o m b reu x  m archés se ten a ien t au  D a rfû r  p ré-co lon ia l. U n  des 
critè res fo n d am en tau x  de d istin c tio n  en tre  m archés est celui de leur 
p rox im ité  o u  de leu r é lo ignem ent des g randes ro u tes  com m erciales, 
au trem en t d it, avec le com m erce à  longue d istance  (V a n s in a  1962). O n 
tro u v e  ainsi au  D a rfû r  des m archés d irec tem en t liés à ce tte  activ ité  p a r  
exem ple, K obé, K ab k ab iy a , d ’au tres  beau co u p  m oins, p a r  exem ple, le 
m arché  d u  N um uleih , au  m ilieu de M o n ts  M arra . N o u s d o n n o n s  q u e l­
ques exem ples de ces d ifféren ts m archés :

à) Numuleih. —  G râce  à A l-T ounsay , qu i l’a  visité a v a n t to u t 
au tre  é tran g e r p rê t à le décrire , n o u s d isposons de bons renseignem ents 
su r un  m arch é  v ra im en t rep ré sen ta tif  de cen tre  d ’échanges local e t t r a ­
d itionne l, lo in  de to u te  g ran d e  ro u te  com m erciale.

N u m ule ih , a u  cœ ur des m o n ts  Jebel M a rra , av a it à ce tte  époque 
un  m arch é  ou v ert ch aq u e  lundi. D a n s  cette rég ion  déjà  célèbre p a r  sa
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fertilité, on  tro u v a it en a b o n d an ce  le m illet, le so rgho , les p im ents, 
auberg ines, o k ras , concom bres, au lx , o ignons et au tres  légum es.

Ils é ta ien t ap p o rté s  au  m arch é  p a r  des p ro d u c teu rs  to u s  o rig inaires 
d u  pays, su r to u t des F û r  e t achetés p a r  des co n so m m ateu rs  ou  des 
com m erçan ts  locaux  c a r  les é tran g ers  n ’y para issa ien t pas (A l -T o u n s y , 
version  arabe).

b) Swini (Sweineih). —  L ’en trée  du  D a rfû r p a r  le D arb -e l-A rb aïn  
é ta it située à Swini, p resq u e  exactem ent au  n o rd  de la  m étro p o le  de 
K o b é  et à deux  bonnes jo u rn ées  de m arche  de celle-ci. O n  y tro u v a it 
u n  ca rav an séra il aussi bien  q u ’u n  poste  de d ouane . L ’im p o rtan ce  de sa 
s itu a tio n  su r la  p rinc ipa le  voie d ’accès au  pays av a it poussé  le su ltan  
à y p lacer un  fo n c tio n n a ire  responsab le  qui y résidait avec la tro u p e . 
Les ca rav an es s’y a rrê ta ien t p o u r  ê tre  inspectées e t s’y acq u itte r des 
d ro its  de d o u an e  et a tten d a ien t du  souverain  le d ro it de p ou rsu iv re  
leur voyage. P en d an t le sé jour des caravanes, le m arché  de Swini é ta it 
o u v ert ch aq u e  jo u r. O n y ach e ta it des articles venus de l’É gyp te  et on 
y ven d a it q u a n tité  de p ro d u its  locaux , su rto u t a lim entaires.

c) Kabkabiya ( Cabcabia). —  À leur en trée au  D arfû r, les c a ra v a ­
nes é ta ien t a tten d u es p a r des agen ts de l’É ta t, installés en des lieux où  
se ten a ien t des m archés d ’une certa ine  im portance . P o u r celles en p ro ­
venance d u  O u a d a ï et des au tres  pays à l’ouest e t au  n o rd -o u est du  
royaum e, ce p o in t d ’en trée  é ta it K ab k ab iy a , o ù  le com m erce ava it 
a ttiré  des F e lla ta  (Peuls), co m m erçan ts  venus de l’ouest, aussi b ien  que 
des Je llab a  aux  orig ines diverses, m ais en principe soudanaises. L ’ag ­
g lo m éra tio n  o ccu p a it une  p o s itio n  privilégiée, n o n  seu lem ent au  p o in t 
de vue ad m in is tra tif, m ais aussi au  p o in t de vue de la  p ro d u c tio n  ag ri­
cole, c a r  la rég ion  é ta it fertile en  céréales, m illet, m aïs, etc. Le m arché , 
o u v ert deux  jo u rs  p a r  sem aine, é ta it célèbre p o u r  la  g ran d e  q u a n tité  de 
m o n n a ie  trad itio n n e lle  q u ’on  y tro u v a it, su r to u t les « T okeya  », utilisés 
d an s  les tran sac tio n s  im p o rtan te s , tan d is  que  p o u r les p e tits  ach a ts , on  
reco u ra it p lu tô t à la m onnaie  de sel.

d) Kobé (K obbe). —  A u X IX e siècle, K obé est devenue la m é tro ­
pole  d u  D arfû r, rem p laçan t U ri, p lus p ro ch e  d u  O u a d a ï e t des au tres  
pays à  l’ouest et au  n o rd -o u est d u  royaum e, m ais désavan tagée  p a r  
ra p p o r t aux au tres m archés vers le K o rd o fan  et le N il. K obé , de p lus, 
é ta it p ro ch e  de la  nouvelle cap ita le , E l-F asher, à  c in q u an te -c in q  km  au  
sud-est, e t co n v en a it très b ien  com m e term inus d u  D arb -e l-A rb aïn .
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K o b é  av a it au  d é p a r t un  m arch é  pério d iq u e  o ù  les villageois vo i­
sins, dan s un  ray o n  d ’u n e  d izaine de k ilom ètres se ren d a ien t ch aq u e  
lund i e t ch aq u e  vendred i. L ’e n d ro it p ro sp é ra it dé jà  p a r  la p ro d u c tio n  
locale, c a r il é ta it situé d an s  une  rég ion  fertile  et bien irriguée. O n  y 
tro u v a it de l’eau  en ab o n d an ce , fac teu r essentiel d an s la localisa tion  
des m archés d u  D a rfû r, de n os jo u rs  aussi bien  q u ’en ce tem ps-là . Il 
est ensu ite  devenu  u n  g ran d  cen tre  com m ercial o ù  l’o n  ven d a it des 
esclaves, de la gom m e, des p lum es d ’au tru ch e , o u tre  les denrées a li­
m en ta ires, et où  l 'o n  ach e ta it des articles im p o rtés  d ’Égypte. D evenue 
une  ville, K o b é  s’est m êm e do tée  d ’un  m arché  q u o tid ien , ind ispensab le  
à une  p o p u la tio n  u rba ine .

E n  effet, la p o p u la tio n  de K obé é ta it com posée  p rin c ip a lem en t de 
com m erçan ts  d u  D arfû r, et d ’au tre s  ven an t d u  K o rd o fan , d u  S ennar, 
de la Vallée du  N il, e t d ’ailleurs. C erta in s d ’en tre  eux é ta ien t des h o m ­
m es fo rtu n és b ien  co n n u s, com m e E l-K h ab ir Im am , E l-K h ab ir  Ali et 
E l-K h ab ir H aj M o h am m ed  D o u d , d o n t les activ ités com m erciales o n t 
assu ré  successivem ent l’ascension  e t la d isp a ritio n  de K o b é  p a r  le co m ­
m erce à  longue d istance.

C ette  co m m u n au té  m arch an d e  é ta it connue  généra lem en t, au  D a r ­
fû r aussi bien  q u ’à  l’é tran g er, sous le nom  de « Je llab a  ». A insi d ’après 
la D escrip tion  de l’É gyp te , « celui qui est chargé  de la  vente des escla­
ves d u  D arfû r, en qu a lité  de fac teu r général des gellâby (Je llaba) d é n o ­
m in a tio n  sous laquelle  on  désigne les m arch an d s  de ce tte  ca rav an e  ». 
C ’est p a r  ces Je llab a  que  K o b é  est devenu  un  cen tre  de com m erce 
in te rn a tio n a l d o n t la renom m ée s’é ten d a it très loin. La « ville de D a r ­
fû r (c’est-à-d ire  K obé), d it u n  m em bre  de l’expéd ition  de B o n ap arte , 
n ’est guère co n n u e  ju s q u ’à p résen t que  p a r  les re la tions de ces m a r­
chands. Ils d isen t, et p ro b ab lem en t avec l’ex ag éra tio n  qui leu r est n a tu ­
relle, que  ce tte  ville est aussi g ran d e  et aussi peuplée que  K aire ... les 
h a b ita n ts  d ’une g ran d e  p a rtie  de l’in té rieu r de l’A frique  v iennen t y 
vendre  et échanger les d ifféren tes denrées... » ( G ir a r d  1822, p. 279).

Q uo i q u ’o n  puisse d ire  de cette  co m p ara iso n  en tre  K o b é  (6000 
h ab itan ts)  e t le C aire  qu i en ava it 260 000, to u s les d o cu m en ts  h is to ri­
ques d ispon ib les reconna issen t la g rande im p o rtan ce  de la prem ière . 
B r o w n e  (1799, p. 253) s ignala it déjà  q u ’on  y égorgeait une qu inzaine  
de bov ins et en tre  q u a ra n te  et so ixan te  ovins ch aq u e  jo u r  de m arché. 
N a c h t ig a l  (1981, p. 243) y signale un m arché  q u o tid ien , m oins 
im p o rta n t que  le g ran d  m arch é  d u  lund i et, d it-il, d u  jeu d i, sans d o u te  
une e rreu r de sa p a rt. O n  y tro u v e  les artic les de co n so m m atio n  q u o ti­
d ienne, des a lim ents su rto u t.
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Vers 1885, après la création de FÉtat madhiste, de nombreux com­
merçants de Kobé ont été invités à quitter la ville pour participer au 
développement de celle d’Omdurman, sur le Nil Blanc, en face de 
Khartoum. Le khalifa Abdullah, successeur du Mahdi, accordait beau­
coup d’attention aux affaires économiques et voulait faire d’Omdur­
man le centre de toutes les activités commerciales. Son représentant au 
Darfûr, Sayed Zugal, ordonna aux négociants les plus importants de 
transférer leurs activités dans la nouvelle capitale, où ils en trouvèrent 
d’autres venus du Kordofan, du Sennar, de Sawakin et autres lieux 
(M ohammed Sa ïd  El-G adal 1981).

À  O m d u rm an , ces com m erçan ts  fu ren t Fixés d an s une  p o sitio n  
avan tageuse , voisine de celle des É gyptiens, p roche  d u  « B eit-el-M al » 
(le tré so r public) e t située to u t au  n o rd  de la ville, en d irec tion  de 
l’Égypte , p rin c ip a l p a rten a ire  com m ercia l de F É ta t. L eurs descendan ts 
s’y tro u v en t encore  a u jo u rd ’hu i ( I b r a h im  M . A l i , interview ).

O n  vo it d o n c  que  la décadence de K o b é  n ’a  p as  été due  à  l’épu ise­
m en t de ses ressources, ni à l’incom pétence de ses m arch an d s. C ’est 
p lu tô t la p ro sp érité  de la ville qui a a ttiré  l’a tten tio n  du  K halifa . À 
O m d u rm an , ces com m erçan ts  o n t d ’ailleurs fait de bonnes affaires, et 
voyagé p a r to u t, ce qui leu r é ta it perm is p o u rv u  q u ’ils laissent à 
O m d u rm an  leurs fam illes en otage.

A près la  c réa tio n  d u  co n d o m in iu m  anglo-égyptien , le com m erce 
d u  D a rfû r  eu t p o u r  m é tro p o le  la  cap ita le  p o litique  d ’E l-F ash er, o ù  le 
su ltan  A li D in a r  m a in tin t u n  p o u v o ir re la tivem ent au to n o m e  ju s q u ’en 
1916. P o u r des ra isons aussi bien po litiques que com m erciales, ce d e r­
n ie r so uvera in  d u  royaum e a o rd o n n é  la frap p e  et l’u tilisa tio n  d ’une 
m o n n a ie  u n iq u e  au  D arfû r.

M o n n a i e s  t r a d i t io n n e l l e s  a u  D a r f û r

E n ra iso n  m êm e d u  degré élevé de son  développem ent, le D a rfû r 
p ré-co lon ia l a d û  faire face à des p rob lèm es tels que  la m onnaie . Q uelle 
in s titu tio n , é ta tiq u e  ou  au tre , serait en  m esure de faire  reco n n a ître  p a r  
tou s un  bien  d o n t la va leur com m e m oyen d ’échange serait un ifo rm e 
et qu i ne sera it pas une  m arch an d ise  q uelconque ?

E n effet, c ’est u n e  m u ltitu d e  de « m onnaies » diverses qu i o n t été 
utilisées d an s  les tran sac tio n s  com m erciales, lesquelles s’ap p réc ia ien t 
d ifférem m ent selon leu r valeur. C e n ’é ta it p o u r  la p lu p a rt que  des m a r­
chandises d ’usage u tilita ire  aussi b ien  que m onéta ire , cela d ép en d a it
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des circonstances. P lusieurs types de biens à usage m o n é ta ire  ex ista ien t 
et leu r va leur v a ria it su iv an t leur orig ine, locale o u  lo in ta ine , o u  su i­
v a n t l’artic le  à acquérir. Le royaum e, q u o iq u e  p a rtic ip a n t actif, n ’a pas 
cherché à s’assu re r le m o n o p o le  des m oyens d ’échange, ni à im poser 
une  m o n n a ie  un iq u e  sa u f  à la fin de son a u to n o m ie  au  X X e siècle.

C h aq u e  région av a it d onc  ses m onnaies particu lières e t d ifféra it 
des au tres  d an s  l’ap p réc ia tio n  des biens ainsi utilisés. Telle « m o n n a ie  
de g ran d e  v a leu r » en un  certa in  en d ro it, é ta it chose de vil prix  en un 
au tre  ; le su ltan  n ’a ja m a is  o rd o n n é  de suivre une  règle valab le  dan s 
to u s les m archés d u  D a rfû r  ( A l - T o u n s y  1845, p. 321). Le ré su lta t le 
plus f ra p p a n t de cette  s itu a tio n  é ta it l’ab o n d an ce  e t l 'im p o rtan ce  des 
m onnaies non  m étalliques. C o n tra irem en t à ce q u ’a c ru  A l - T o u n s y  

1845, p . 314), ce d é fau t, com m e n o u s le co n sta te ro n s  ap rès d ’au tres, 
n ’é ta it p as  d û  à l’absence de m étaux  dans un  pays d o n t les m ines de 
cuivre o n t ten té  les T urcs, et aussi les Belges de l’É ta t In d ép en d an t du 
C o n g o  ( W a u t e r s  p. 75). Il va de soi que l’É ta t du  D a rfû r a eu une 
a ttitu d e  fav o rab le  vis-à-vis de m ultip les m onnaies, c a r cela lui a ssu ra it 
un m oyen de d is tin g u er ce qui é ta it prestig ieux de ce qui é ta it o rd i­
naire.

É n u m éro n s, a v an t de p asse r aux  détails, les ob jets su ivan ts, qui 
servaien t de m o n n aie  :

—  Les an n eau x  d ’é ta in  e t de cu ivre ;
Les co to n n ad es  (T ékaky) (M a q ta  T ro m b a) (T erek) ;

— La v e rro te rie  (H arich ) ;
—  Le m illet (D o u k h n ) ;
—  Les ou tils  agrico les ;
—  Les fils re to rs  de c o to n  (R o u b a t)  ;
—  Le co to n  n o n  m an u fac tu ré  ;
—  Le sel ;
—  Les esclaves.

T o u t cela en deh o rs  des cau ris  (coquillages) et des véritab les pièces 
de m onnaies m éta lliques telles que le « K abash i », p ia stre  égyptienne, 
le « R iyal M ajid i », m o n n aie  tu rq u e , e t le ta la ri d ’E spagne, qui é ta ien t 
to u te s  frappées à l’é tran g e r et, p a r  conséquen t, ra res  e t surévaluées.

a) Les anneaux d ’étain. Le prem ier genre de num éra ire , d it A i.- 

T o u n s y  (1845, p. 315), qui fu t é tab li au  D arfû r, le fu t p a r  les h ab itan ts  
de F ash er, siège et résidence d u  su ltan  e t cap ita le  d u  royaum e. Ils p r i­
ren t p o u r  m o n n a ie  des an n eau x  d ’éta in  et ils les em p loyèren t aux
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ach a ts  des choses nécessaires à la vie jo u rn a liè re , telles que v iandes, 
poules, p a rfu m s, bois, légum es, ... ces an n eau x  fu ren t appelés en  forien  
« T arn e ih  ». Il y en a deux  so rtes : l’an n eau  fo rt d it « T arn e ih  T ongâ- 
neih », l’an n eau  faible d it « T arn e ih  Beiya ». L ’an n eau  faible sert p o u r  
les ach a ts  de choses de très m ince valeur.

b) Les cotonnades. —  Il sem ble q u ’à E l-F asher, la m onnaie  de 
c o to n n ad e  a it eu  p lus de v a leu r que  celle d ’é tain . O n u tilisa it le 
« T e k a k y »  p o u r  ach e te r les choses de prix . Il en ex ista it deux  types, 
de valeurs d ifféren tes, l’une, le « T ou k iy eh  » de « chykéh  », tissu  léger 
e t lâche, v a la it u n  ta la ri d ’E spagne les deux  aunes, c ’est-à-d ire  la  va leur 
de q u a tre  aunes et dem i de « T o u k iy e h »  de « K a tk a t », tissu  fo rt et 
serré. C e qui m o n tre  la va leur im p o rtan te  de « T ek ak y  », c ’est le fait 
q u ’il p o u v a it m êm e être  utilisé p o u r  l’ach a t d ’esclaves, à ra ison  de 
tren te  pièces p o u r  u n  esclave.

c) Les verroteries. —  Sur les m archés de K obé , K ab k ab y eh  et 
S arf-el-D eggag , c ’est le « H arich  », v erro te rie  qui c ircu la it le p lus c o u ­
ram m en t, c ’est-à-d ire  p o u r  les ach a ts  jo u rn a lie rs . Le ték ak y  y é ta it 
considéré  p lu tô t com m e une m archand ise . U n  touk iy eh  y v a la it hu it 
chapele ts de « harich  » et ch aq u e  chapele t co m p ta it cen t g rains. Sur le 
m arch é  de K obé , la  m o n n aie  p rinc ipale , p o u r  l’ach a t de choses de prix , 
tel le bé tail, é ta it le « M a q ta  T ro m b a »  u n  au tre  type de co to n n ad e . 
C erta in s  articles, néanm oins, é ta ien t payés en  tékaky .

d) Le millet. —  S ur les m archés de l’est d u  D a rfû r, le m illet ou  
pe tit mil (denrée o u  a lim en t de base) sous le nom  local de « D o u k h n  », 
é ta it considéré  com m e m o n n aie  co u ran te , su r to u t p o u r  les acha ts  
m odiques. O n  s’en servait p a r  po ignée o u  bien à la m esure  de deux 
m ains rap p ro ch ées ju s q u ’à u n  dem i « m o d d  » ou  « m id  ». C om m e a il­
leurs, les ob jets de quelque  v a leu r s’ach e ta ien t en T oukiyéh .

e) Les outils agricoles. —  A u  m arch é  de R as-el-F il, on  se servait 
d ’une  so rte  de sarclo ir, le « H ach ach a  », com m e m o n n aie  p o u r  les a r ti­
cles com m uns d an s  la vie q u o tid ien n e , m ais ceux d o n t la va leur d ép as­
sa it v ing t « H a ch ach a  » é ta ien t considérés com m e artic les de p rix  et 
payés ainsi en T ouk iyeh .

/ )  Les fils  retors de coton. —  Les m onnaies é ta ien t su r to u t diverses 
et localisées p o u r  les articles d ’usage q u o tid ien  et de peu  de valeur, tan -
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dis que  certa in s  m oyens d ’échange s’é ta ien t généralisés p o u r  les ob jets 
de prix . S u r les m archés de K éry o , R yl (R il) e t C hairiyéh , les articles 
de peu  de p rix  s’ach e ta ien t en « R o u b a t » (« R o u b ta  » au  singulier), 
liasses de fils re to rs  de co to n . C es fils ava ien t dix p iks (1 p ik  =  58 cm ) 
de long  et ch acu n  é ta it com posé  de v ingt fils ( A l -T o u n s y  1845, 
p. 319).

g) L e coton non manufacturé. —  O n p o u v a it aussi p ay er avec le 
« c o to n  tel q u ’il est... avec la  capsu le  m êm e d an s  laquelle  il est re n ­
ferm é. O n  en d o n n e  une, deux  o u  tro is onces, n o n  p a r  pesée, m ais 
ap p ro x im ativ em en t, à  l’e s tim e »  ( A l - T o u n s y  1845). Les choses d ’u n  
p rix  p lus élevé se p ay a ien t d an s  les m archés que  n o u s venons de citer 
avec les m êm es m onnaies q u ’ailleurs au  D arfû r. L ’usage d u  co to n  b ru t 
com m e m o n n a ie  é ta it égalem ent p ra tiq u é  su r le m arch é  de N o u m léh  
p o u r  les ob jets de m éd iocre  valeu r, de m êm e que les R o u b a t et, n o u ­
veau té  p o u r  nous, les o ignons, d o n t le m arché  de N o u m léh  é ta it célè­
bre.

h) Le sel. —  U ne m o n n aie  c o n s titu a n t en m êm e tem ps une  m a r­
chand ise  précieuse, c ’é ta it le sel, assez rép an d u  e t désiré com m e tel 
d an s to u s les m archés. S u r le m arch é  du  c a n to n  de G u erly , et dan s 
to u te  la  co n trée  en v iro n n an te  à  u n e  d istance  assez g ran d e , le « F a lg o  » 
(b â to n  de sel p rép a ré  artific ie llem ent sous fo rm e de do ig t ou  de cy lin­
d re) servait co u ram m en t de m onnaie . O n ach e ta it en  d o n n a n t le falgo 
n o n  à  la  m esure ou  au  p o id s  m ais au  n o m b re  de do ig ts  o u  de b â to n s. 
E n  d ép it d ’une  d iffusion  é tendue , c ’é ta it q u a n d  m êm e le m arch é  de 
G uerly  (G erli) que le com m erce d u  sel, ou son u tilisa tio n  com m e m o n ­
naie, av a it ren d u  célèbre.

i) Les esclaves. —  Les tra n sa c tio n s  com m erciales au  D a rfû r  se 
p ra tiq u a ie n t aussi au  m oyen  d ’u n e  m onnaie  exceptionnelle  p a r  sa 
n a tu re  : les esclaves. Les ventes e t les échanges, éc rit A l - T o u n s y  

(1845), se fo n t au  m oyen  d ’esclaves. A insi o n  d it : ce cheval v a u t deux 
ou  tro is  « Sédacy » (esclave de va leu r exceptionnelle). U n  esclave p o u r­
ra it aussi ê tre  acheté  au  p rix  de tren te  « T o u k iy é h  » ou  six bœ ufs, s’il 
s’ag issa it d ’un  « Sédacy », m ais il n ’y av a it q u ’u n e  varié té  lim itée d ’o b ­
je ts  su r to u t locaux , de v a leu r su ffisan te  p o u r  ê tre  échangés co n tre  des 
esclaves. A  l’ép o q u e  o ù  N ach tig a l a  visité K o b é , l’équivalence m o n é ­
ta ire  des m archand ises p ayab les en  esclaves su r ce m arch é  é ta it com m e 
su it :
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Un cheval =  100 M aquta Trom ba ou 150 thalers Marie-Thérèse ;
Un âne =  30-60 M aquta Tromba ou 50-90 thalers Marie-Thérèse ;
Un chameau =  10-15 M aquta Trom ba ou 15-20 thalers M arie-Thérèse;
10 livres de poudre à canon = 15-20 thalers Marie-Thérèse.

D ’après K ap te ijn s, au  D arM asa lit, en 1890, une  ca rab in e  avec 100 
balles c o û ta it tro is  fem m es esclaves, et une  bouteille  m oyenne d ’huile 
de san ta l c o û ta it deux  esclaves. O n rem arq u e  donc  que, le bétail à p a rt,
11 n ’y av a it guère de m archand ises de p rovenance  locale payab les en 
esclaves.

E n  effet, les varié tés de m onnaies en usage au  D arfû r, p e rm etta ien t 
de d istinguer en tre  articles fa isan t l’ob je t du  com m erce local et articles 
d u  com m erce rég ional o u  à p lus longue d istance.

N o u s  avons vu  que  certa ines m onnaies n ’é ta ien t acceptées, o u  
reconnues que  su r ce rta in s  m archés, o u  dan s des zones lim itées, les 
o ignons p a r  exem ple à N o um léh , le « H ach ach a  » à R as-el-F il, le m illet 
d an s  l’est e t l’ouest, et les v erro teries p a rticu liè rem en t estim ées dan s 
l’ouest du  pays. D ’au tres  pa ra issa ien t accep tab les d an s to u t le royaum e 
com m e les co to n n ad es  e t le sel. U ne  tro isièm e ca tégorie  de m o n n aie  
p a ra issa it p lu tô t d an s  les tran sac tio n s  de com m erce à longue d istance  
avec les pays voisins o u  lo in ta in s  : esclaves, chevaux, bœ ufs, etc.

N o tre  liste, bien  en ten d u , n 'e s t p as  exhaustive. D an s les con d itio n s 
o ù  le com m erce se p ra tiq u a it, il n ’y av a it guère de ra iso n  p o u r  q u ’un  
ob je t q uelconque ne so it jam a is  utilisé com m e m o nnaie . N o tre  seul 
souci de m en tio n n er cette  d iversité  est d ’en dégager la sign ification  
socio -économ ique. Bien q u ’on  puisse a ttr ib u e r  l’absence d ’une m o n ­
naie u n iq u e  e t s tan d ard isée  à l’insuffisance technique ou  à l’inefficacité 
en ce d o m ain e  d u  régim e qu i p rév a la it au  D arfû r, il est im p o rta n t de 
signaler co m m en t ce tte  m u ltitu d e  de m onnaies est révélatrice  d ’une 
économ ie m u lti-cen trique , h ié ra rch isan t les biens en  sphères d istinctes, 
selon des critères m o rau x  e t sociaux.

C ertes, ce tte  m u ltitu d e  de m onnaies rép o n d a it aux  exigences exis­
ta n t  en tre  les personnes, e t p a r  co n séq u en t en tre  les biens q u ’elles 
acq u éra ien t. N éan m o in s, cela p o u v a it p résen te r à u n  É ta t m o d ern e  des 
inconvén ien ts d ’o rd re  économ ique, face auxquels se tro u v a  placé le su l­
tan  Ali D in a r (1898-1916). C o u p é  de re la tions com m erciales avec 
l’Égypte , m enacé p a r  les hostilités e t les révoltes de g roupes e thn iques 
d an s le sud et le sud -ouest d u  royaum e, et p a r l’invasion  b ritan n iq u e , 
Ali D in a r o rd o n n a  la frap p e  et l’usage d ’une m onnaie  un ique  au  D a r­
fûr. En p re n a n t ce tte  décision , le su ltan  visait une so lu tio n  à doub le
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titre  : d ’u n e  p a r t  réso u d re  le p ro b lèm e de la ra re té  des m o n n a ies  égyp­
tiennes p o u r  les tran sac tio n s  in térieu res, et se p ro c u re r  des arm es p o u r  
c o m b a ttre  les B ritann iques d ’a u tre  p a rt. C ’est p o u rq u o i certa in s h is to ­
riens qua lifien t la m o n n aie  d 'A li D in a r d ’« em ergency co ins ». Elle 
é ta it frappée  su r le m odèle  d u  R iyal T urc , « M ajid i », p o r ta n t le nom  
d u  su ltan  A li D in a r  « frappée  à E l-F ash er » et la légende « Q ue sa vic­
to ire  so it g lorieuse ». C ette  m o n n a ie  co n n u e  sous le n o m  de « R a d in a  » 
d o n t b eau co u p  de personnes g a rd en t encore  le souven ir, n ’av a it 
aucune p o p u la rité  et les gens ne l’accep ta ien t q u ’à con tre-cœ ur. Le 
m arché  fu t in o n d é  p a r  cette  m o n n a ie  (10 %  en  a rg en t e t le reste en cu i­
vre) m ais le su ltan  qui la recevait sous fo rm e de taxes, a o rd o n n é  l’a r ­
rê t de sa frap p e  vers 1910. C et échec m o n é ta ire  a  causé a u  royaum e 
les conséquences les p lus néfastes.

Incapab le  de financer son  p ro je t défensif, le su ltan  a été b a ttu  p a r  
les B ritann iques qu i o n t m is fin  à  l’indépendance  du  D a rfû r  en 1916.

Q u o iq u ’il en  fû t, le ro y au m e s’é ta it co n stitu é  p a r  lu i-m êm e une 
im p o rta n te  classe de « Je llaba  » : (singulier : « Jellabi », « Je llab  ») ainsi 
dénom m és du  m o t a rab e  « Ja llab a  » : im p o rte r ou  am ener sou v en t de 
loin. Le m o t désigne to u t S o u d an a is  d ’un certa in  degré d ’a rab isa tio n  
cu ltu relle  et physique, p ra tiq u a n t le com m erce au -d e là  de leu r p ro p re  
région. Il couvre  une m u ltitu d e  de g roupes ethn iques, tels que Jaa ly in , 
D an ag la , C h ay q u ia  et m êm e des gens d ’o rig ine égyp tienne p ro ch es d u  
S oudan . Plus que  la c o n n o ta tio n  e thn ique , la p ro fession  co n stitu e  leur 
tra it carac téris tiq u e , le com m erce p ra tiq u é  exclusivem ent et sous to u tes 
ses form es : im p o rt-ex p o rt, g ros e t dé tail, co lp o rtag e , services d ’in te r­
m édiaires et d ’agen ts d ’affaires, p rê ts , tra n sp o rt et em m agasinage  de 
m archand ises, etc.

Le p luriel so u d an a is  « Je llab a  » co rresp o n d  au  singulier m aghréb in  
« Ja llab a  » qui désigne la longue robe  p o rtée  au  M ag h reb , m oins large 
que  celle des S o u d an a is  je llab a  o u  non . Le m o t so u d an a is  p o u r  la robe, 
« je llab ia  » désigne aussi u n e  fem m e m em bre  d ’u n  g ro u p e  de co m m er­
çan ts  de ce tte  classe. D ans les ca rav an es, le « k h a b ir  » p o u v a it ê tre  soit 
u n  gu ide que lconque , so it le « M elk-e l-Je llaba  », ch e f des Je llaba , a rb i­
tre  des litiges en tre  co m m erçan ts  et in term éd ia ires en tre  eux ou  avec 
le su ltan  ( B r o w n e  1795, pp . 229-231, N a c h t i g a l  1981, p. 255).

C ’est p a r  cette  classe que  le S o u d an  est en tré  d an s  le d o m ain e  de 
l’actuel com m erce in te rn a tio n a l.



CHAPITRE II

Importance du commerce international au Darfûr

Introduction

L’iso lem ent du  D a rfû r l’a poussé à d o n n er une place im p o rtan te  
au  com m erce avec d ’au tres  régions, m êm e lo in taines, et ces re la tions 
com m erciales so n t allées de p a ir avec l’ou v ertu re  du  pays vers le 
m onde ex térieu r, en m êm e tem ps q u ’avec l’essor d ’ag g lom éra tions 
caractérisées p a r  des m archés très actifs tels que K obé.

A u  X IX e siècle, les changem en ts de s tru c tu res  é ta tiq u es et l’évo lu ­
tion  de la situ a tio n  p o litique  au  D a rfû r o n t p ro v o q u é  de p ro fo n d es 
m u ta tio n s  d an s  ces re la tions com m erciales au  niveau de la p o p u la tio n  
in téressée, des ro u tes  utilisées, de la  n a tu re  des artic les de com m erce et 
au tres. La tra ite  a été abolie , la fam euse ro u te  des Q u a ra n te  Jo u rs  a 
p e rd u  de son  im p o rtan ce , des cen tres, K o b é  n o tam m en t, o n t co n n u  le 
déclin. L a géograph ie  g a rd a n t néan m o in s ses d ro its , la nouvelle région 
ad m in is tra tiv e  d u  D a rfû r  n ’en jo u it pas m oins d 'u n e  p o sitio n  s tra tég i­
que qui lui v au t une p lace considérab le  d an s le com m erce p a r  ra p p o r t 
aux  au tre s  rég ions d u  S o u d an  et des É ta ts  voisins, anciens com m e 
l’É gypte , o u  nouveaux  com m e la L ibye, la R épub lique  C en tra frica in e  
et le T ch ad . Q uatre -v in g ts  p o u r  cen t de la  p o p u la tio n  de la rég ion  a li­
m en ten t ce com m erce p a r  la p ro d u c tio n  an im ale , agrico le e t a rtisan a le  
( to u jo u rs  le trav a il des peaux  en p rem ier lieu) à laquelle  ils se livrent.

C e son t leurs artic les qu i s’ex p o rten t vers le reste d u  S o u d an  ou 
vers l’é tran g er, bé ta il sous to u tes  ses form es, a rach ide , sésam e, gom m e 
a rab iq u e , tab ac , g raines de m elon , n a tro n , etc.

La p o p u la tio n  co m m erçan te  d u  D a rfû r jo u e  aussi u n  im p o rta n t 
rôle de relais en tre  le S o u d an  et les É ta ts  voisins à trav ers  des fro n tiè ­
res a rb itra ire m en t définies à l’ép o q u e  co loniale. C erta in s  g roupes e th ­
n iques, M asalit, D ajo , T am a , S ara , S in jar e t d ’au tres , o n t été coupés 
en deux p a r des fron tiè res qui n ’ex isten t pas d an s leur esp rit, parce 
q u ’elles défien t les liens de p a ren té , com m e l’a ttes te  la v ita lité  des m a r­
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chés fro n ta lie rs  alignés le long  de ces fron tières, v ita lité  telle q u ’elle a 
fa it l’ob je t d ’acco rds particu lie rs  à p lusieurs reprises en tre  le S oudan  
d ’une p a r t, e t d ’a u tre  p a r t  le T ch ad  (1966), la  L ibye (1969) et la R ép u ­
b lique C en tra frica in e  (1974, 1977).

Les m archés fro n ta lie rs  p roches du  T ch ad  et de la R épub lique  
C en tra frica in e  bénéficient, en  supp lém en t d u  com m erce à  longue d is­
tance , d ’u n  c lim at fav o rab le  à une  végéta tion  assez a b o n d a n te  p o u r  
av o ir suscité l’ap p a ritio n  de villages h ab ités p a r  des cu ltiv a teu rs  e t fré ­
q uen tés p a r  des éleveurs, c o n s titu a n t ainsi un  élém ent favo rab le  au  
d éve loppem en t des échanges et de ces m archés fro n ta lie rs  (V. fig. 1).

O u tre  les m archés re la tivem en t im p o rta n ts  com m e ceux de F o rb a - 
ran g a , Beida, G u b é , T u n d u ssa , etc., il existe de ce cô té  des m archés de 
légum es et de fru its  fréquen tés p a r  des co n so m m ateu rs  locaux  q u o iq u e  
po litiq u em en t divisés en n a tio n a lité s  d ifféren tes et régu lièrem ent visités 
p a r  des co lp o rteu rs  au  jeu  de leu r périod ic ité  variab le . Ces lieux 
d ’échange, d o n t n o u s avons visité u n e  d o u za in e  (ex. Sala, M arissa , 
e tc.) éco n o m iq u em en t peu  im p o rta n ts , jo u e n t un  rôle m a jeu r d an s la 
vie sociale, ca r ils co n stitu en t des lieux de ren co n tre  e t de récréa tio n , 
un  aspect que  n o u s a b o rd o n s  ailleurs.

A spect in a tte n d u  et im p o rta n t de la vie de ces m archés, ils se 
situen t to u s à l’in té rieu r d u  te rrito ire  du  S o u d an , considérés p a r  tous, 
quelle que  soit la  n a tio n a lité , com m e plus sûrs e t p lus paisib les que  les 
au tres. M alh eu reu sem en t, les c irconstances n ’em pêchen t pas to u jo u rs  
certa ines tensions (su r to u t en tre  g roupes tchad ien s po litiq u em en t 
opposés) de p ro v o q u e r des querelles qu i p eu v en t a b o u tir  au  déclin  et 
m êm e à la m o rt de certa in s  m archés.

Il fa u t bien signaler, à ce p ro p o s , l’irru p tio n  récente de T chad iens 
m unis d ’arm es perfectionnées, p a rm i lesquels de n o m b reu x  B idayat 
q ue  la ru m eu r p u b liq u e  accuse q u o tid ien n em en t de p ra tiq u e r  le vol à 
m ain  arm ée. Les voyageurs, co m m erçan ts  o u  n o n , o n t, en co n sé­
quence, p ris  l’h ab itu d e  de se fa ire  esco rte r p a r  des policiers com m e au  
tem ps des caravanes.

Si les co n d itio n s  géo g rap h iq u es e t au tres  o n t fa it q u e  de n o m b reu x  
m archés so n t p ro sp ères  to u t au  long  de la fro n tiè re  d u  cô té  d u  T ch ad , 
d u  cô té  de la  L ibye, p a r  co n tre , la  fro n tiè re  dessinée su r la  ca rte  en 
lignes d ro ites  à trav ers  le désert, n ’a  jam ais  engendré  de tels m archés. 
Elle est traversée  incessam m ent p a r  les n o m ad es Z ag h aw a , G u ra ’an, 
K ab ab ish , etc. et il n ’existe b ien  en ten d u  de com m erce d a n s  ce tte  zone 
désertique  q u ’a u to u r  des po in ts  d ’eau . Le com m erce et les m archés
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im p o rta n ts  se tro u v en t d an s  les agg lom éra tions lo in  des fron tières 
com m e M alit et E l-M alh a , p a r  exem ple.

Les re la tio n s com m erciales qui re lien t la L ibye au  n o rd  d u  D a rfû r  
p a r  M alit, e t celles re lian t le T ch ad  et les pays ouest-africain s p a r  El- 
G eneina  p résen ten t d ’im p o rtan te s  d ifférences m ais aussi des sim ilitudes 
qui ren d en t leur co m p ara iso n  in téressan te . Les deux  zones so n t d isp a ­
ra tes d u  p o in t de vue clim atique , g éo graph ique  et com p o sitio n  e th n i­
que, m ais p résen ten t to u t de m êm e des élém ents su ffisam m ent c o m p a ­
rab les d u  p o in t de vue com m ercial to u t au  m oins. A v an t to u t  p a r  le 
po ids considérab le  que  l’activ ité  com m erciale  a pris à p a r tir  des années 
1960 d an s  ces deux  zones, o u v ra n t ainsi de nouvelles perspectives à 
certa in s ind iv idus o u  g roupes e t à la  rég ion  dan s u n e  certa ine  m esure.

N o tre  tab leau  3 m et en évidence les ca rac téristiques fondam en ta les 
d u  com m erce d an s  ces zones.

N o to n s  q u ’il y a u ra it lieu de p a rle r de com m erce « p a r  » p lu tô t 
q u ’« avec » tel ou  tel pays, ca r les articles son t souven t im portés p a r  
ceux-là m êm es qu i les v en d en t au  D a rfû r, e t si le T ch ad  est en  m esure 
d ’o ffrir des articles agricoles ou  d ’élevage q u ’il a lui-m êm e p ro d u it, il 
n ’y a rien de co m p arab le  en  ce qui concerne  la Libye. Il en est de 
m êm e p o u r  ceux d u  T ch ad  fa isan t ob je t d ’au to risa tio n  et de vérifica­
tion  en do u an e . Ces artic les v iennen t au  T chad  m êm e, d u  N igéria  et 
du  C am ero u n , q u a n t à  la L ibye, il s’ag it su rto u t de p ro d u its  d ’orig ine 
eu ropéenne  (vo ir tab leau  4).

Échanges dans la zone de Malit

É c h a n g e s  e n t r e  e t h n ie s

L a zone de M a lit est p a rticu liè rem en t favo rab le  aux  échanges g râ ­
ce à  sa p ro d u c tio n  variée, réalisée p a r  des g roupes e th n iq u es h é té ro g è­
nes. À M alit e t aux  a len to u rs , à E l-S ayah , E l-K o u m a, E l-M alha , M a- 
d o u , e t ailleurs, de n o m b reu x  m archés périod iques reflè ten t les activ ités 
com plém en ta ires e t la p ro d u c tio n  variée de d ifféren tes e thn ies, n o ta m ­
m en t les Berti qui se liv ren t à l’ag ricu ltu re , les Z ayad ia , M id o b , et Z a- 
ghaw a, p a s teu rs  et éleveurs de cham eaux  e t de bétail, ovin  e t bovin . 
Ces m archés se tien n en t généra lem ent le lundi e t le vendred i, com m e 
c ’é ta it ja d is  le cas à M alit, d o n t le m arché  est devenu  quo tid ien .
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T a b l e a u  3
R ela tio n s com m erciales d u  D a rfû r  avec la L ibye e t le T ch ad  :

co m p ara iso n

Avec la Libye Avec le Tchad et iOuest-africain

Relations commerciales traditionnelles et récentes Relations commerciales traditionnelles et récentes

Routes commerciales à travers le désert (guide 
indispensable)

Routes commerciales traversant une zone mon­
tagneuse, humide, forestière, semi-aride (riviè­
res saisonnières)

Transport par chameaux, camions et avions 
(chameaux-caravanes)

Transport par chevaux, chameaux, camions et 
avions (caravanes ou individuelles), pédestres 
même

Commerçants soudanais, libyens et autres Commerçants soudanais, tchadiens et autres

Participation féminine quasi inexistante au ni­
veau du trafic à longue distance

Participation féminine importante même au ni­
veau du trafic illicite

Exportation : produits locaux bruts et manufac­
turés, de diverses origines.
Importation : produits manufacturés d’Europe

Exportation : produits locaux bruts et manufac­
turés de diverses origines 
Importation : produits bruts et manufacturés

Un seul terminus, le centre commercial de Malit 
(Douanes à El-Malha et à Malit)

Nombreux et importants marchés frontaliers 
(Douane à El-Geneina)

Monnaies soudanaises, libyennes, dollars des 
États-Unis et autres

Monnaies soudanaises, tchadiennes (C.FA.) et 
autres

Contraintes administratives, autorisation d’ex- 
portation-importation donnée à Khartoum

Contraintes administratives, importation et ex­
portation limitées par les licences spéciales 
pour le troc

Contrebande active pratiquée sous différents 
formes, plus trafic d’armes

Contrebande active pratiquée sous différentes 
formes, plus trafic d’armes

Problèmes de sécurité, risques écologiques, soif, 
faim, disparition dans le désert

Problèmes de sécurité, risques d'agression par les 
bandits

Trafic affecté par les conflits et perturbations 
politiques

Volume de commerce affecté par les perturba­
tions politiques (guerre civile tchadienne, etc.)

Opinion publique généralement favorable au dé­
veloppement de ce commerce

Opinion publique généralement favorable au dé­
veloppement de ce commerce
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T a b l e a u  4

Liste générale de m archand ises im portées au  D arfû r 
p a r  les d o u an es  d ’E l-G eneina  (T chad) et de M alit (L ibye)

Articles importés de/ou par le Tchad 
( El-Geneina )

Articles importés de/ou par la Libye 
(Malit)

Gauro (noix de cola), gingembre et cannelle, etc. Farine, riz, bonbons, etc.

Pièces de rechange camions, motos, tracteurs, 
voitures

Camions, pièces de rechange, moto, voitures

Bois, ciment, métal (zinc), matériaux de cons­
truction

Tapis divers, draps, tissus, rideaux, couvertures

Thé, café, sucre, lait (en poudre), conserves (di­
verses)

Thé, sucre, lait (en poudre), conserves (diverses)

Produits pétroliers (ex. gazoline) Produits pétroliers (divers)

Prêts-à-porter, sous-vêtements, mouchoirs, etc. Vêtements de femmes, surtout voiles, robes, vê­
tements d’hommes, etc.

Verroteries, épingles, biberons, fils de nylon et 
de laine

Décoratifs, fils colorés, tricots, toiles

Vaisselles + divers Vaisselles + divers

« Tifta » (colorant), tapis en paille, filets (pêche) Chausures, vêtements d'enfants

Réfrigérateurs, eaux gazeuses, générateurs, im­
perméables

Électro-ménager, T.V., radios, générateurs, etc.

« Garfa » (vieilles peaux pour les dessous de 
chaussures), « Kawal »

Montres, sacs, valises

Produits cosmétiques, parfums secs (ex. Jimsin- 
da), natron, piments

Produits cosmétiques, savons ; papiers divers, li­
vres

C om m e c ’est le cas généra l au  D a rfû r, ces e thn ies en tre tien n en t 
en tre  elles des re la tions co n stan tes  et conflictuelles, chacune de son 
cô té  se d isp u ta n t sans cesse avec ses voisines. Les échanges co m m er­
ciaux, q u ’ils passen t p a r  les m archés ou  n on , p résen ten t d o n c  u n  in té ­
rê t qui dépasse le seul p o in t de vue économ ique de la co m plém en tarité  
et dev ien t socio logique et p o litique  d an s la m esure où  ils assu ren t une 
co-existence re lativem ent pacifique.

Il est v ra i que  la d iv ision  trad itio n n e lle  du  trav a il en tre  e thn ies a 
co n n u  une  m u ta tio n  p ro fo n d e  due  à des c irconstances écologiques,
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économ iques, etc., telles que  la  sécheresse, l’a p p a r itio n  de nouvelles 
p ro fessions, etc., de so rte  q u ’a u jo u rd ’hui, au cu n e  e thn ie  ne se lim ite à 
ses o ccu p a tio n s trad itio n n e lles , et l’on  co n sta te  d an s un g ran d  nom bre  
d ’ethn ies une  récente  o rie n ta tio n , ainsi des Z ag h aw a  vers l’activ ité  
com m erciale. Il ne fa u t to u t de m êm e pas conclu re  que  la p ro d u c tio n  
com p lém en ta ire  a  p e rd u  son  te rra in , ca r souv en t une nouvelle p ro fes­
sion est com binée avec une a u tre  trad itionne lle . A u jo u rd ’hui encore, 
les e thn ies reco n n a issen t g énéra lem en t la com pétence  de ch acu n e  d ’elle 
d a n s  le d o m ain e  trad itio n n e l. Les M idob , p a r  exem ple, jo u issa n t d ’une 
réelle célébrité  com m e éleveurs de m o u to n s  su rto u t, ne tém oignen t 
d ’au cu n  in té rê t p o u r  la cu ltu re  des céréales, m ais ap p réc ien t b eau co u p  
le m illet e t au tre s  p ro d u its  agricoles vendus à E l-Sayah  e t à M ad o u  
en tre  au tres , p a r  les B erti, d o n t ils son t les clients p a r  excellence. Les 
B erti, en revanche, leu r ach è ten t des m o u to n s , m ais sans en  deven ir les 
m eilleurs clients.

C o m m e r c e  d u  n a t r o n  e t  a r t i s a n a t

F in a lem en t u n  n iveau  d ’échange, de g ran d  in té rê t p o u r  les deux 
ethn ies en m êm e tem ps, est a tte in t au  p u its  salé, le B ir-M aleh. Les 
M id o b  s’y ren d en t p o u r  y n o u rr ir  leurs an im au x  d ’une m atiè re  a p p é tis ­
san te  ; le « Ja n d a g a  » o u  le « D ira iri », etc. d o n n e n t à leur v iande un 
g o û t p a rticu lie r et fo rt apprécié , d ’o ù  la  célébrité  de leurs p ro p rié ta ire s . 
C e tte  m atiè re  est considérée aussi com m e d o n n a n t une  v accination  
natu re lle . Les Berti, dépassés de ce p o in t de vue p a r  l’expérience des 
M id o b , v o n t a u  B ir-M aleh  p o u r  y tro q u e r  des céréales, en tre  au tres , 
co n tre  d u  « Ja n d a g a  », du  « N a tro n  », du  « D ira iri », et d ’au tre s  a r t i­
cles ex tra its  de cette  source  salée. Ils p a r te n t ensu ite  vendre  ces p ro ­
d u its  su r les m archés d ’E l-Sayah , M alit et au tres , aux  p ro p rié ta ire s  de 
bétail em pêchés d ’a ller au  Bir N a tro u n  o u  à des co m m erçan ts  qui 
l’achem inen t vers E l-F asher, E l-G eneina, etc. D an s ces deux  villes on 
tro u v e  m êm e des m archés réservés a u  n a tro n . D ’au tre s  co m m erçan ts  
p ren n en t le relais p o u r  achem iner le n a tro n  p lus loin vers O m d u rm an , 
le T ch ad  et l’Égypte. A u jo u rd ’hu i, des co m m erçan ts  de la rég ion  ou  
d ’ailleurs en trep ren n en t eux aussi l’ex p lo ita tio n  com m ercia le  de ces 
p ro d u its . Ils envo ien t au  Bir des ouvriers qui s’y in sta llen t d u ra n t six 
à  h u it m ois p o u r  ch arg er de n a tro n  des cam ions qui les tra n sp o rte n t 
d irec tem en t aux  g ran d s m archés.

Les Berti échangen t égalem ent leurs denrées, po teries et au tres
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p ro d u its  a r tisan au x  com m e les n a tte s  e t sacs en paille, avec les Z ay ad ia  
e t Z ag h aw a, éleveurs de cham eaux , chèvres e t au tres , e t a rtisan s  en 
m êm e tem ps. L a pseudo-caste  des fo rg ero n s parm i les Z ag h aw a fo u rn it 
des ou tils agricoles aux  cu ltiva teu rs, B erti com pris. O u tre  l’élevage des 
m o u to n s  d o n t ils dev iennen t co m m erçan ts  a u jo u rd 'h u i, les Z ay ad ia  se 
liv ren t à la  fab rica tio n  d ’artic les d ’orig ine an im ale, tels que  « C h im al » 
(tap is  de la ine décorés) ou  artic les de cu ir, com m e les sacs, g ran d s et 
pe tits , le h a rn ach em en t des cham eaux , etc. U n  a telier (C a rp e t F ac to ry ) 
vient m êm e d ’ê tre  é tab li su r la base de ce tte  tra d itio n  a rtisana le . Les 
e thn ies d ép assen t aussi leurs h ab itu d es  d ’hostilité  à  l’occasion  d ’éch an ­
ges com plém en ta ires (cf. K a r r a r  1986 p o u r  les N u b a ). Les Z ay ad ia  et 
les M id o b  p a r  exem ple, é ta n t de m eilleurs éleveurs que  les Berti, ceux- 
ci leu r co n fien t sou v en t la garde  du  bétail q u ’ils possèden t, e t grâce à 
ce tte  en ten te  ils a rriv en t p a rfo is  à  co n stitu e r des tro u p eau x  im p o rtan ts  
destinés à la com m erc ia lisa tion , to u t en se liv ran t à l’agricu ltu re .

En fait, to u tes  les princ ipales e thn ies de la région de M alit, Berti, 
Z ay ad ia , M id o b  e t Z ag h aw a, échangen t en tre  elles ce rta in s  artic les so it 
d irec tem en t, so it p a r  p ersonne  in terposée, e t l’on  ne p eu t q u ’app réc ie r 
le rô le p ac ifica teu r de l’in te rd ép en d an ce  économ ique ainsi créée.

R ô l e  p a c if ic a t e u r  d e  c e s  é c h a n g e s

Les m archés d u  D a rfû r  peuven t ê tre  considérés com m e des in s tru ­
m en ts de paix , do tés  de l’in té ressan te  capac ité  d ’a b o rd e r en p a rtie  des 
tensions perm anen tes. Ils so n t d ’ailleurs les seules in stitu tio n s qui assu ­
ren t l’in te rac tio n  régulière en tre  les d ifféren ts g roupes sociaux.

Les chefs o u  no tab les  des diverses ethn ies, B erti et M id o b  à  El- 
Sayah  p a r  exem ple, fréq u en ten t souven t les m archés à  ce tte  seule fin 
e t ils ne m an q u e n t p as  d ’in te rven ir q u a n d  une querelle  éclate. N é a n ­
m oins, il ne fau t p as  se faire d ’illusions su r l’effet p o s itif  de ces ren co n ­
tres com m erciales. Il ne s’ag it pas de so lu tions m iraculeuses à des c o n ­
flits qui d ép assen t assez souven t le cad re  des échanges et la com pétence 
des chefs trad itio n n e ls . A u  m arché  de M a d o u  p a r exem ple, o ù  Berti et 
M id o b  se re n c o n tre n t p o u r  des échanges idéalem ent com plém enta ires , 
il a fallu  é tab lir  u n  poste  de police p o u r  y rem édier ou  a id er à régler ces 
conflits. P arad o x a lem en t, les m archés, lieux de pacifica tion  e t d ’échanges 
com plém en ta ires , fo u rn issen t p a rfo is  les occasions de fric tions et de 
d ispu tes qui p ro v o q u e n t des conflits  sang lan ts, com m e ce fu t le cas



6 0 FATIMA ABDEL-RAHMAN EL-RASHEED

en tre  les F ü r  et les R iza iga t au  m arch é  de T ib ra  d an s la p ro x im ité  de 
K ab k ab iy a .

Les causes originelles de ces conflits so n t m ultip les. D ’u n  cô té , et 
com m e p a r to u t en A frique , il y a la question  de la te rre  qui oppose  
souven t les ag ricu lteu rs séden ta ires aux  éleveurs nom ades. A u D arfû r, 
tou s les g roupes e th n iq u es son t p lus ou  m oins affectés p a r  ce p rob lèm e 
qui opp o se  les p asteu rs, R iza igat, F e lla ta , Z aghaw a, M id o b , M ah ria , 
e t au tres , aux  séden ta ires com m e les F ü r, G im ir, M assa lit, D a jo , Berti, 
B irgid, etc. P arm i eux, les Z ag h aw a  su r to u t se h eu rten t à la  p lu p a rt des 
a u tre s  g roupes p o u r  des ra iso n s que  nous évo q u o n s ailleurs. L ’o p p o s i­
tio n  en tre  p asteu rs  m êm e s’intensifie  avec l’accro issem ent de leurs t ro u ­
peaux  e t la concu rrence  que  cela en tra în e  su r le p â tu ra g e  et les sources 
d ’eau , en tre  au tres.

D ’u n  a u tre  cô té , a u jo u rd ’hui, avec les changem en ts éco log iques et 
économ iques qui s’im posen t, ch aq u e  ethn ie  p eu t co m p te r p a rm i ses 
m em bres des rep résen tan ts  d an s  to u s les dom aines de la p ro d u c tio n  et 
des échanges. C ela d im inue l’effet et sans d o u te  la  nécessité de p ro ­
m o u v o ir les échanges com plém en ta ires e t p acifica teu rs trad itio n n e ls . 
Sans oub lier, b ien  en ten d u , le rô le que  la po litiq u e  b ritan n iq u e  d'indi­
rect rule a jo u é  d an s  l’accen tu a tio n  de l’ap p a rten an ce  e th n ique , c a r  une 
po litiq u e  sem blable  a p réva lu  ju s q u ’aux  coups d ’É ta t de 1969 au  S o u ­
d an  et en Libye.

U n e  tra n sfo rm a tio n  o u  une  nouvelle o rie n ta tio n  socio -économ ique 
p a r  la  c réa tio n  de com pagn ies com m erciales p a r  exem ple (qui o n t co m ­
m encé à  a p p a ra ître  à p a r tir  de 1975) reste ind ispensab le , n o n  seule­
m en t p o u r  réaliser u n  p ro g rès  économ ique, m ais aussi e t a v a n t to u t 
p o u r  a ssu re r e t sau v eg ard er une  coexistence e t une  in te r-ac tio n  pacifi­
que en tre  ethn ies, chose d o n t les in stitu tio n s p u rem en t trad itio n n e lles  
sem blen t de m oins en m oins capables.

V o l u m e  d u  c o m m e r c e  e t  r a y o n  d ’a t t r a c t io n

M algré les fric tions in ter-e th n iq u es, n o u s avons p u  to u t de m êm e 
v o ir q u ’avec sa p o p u la tio n  hétérogène, et des ressources variées, la 
zone  de M alit est d o tée  de p lusieu rs possib ilités de p ro d u c tio n  h a rm o ­
nisée. Elle possède ainsi un  a to u t  p o u r  le d éveloppem en t des échanges 
e t re la tio n s com m erciales su r p lace e t à longue d istance , ta n t avec les 
pays voisins tels que  la L ibye, son p rincipal p a rten a ire , q u ’avec le reste
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d u  S oudan . A u  D a rfû r  com m e ailleurs, les m archés et les activ ités liées 
à ces in stitu tio n s peuven t ê tre  classés à ra ison  de divers critères. Là, 
com m e d an s le cad re  général de n o tre  é tude  nous re ten o n s celui de la 
p rox im ité  des g randes ro u tes  com m erciales qu i reflè ten t le ray o n  d ’a t­
trac tio n  d ’un m arché. En général d ’ailleurs, nos o b se rva tions o n t c o n ­
firm é co m m en t l'im p o rtan ce  économ ique  des m archés va de p a ir  avec 
u n  ray o n  d ’a ttra c tio n  p ro p o rtio n n e llem en t é tendu . Celui de M alit, qui 
figure parm i les m archés d u  D arfû r d o n t le rayon  d 'a ttra c tio n  est le 
p lus é ten d u , est fréquen té  p a r  une p o p u la tio n  qui se situe p arfo is  à 
plus de 1000 k ilom ètres de d istance.

Les com m erçan ts  qui fréq u en ten t les m archés et leurs agen ts d ans 
le com m erce du  bétail au  D arfû r, peuven t ê tre  classés en tro is  ca tég o ­
ries différentes. D an s la p rem ière  ceux qui travaillen t dan s les circuits 
locaux  o u  in térieu rs, et achè ten t p o u r  livrer à la co n so m m atio n  dan s 
la région. La seconde catégorie  consiste en com m erçan ts  qui achem i­
n en t leurs bêtes depuis les circu its rég ionaux  du  D a rfû r  ju s q u ’aux  
au tres  régions d u  S oudan . En tro isièm e lieu v iennent ceux qu i s’o rien ­
te n t vers des c ircu its in te rn a tio n au x . C ette  d istinc tion  reste to u t de 
m êm e très schém atique , c a r  souven t le m êm e co m m erçan t opère  dan s 
deux o u  m êm e tous les tro is c ircu its s im ultaném ent, c ’est le cas su r­
to u t de com m erçan ts  riches. Ce qui est im p o rta n t à signaler ici, c ’est 
la  d istance  que  les com m erçan ts  p a rc o u re n t p o u r  a rriv e r à un  m arché. 
N o u s  avons p u  co n s ta te r  que le m arché  de M alit é ta it fréquen té  p a r  
des co m m erçan ts  (ou  leurs agents) re levan t des tro is  ca tégories, y 
com pris  ceux qu i com m ercen t avec la L ibye et l’E gypte. C e critè re  
spatia l de ray o n  d 'a ttra c tio n  dem eure im p o rta n t a u jo u rd ’hui, bien que 
m êm e lo in  des g ran d s ro u tes  o n  ren co n tre  désorm ais d ’in n o m b rab les  
e t actifs co lp o rteu rs  et d ’au tres  in term édia ires qu i achè ten t des p ro ­
d u its  locaux et les achem inen t vers des m archés éloignés des rou tes 
des m arch an d ises  v en an t de to u tes  les régions d u  m o n d e  : K h a rto u m , 
la  L ibye, le N igéria , e t m êm e la C h ine  p o u r  ne c iter que  quelques 
exem ples.

S ur u n  m arché  com m e celui de M alit, l’im p o rtan ce  nouvelle 
d ’une  liaison d irecte avec K o u fra  est m anifeste, m ais ce m arché  exis­
ta it b ien  a v an t l'è re  co loniale , et av an t l’é tab lissem ent de son co n tac t 
avec K o u fra  (p eu t-ê tre  une renaissance) qui a b eau co u p  co n trib u é  à 
la p ro sp érité  actuelle  de M alit et à l’ex tension  de son rayon  d 'a t t r a c ­
tion .
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Route vers la Libye par Malit et Koufra

RÉ-OUVERTURE DE LA ROUTE DE KOUFRA

V ers la  fin des années 1960, la ro u te  vers le n o rd  p a r  M alit et K o u ­
fra  a p ris une  im p o rtan ce  p rim o rd ia le  p o u r  le D a rfû r  en tier. M alit, à 
65 km  au  n o rd  d ’E l-F ash er est devenu  un véritab le  p o r t saharien , te r­
m inus com m ercia l d ’une  ro u te  qu i, à  ses d éb u ts , su it à p eu  p rès l’a n ­
cien D arb -e l-A rb a ïn  p o u r  le q u itte r  à E l-A tro u n  e t se d iriger vers le 
p o in t de ren co n tre  des tro is  répub liques d u  S o u d an , de la L ibye e t de 
l’É gypte , à E l-U w einat. A près cela elle co n tin u e  ju s q u ’aux  oasis de 
K o u fra , d ’o ù  les ca rav an es o n t le choix  en tre  T ripo li, B enghazi o u  to u t 
a u tre  ag g lo m éra tio n  libyenne com m e p o in t final de leu r p arco u rs .

I m p o r t a n c e  a c t u e l l e  d e  l a  r o u t e  d e  K o u f r a

L a m ise en  ex p lo ita tio n  des g isem ents de p é tro le  libyens v ien t au  
p rem ier ran g  des fac teu rs qu i o n t ren d u  cette  ro u te  si im p o rtan te , a t t i ­
ra n t de n o m b reu x  voyageurs ta n t libyens que  so u d an ais , m on tés sur 
des cham eaux  aussi b ien  que  des cam ions p o u r  se liv rer à  des activ ités 
économ iques pas to u jo u rs  légales.

À cela s’a jo u te , ou  en dérive, un  fo rt appel à la m a in -d ’œ uvre so u ­
d ana ise , qualifiée o u  n on , qui dépasse  largem en t to u t ce que p eu t o ffrir 
le D a rfû r  en n o m b re  d ’em plois, en  salaires et aussi en stab ilité , c a r  il 
n ’y a pas de saison  m o rte  p o u r  les ouvriers d u  pétro le . A ussi la L ibye 
a-t-elle concu rrencé , o u  sans d o u te  rem placé, la G éz ira  à  ce p o in t de 
vue, p o u r  certa in s ouvriers  du  m oins. D ’a u tre  p a rt, le D a rfû r y trouve 
u n  débouché  sans rival p o u r  sa p ro d u c tio n  an im ale , qu i a to u jo u rs  été 
considérab le  p a r  ra p p o r t à ses p ro p re s  beso ins, s u r to u t en  cham eaux  
et en m o u to n s.

Les L ibyens, p o u r  leu r p a r t, jo u issa n t de revenus élevés grâce à 
leu r p ro d u c tio n  p étro lière , o ffren t des prix  fo r t in té ressan ts  aux  éle­
veurs de cham eaux  et de m o u to n s , Z ay ad ia , Z ag h aw a , en tre  au tres, 
qui so n t voisins d u  T ch ad  e t de la  L ibye et o n t été les p io n n iers  de ces 
échanges in te rn a tio n au x . D e n o m b reu x  co m m erçan ts  les o n t suivis avec 
em pressem ent, e x p o rta n t n o n  seulem ent d u  bétail m ais aussi d ’au tres  
p ro d u its  du  D a rfû r  ou  en p ro v en an t, tels q u ’arach ides, sésam e, o ignons, 
henné, gom bo , p a rfu m s secs, etc. e t to u jo u rs  à des p rix  avan tageux .
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Les L ibyens, à leu r to u r, o ffren t su r to u t des m archand ises m a n u ­
factu rées, im portées d ’E u ro p e  o u  d ’ailleurs : vêtem ents, ap p are ils  élec- 
tro -m énagers, sucre, farine, etc. à des prix  d éfian t to u te  con cu rren ce  au  
D a rfû r  o u  d an s  d ’au tres  rég ions d u  S oudan . A ussi a ttiren t-e lles à 
M alit des ach e teu rs  venus de la cap ita le  na tio n a le  o u  m êm e de P o rt- 
S oudan .

T r a n s p o r t  e n t r e  l e  D a r f û r  e t  l a  L ib y e

T a n t à  l’in té rieu r de la rég ion  que  dan s les ra p p o rts  avec les 
régions ou  pays voisins, le tra n sp o r t  reste un  des p rob lèm es que  sou ­
lève la co m m erc ia lisa tion  au  D arfû r.

T ro is  m oyens de tra n sp o r t  d ifféren ts so n t u tilisés d an s  le co m ­
m erce avec la  L ibye : cham eaux , cam ions et avions. L eu r rap id ité  et 
leur c o n fo rt v a rien t selon leu r coû t. D e m êm e que l’activ ité  co m m er­
ciale p o u rra it  ê tre  u n  m oyen de c lassification  socio -économ ique en tre  
les gens d an s  le d o m ain e  d u  com m erce fro n ta lie r, ceux qu i com m ercen t 
avec la L ibye se d is tin g u en t en tre  eux p a r  les m oyens de tra n sp o rt. Les 
cham eaux , m oyen  trad itio n n e l a d a p té  à cette  zone désertique , son t 
égalem ent les m oins chers à u tiliser m ais, b ien  en tendu , les p lus lents. 
L eu r usage m êm e p a r  ceux qu i p a rtic ip en t à ce com m erce d ’une 
m an ière  sp o rad iq u e , im plique  la nécessité d ’être  d an s  u n  g ro u p e  e t su r­
to u t de suivre u n  guide, ind ispensab le  p o u r  tou s voyageurs te rrestres 
d an s cette  zone.

Selon leur richesse, les co m m erçan ts  voyagen t so it p a r  cam ions, 
so it p a r  av ions. À  M alit, q u a tre  agences s’occupen t de l’o rg an isa tio n  
des voyages en  L ibye, su r to u t en  cam ions, m o y en n an t une  com m ission  
payée p a r  les voyageurs p o u r  u n  aller sim ple. Il y a  égalem ent des gens 
qu i s’occupen t des voyageurs c landestins q u ’ils s’a rra n g e n t à tra n s p o r ­
te r aussi d iscrè tem en t que possib le  au -de là  de po in ts  de co n trô le , après 
quo i ils les en rô len t d an s  les carav an es au torisées.

C o n tra irem en t aux cam ions, les av ions ne so n t p as  u tilisés d an s  le 
tra n sp o rt de m archand ises. C eux qui p a r te n t en av ion  (de K h a rto u m ) 
et ce rta in s  parm i ceux qui p ren n en t les cam ions, con fien t le so in  de 
leurs m archand ises (p a r  exem ple le bétail) à  leurs agents, o u  à  des b e r­
gers qui s’en o ccu p en t ju s q u ’à  la d estin a tio n  finale. C eux-ci to u ch en t 
une  certa ine  som m e (le berger en tre  100 e t 200 livres soudana ises e t le 
guide en tre  1000 et 1500) p o u r  a ssu re r le soin des m archand ises et 
acco m p ag n er celles-ci.
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A u d é p a rt de M alit, le te rm in u s, le p o in t de ra ssem blem en t des 
carav an es est situé à E l-W akhaim e, p o in t d ’eau  im p o rta n t. A près avo ir 
b ien  ab reuvé leu r béta il, e t s’ê tre  ap p ro v is io n n és en eau , les voyageurs 
q u itte n t E l-W akhaim e p o u r  E l-A tro u n . Ils s’a rrê te n t ensu ite  à El- 
M alh a  où  se tro u v e  le p o in t d ’eau  de « D o n k i-M ara ig a  ». N e u f  jo u rs  
ap rès le d é p a rt in itia l, ils a rriv en t à E l-A tro u n  où  ils se rep o sen t et 
ab reu v en t leurs an im au x  a v an t de p a rc o u rir  une  é tap e  de tro is  jo u rs  
ju s q u ’à « E l-N akh ile  ». D e là, ils fo n t six jo u rs  de voyage p o u r  a rriv e r 
à E l-U w einat, p o in t de jo n c tio n  du  S oudan , de l’É gypte  et de la Libye, 
et ap rès une  a u tre  é tap e  de six jo u rs  ils a rriv en t à K o u fra , p rem ier cen ­
tre  com m ercia l im p o rta n t en L ibye d is tan t de 804 km  de M alit. L à, les 
voyageurs so n t dé jà  accueillis p a r  des co m m erçan ts  o u  p lu tô t des 
agen ts so u d an a is  et libyens qui connaissen t bien  les m archés et les prix. 
Ils d iscu ten t d o n c  les p rix  avec les com m erçan ts  o u  vendeurs venus d u  
S o u d an , v en d en t leurs services en p ré lev an t u n e  com m ision  su r les 
m archand ises et ch aq u e  tête de bétail vendue. D e K o u fra , les v o y a­
geurs se d irigen t vers T ripo li e t B enghazi, o ù  les bêtes et les au tres  
m archand ises so n t achem inées, e t c ’est là que  les m archand ises à ram e­
n er vers le S o u d an  so n t achetées.

D u r é e  e t  r is q u e s  d e s  v o y a g e s

L a ro u te  m en an t d u  D a rfû r  à  K o u fra , p a ssan t à trav e rs  le désert 
libyque, p résen te  des dan g ers  sem blab les à ceux de l’an tiq u e  ro u te  des 
Q u a ra n te  Jo u rs . S u ivan t to u jo u rs  la m êm e ro u te , l’in tro d u c tio n  des 
cam ions libyens a  perm is une au g m en ta tio n  significative d u  n o m b re  
des voyageurs et d u  volum e des m archand ises dan s les deux  sens. En 
m êm e tem ps, elle a raccourci la du rée  du  voyage p o u r  ceux qui o n t le 
m oyen  d ’en  faire usage, ils fo n t ainsi leur tra je t de M a lit à  K o u fra  en 
six à h u it jo u rs  au  lieu de 25 à 30 p o u r  ceux v o y ag ean t p a r  cham eaux . 
D e ce fa it, ceux qui voyagen t en  cam ions se tro u v e n t m o ins exposés 
à d ’éventuels risques. N éan m o in s, la m enace de d isp a ritio n  d an s  le 
désert et le risque d ’y m o u rir  de so if persisten t p o u r  to u t voyageur. 
P ersonne  ne co n n a ît le n o m b re  de ceux qu i so n t m o rts  en  effec tuan t 
ce voyage, in n o m b rab les  so n t les exem ples que  les voyageurs en d o n ­
n en t. Les p o in ts  d ’eau , p u its  o u  source, c o n s titu a n t le fac teu r v ita l sur 
ce tte  ro u te  se tro u v en t très élo ignés les uns des au tres , ce qu i exige des 
p rov isions im p o rtan te s  en eau. A lors, le m an q u e  d ’eau  m enace les
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caravanes qui s’égaren t et les voyageurs d o n t les cam ions to m b en t en 
p an n e , p arfo is  avec p erte  de vies hum aines.

U n  deuxièm e d an g er su r ce tte  ro u te  est celui de l’insécurité  : co m ­
m erçan ts et voyageurs so n t exposés aux agressions de b an d its  o u  de 
n om ades b ien  arm és. Ils do iv en t assu rer leur p ro p re  sécurité  e t le trafic  
d ’arm es fait p a rtie  des échanges h ab itue ls , ce qui ne va pas sans consé­
quences négatives su r l’ensem ble de la  région. Les voyageurs de cette  
ro u te  o n t acquis des arm es de p lus en plus perfectionnées, q u ’elles 
so ient au to risées ou  pas. Le gouvernem en t régional n ’a sans d o u te  pas 
les m oyens de p ro tég e r les voyageurs, e t com m e l’activ ité  de ceux-ci se 
m êle souven t à des p ra tiq u es  illégales, eux-m êm es ne cherchen t pas non  
plus la présence de l’É ta t p o u r  assu rer leu r sécurité.

M algré  les d ifficultés e t les risques considérab les rencon trés sur 
cette ro u te , les gens co n tin u en t à la p ra tiq u e r  régulièrem ent. P o u r ceux 
d u  D arfû r, com m erçan ts  o u  trava illeu rs, ce son t su r to u t des facteurs 
économ iques qui les p o u ssen t à le faire ca r le D a rfû r  n ’a que des 
débouchés très lim ités p o u r  certa in s p ro d u its  com m e le bétail, o u  p o u r  
la m a in -d ’œ uvre.

D e ce fa it, les gens se tro u v en t m otivés à doub le  titre  à fréq u en te r 
ce tte  ro u te  m en an t vers la L ibye. C a r  celle-ci fo u rn it les deux possib ili­
tés qui m an q u e n t dan s la rég ion . Il est p ra tiq u em en t im possib le d ’o b te ­
n ir les chiffres d ’affaires m ais ce qui est certa in , c’est que  les p ro fits  et 
les gains q u ’o n  retire  so n t im p o rta n ts  et ju stifien t la p o u rsu ite  de ces 
voyages d an s  les co n d itio n s difficiles que nous venons de décrire.

Caractéristiques des relations commerciales internationales

D iv e r s it é  d ’o r i g i n e  d e s  c o m m e r ç a n t s  p a r t i c i p a n t  

a u  t r a f ic  a v e c  l a  L ib y e

U ne p o p u la tio n  d ’o rig ine e th n iq u e  et de régions très variées se 
livre au  com m erce d an s cette  région. P arm i les e thn ies de D a rfû r  qui 
y p a rtic ip en t activem ent, les Z ag h aw a  et les Z ay ad ia , deux g roupes de 
p asteu rs  h a b ita n t la zone lim itro p h e  d u  désert, son t en m ajo rité . L ’hé­
térogénéité  existe aussi d u  p o in t de vue des professions principales : 
éleveurs, enseignants, a rtisan s, ouvriers, aussi bien  que  com m erçan ts  
p ro fessionnels, a ttirés  to u s p a r ce tte  occasion  de m ieux gagner leu r vie.
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E nfin , cette  p o p u la tio n  a p p a rtie n t n o n  seu lem ent à p lu sieu rs e thn ies 
m ais enco re  à tro is  n a tio n a lité s  d ifféren tes (vo ir tab leau  5).

C ’est une  p o p u la tio n  sans au cu n  d o u te  n om breuse , com m e on 
p eu t le dédu ire  du  fait q u ’en u n  m ois e t dem i, 1448 passagers et 49 
co n d u c teu rs  (d o n t au  m o ins un  guide de ca rav an e) so n t ren trés au

T a b l e a u  5

A rrivées à M a lit de cam ions venus de la  L ibye en  1981

Date
Nationalité des conducteurs

Nombre Nombre

Soudanaise Libyenne Tchadienne
de camions de passagers

6.VI.1981 2 9 - 11 307
+ marchandises

16.VI.1981 - 1 - 1 32
+ marchandises

27. VI. 1981 - 1 - 1 ?

29.VI.1981 8 9 2 19 234
+ marchandises

10. VII. 1981 4 - - 4 234
+ marchandises

13.VII.1981 2 - 1 3 149
+ marchandises

14.VII.1981 2 - 2 4 161
+ marchandises

19.VII.1981 4 2 - 6 331
+ marchandises

Total 22 22 5 49 1448
+ marchandises

D arfû r, so it en  m oyenne 35 perso n n es p a r  jo u r  (sans co m p te r  les v o y a­
geurs c landestins). M êm e q u a n d  le tra fic  est co n trô lé , com m e c ’est ici 
le cas, il ne p eu t s’ag ir que  d ’u n e  sous-év a lu a tio n , à  p reuve  q u e  le 
m êm e chiffre de 234 perso n n es est enreg istré  u n  jo u r  p o u r  q u a tre  
cam ions et un  a u tre  jo u r  p o u r  d ix-neuf, ce qu i p a ra ît  peu  crédible. 
M ais en  l’absence de to u te s  au tre s  sources fiables su r le vo lum e du  tra -
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fie en tre  le D a rfû r et la L ibye, nous avons jugé  u tile  de rep ren d re  ces 
données tirées d ’u n  ra p p o r t ad m in istra tif.

L ’im p o rta n t n ’est pas que  ce chiffre so it exact ou  pas, m ais q u ’il 
fourn isse  un  indice révéla teu r d ’une  carac téris tiq u e  fo n d am en ta le  du  
trafic  in te rn a tio n a l au  D arfû r, celle de la c o n treb an d e  d o n t l’existence 
se devine au  peu  de précision  de certa ines données qu i va ju s q u ’à en re­
g istrer un  d é p a rt p o u r  la  L ibye sans en d ire rien de plus.

P r o b l è m e s  d e  c o n t r e b a n d e

C om m e n o u s le d isons ailleurs, d an s  certa ines zones, la  c o n tre ­
b an d e  dépasse en im p o rtan ce  celle d u  com m erce légal. Elle sévit sous 
q u a tre  fo rm es principales :

—  F a ire  e n tre r  o u  so rtir  à  l’insu  des a u to rité s  responsab les des articles 
de c ircu la tio n  in te rd ite  o u  réglem entée ;
F a ire  e n tre r  ou  so rtir  des m archand ises sous-évaluées à la  d éc la ra ­
tio n  ;

—  F a ire  de m êm e en fa lsifian t la qu a lité  des articles ;
—  T ro m p er les d o u an ie rs  o u  o b ten ir leu r com plicité  su r le ta r if  à 

app liquer.

A u  D arfû r, la co n treb an d e  p ren d  les form es les p lus variées et les 
com m erçan ts  av en tu reux  inven ten t à to u t b o u t de ch am p  de nouvelles 
techniques. D ans les échanges tran sfro n ta lie rs  au  D arfû r, la légalité et 
l’illégalité se p résen ten t com m e les deux  faces d ’une  m o n n aie , ta n t 
p o u r  les passagers que  p o u r  les m archand ises. O n  m an q u e ra it de réa ­
lism e à v o u lo ir p a rle r de ce com m erce en ig n o ran t les m ultip les form es 
de la c o n treb an d e , révélées p a r  exem ple p a r  les p o u rsu ite s  jud ic ia ires, 
qu i son t loin d ’ailleurs de d o n n e r une idée exacte de l’am p leu r de ce 
phénom ène (voir tab leau  6). L ’existence et l’im p o rtan ce  de la c o n tre ­
b an d e  so n t a ttestées p a r  le m an q u e  de précision , sinon  l’absence de 
données su r les d ép a rts  vers la L ibye, c o n tra s ta n t avec celles co n cer­
n a n t les arrivées au  D a rfû r qui so n t au  m oins des ap p ro x im atio n s. O n 
ind ique  m êm e p a rfo is  q u e  des cam ions son t p a rtis  vides de M alit, ce 
qui est in im ag inab le  p u isq u ’on  y tro u v e  u n  m arché  des p lus im p o rtan ts  
p o u r  la vente de béta il, a rtic le  très estim é et recherché d an s  le pays vo i­
sin.

U ne  s itu a tio n  an a logue  se rem arq u e  d an s  les échanges fro n ta lie rs  
avec le T chad . L à  aussi u n  g ran d  n o m b re  de ra p p o rts  d o u an ie rs  fo n t
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é ta t d ’im p o rta tio n s  m ais p as  d ’ex p o rta tio n s , p o u r ta n t n o u s avons eu 
des in fo rm atio n s  de b o n n e  source  à  p ro p o s  de la  c o n tre b a n d e  vers le 
T chad  d ’artic les tels que  l'hu ile , l'h ib iscus, le sucre, la gom m e a rab iq u e  
(cette dern iè re  réservée en vain  à  u n e  Société d ’É ta t, en 1969), le 
« d a m o u ria  » et les « za rag a te  », deux  types de textiles m an u fac tu rés  au  
S o u d an  p o u r  l’h ab illem en t p o p u la ire . Les artic les en q u estio n  v arien t

T a b l e a u  6

P o ursu ites ju d ic ia ires de c o n treb an d e  à M alit (L ibye) 
et à E l-G eneina  (T chad)

Date
Infractions : Contrebande, Export-Import de/ou vers

Libye, nombre de procès Tchad, nombre de procès

1974 74 7

1975 48 64

1976 69 182

1977 95 155

1978 64 24

1979 ? 59

1980 ? 50

1981 ? 67

1982 ? 50

1983 ? 83

1984 ? 29

1985 7 18

Source : R ap p o rts  adm in istra tifs  : D ouanes de M alit et d ’E l-G eneina.

su iv an t l’ép o q u e  de l’année, avec la dem ande  et les d ispon ib ilités. C ette  
lacune d an s  les données laisse en ten d re  so it la com plicité , so it l’igno ­
rance des a u to rité s  concernées. C a r m êm e lo rsq u ’elles n ’en so n t pas 
responsab les, elles saven t que  des échanges im p o rta n ts  o n t lieu sous 
fo rm e illégale. L eu r silence (ou  leu r passivité) p eu t ê tre  in te rp ré té
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com m e une a p p ro b a tio n  o u  une  to lé rance  de cette  p ra tiq u e , justifiée  à 
leurs yeux p a r  les co n d itio n s particu lières de la région. D e fa it, on  peu t 
d ire aussi que  la co n treb an d e  n ’est pas nécessairem ent « activ ité  n u isi­
ble », c a r  ses effets v a rien t selon les co n d itio n s de tem ps et lieu.

Si nous insistons su r la co n treb an d e , c’est p arce  q u ’elle co nstitue  
un p hénom ène in séparab le  des tran sac tio n s  légales, q u ’elle su rpasse 
dém esu rém en t à en cro ire  certa in s responsables qui évaluen t à 300 % 
d u  com m erce légal la  co n treb an d e  du  bétail q u itta n t la c irconscrip tion  
de M alit p o u r  la Libye. E t certa in s com m erçan ts n o u s o n t dit « q u ’ils 
n ’ava ien t jam a is  pensé co m p liq u er leurs affaires à ce p o in t », c ’est-à- 
d ire  ju s q u ’à o b ten ir  l’a u to risa tio n  e t p asser p a r  la do u an e . D ’ailleurs, 
certa in s estim en t que  le passage  p a r  la co n treb an d e  est une  é tap e  in d is­
pensab le  à la  réussite  d ’u n  co m m erçan t au  D arfû r, to u t au  m o ins au  
d éb u t de sa carrière.

C o n t r e b a n d e  e t  t r o c  i n t e r n a t i o n a l

Le com m erce en tre  le D a rfû r  e t les É ta ts  voisins est dom iné  p a r 
une législation  n a tio n a le  soud an aise  qui p révo it une so rte  de tro c  et de 
q u o tes-p a rts . À  la d em an d e  d u  co m m erçan t, les a u to rité s  spécifient les 
catégories, types et q u an tité s  de m archand ises à vendre  e t à acheter, 
l’a rg en t acqu is p a r  l’e x p o rta tio n  de bétail ou  de sel p a r  exem ple, 
d ev an t servir à l’im p o rta tio n  de p ro d u its  p é tro liers  o u  de café de la 
R ép ub lique  C en tra frica in e . C ette  po litiq u e  nous p a ra ît  to u t à fa it 
ra tionnelle , ca r elle vise la  sa tisfac tion  de besoins locaux  a v a n t de so n ­
ger à l’ex p o rta tio n . Elle p ro tèg e  aussi le m onopo le  é ta tiq u e  en in te rd i­
san t aux  com m erçan ts  la com m ercia lisa tion  de certa in s p ro d u its  d o n t 
l’É ta t dé tien t le m o n opo le , tels que  p ro d u its  oléagineux. E n  ce qui co n ­
cerne l’im p o rta tio n , l’a rg u m en t solide à avancer en faveur de tro c  et 
q u o tes-p a rts , consiste  à p récon iser la p ro tec tio n  de l’in d u strie  locale.

N éanm oins, la réalité  est lo in  d ’être  con fo rm e à ces règlem ents. 
C a r  si le D a rfû r d ispose de su rp lus agricoles et an im aux , e t m êm e de 
m a in -d ’œ uvre, au cu n  m in istre  ne d ispose d ’une estim a tio n  ju s te  des 
beso ins locaux , d ’où  la difficulté  d ’estim er le su rp lus à exporter. 
E nsuite , m algré  le m o n o p o le  d ’É ta t de la com m ercia lisa tion  de certa ins 
p ro d u its , des com m erçan ts  riches e t privilégiés effec tuen t à  la p lace de 
l’É ta t une  b o n n e  p a rtie  de ces tran sac tio n s. Ceci crée une  fru s tra tio n  
chez les au tres  co m m erçan ts  qui s’o rien ten t vers la co n treb an d e  com m e 
u n e  a lte rn a tiv e  ren tab le . F in a lem en t, les articles désignés p a r  les a u to ­
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rités p o u r  l’e x p o rta tio n  ou  l’im p o rta tio n  ne sa tis fo n t p as  to u jo u rs  les 
am b itio n s  des com m erçan ts. A lors, ceux-ci u tilisen t sou v en t leur a u to ­
risa tio n  p o u r  co u v rir l’im p o rta tio n  o u  l’e x p o rta tio n  d ’au tre s  m a rc h a n ­
dises o u  b ien  de q u an tité s  supérieu res à celles perm ises p a r  les a u to r i­
tés. C es co n d itio n s  réunies ensem ble avec bien  d ’au tre s  fo n t de la c o n ­
treb an d e  u n e  activ ité  inév itab le  q u 'il fau t a b o rd e r  d éso rm ais avec ré a ­
lisme. Elle est d ’ailleurs encouragée  p a r l’ex trêm e cen tra lisa tio n  à 
K h a rto u m  de to u te  rég lem en ta tion  de ces échanges fro n ta lie rs , une 
cen tra lisa tio n  qui refuse aux  com m erçan ts  rég ionaux  l’égalité de 
chance  d an s  le com m erce, p a r  ra p p o r t aux  co m m erçan ts  de la cap ita le  
et de la  rég ion  cen tra le . E n  fa it, ni la présence ni l’absence de régle­
m en ta tio n s n ’o n t jam a is  em pêché la c ircu la tion  de gens o u  de biens 
en tre  le D a rfû r  e t les pays voisins. P a r  exem ple, ce n ’est q u ’en 1969 que 
l’échange com m ercial a fa it l’ob je t d ’un acco rd  avec la L ibye e t que 
certa ines p ra tiq u es  déjà hab itue lles o n t été officiellem ent déclarées co n ­
treb an d e . D e plus, les ra p p o rts  en tre  les deux É ta ts  ne b rillen t pas p a r  
la stab ilité  e t to u te  p e r tu rb a tio n  im plique la ru p tu re  officielle des 
tran sac tio n s  com m erciales. E n  fait, ce com m erce n ’a jam a is  été in te r­
ro m p u , m ais cela n o u s ne le savons que  p a r  nos in fo rm ateu rs , c a r  l’a d ­
m in is tra tio n  ne garde  aucune trace  de trafic  légal o u  illégal en période  
de crise po litique . O r, p o u r  bien des gens au  D arfû r, co m m erçan ts  ou  
n o n , d o n t l’activ ité  est axée su r ce trafic , la  c o n tre b a n d e  co n stitu e  la 
seule assu rance  possib le  co n tre  u n  risque de ru p tu re  qu i p eu t su rven ir 
à n ’im p o rte  quel m om en t. C ’est ainsi q u ’ap rès  un  p rem ier acco rd  co n ­
clu en 1969, les M inistères de l’in té r ie u r  et de l’É conom ie  et du  C o m ­
m erce à  K h a rto u m  o n t décidé dès 1970 de suspendre  to u t com m erce 
avec la L ibye. Le m o tif  d o n n é  p o u r  ju stifie r ce tte  m esure é ta it que  les 
cam ions p a rtis  de M alit, chargés de m o u to n s  e t d ’au tres  p ro d u its , ren ­
tra ien t au  D a rfû r  chargés d ’ap p are ils  é lec tron iques et m êm e d ’arm es, 
b ien  en ten d u , sans les déc la re r en  d o u an e . D epu is, les m esures de cet 
o rd re  se so n t m ultip liées. O r, les m arch an d s de M alit et d ’ailleurs 
av a ien t n o u é  des liens et c o n trac té  des ob lig a tio n s en L ibye e t ris­
q u a ien t ainsi d ’y p erd re  leurs clients.

L ’in te rv en tio n  de l’É ta t est d o n c  adm ise ta n t  q u ’il acco rd e  son 
ap p u i, e t que  sa p o litique  ne d em an d e  que ce qui p o u rra it favoriser les 
affaires. U n e  fois que  l’É ta t les en trave  d an s  leur p ro fession  en décla­
ra n t ennem is leurs p a rten a ires  d an s  le com m erce, les co m m erçan ts  s’in ­
su rgen t, e t s’avèren t, le cas échéan t, p rê ts à « p asser à l’ennem i ».

À E l-F ash er aussi bien q u ’à M alit, on  ne nous a p as  caché l’in térê t 
q ue  l’o n  tro u v e  à  en tre ten ir de b o n s ra p p o rts  com m erciaux  avec le
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T ch ad  et avec la L ibye. D ’u n  cô té , les m archand ises acquises p a r  ces 
voies rev iennen t à m eilleur m arché  que  celles qu i o n t passé p a r  P o rt- 
S o u d an , le chem in  de fer de N y ala  e t les rou tes qui re lien t cette  d e r­
nière ville à celles de la p rov ince  d u  N o rd -D a rfû r. M êm e à K h a rto u m , 
on  p eu t revendre  avec u n  bénéfice considérab le  des artic les achetés à 
E l-G eneina  en p rovenance  d u  T ch ad , ou  à M alit en p rovenance  de 
Libye. O n  tro u v e  m êm e à O m d u rm a n  un  m arch é  en tier in titu lé  
« S ouk-L iby ia  » où  l’o n  vend  to u te s  so rtes de m archand ises p ro v en an t 
de ce pays.

S t r a t é g ie s  d e  c o n t r e b a n d e

T o u t au  long  des fron tiè res d u  D a rfû r, les com m erçan ts  u tilisen t 
des m éthodes variées p o u r  p ra tiq u e r  la co n treb an d e . C es m éthodes 
so n t en ra p p o r t  avec la p ro x im ité , la n a tu re  de la fron tiè re  e t la p o p u ­
la tio n  qui s’y trouve. D u  cô té  du  désert libyque, la stra tég ie  consiste 
à q u itte r  la ro u te  hab itue lle  ju sq u ’au -delà  des postes de co n trô le , p o u r  
la re jo ind re  ensu ite, souven t à « W adi H o w ar ». D u  cô té  d u  T ch ad  et 
de la R ép u b liq u e  C en tra frica in e , é ta n t d o n n é  la p rox im ité  de ces deux 
pays, la  co n treb an d e  revêt to u tes  so rtes de form es et est p lu s difficile 
à  repérer. Les co n treb an d ie rs  y p ro fite n t de la m obilité , de la difficulté  
à d is tin g u er les p o p u la tio n s  fron ta liè res e t de leu r co nnaissance  de 
cette zone lim itrophe, ils usen t a lo rs d ’in n o m b rab les  pistes e t passages 
p o u r  év iter to u t con trô le . Q u an d  les d istances so n t cou rtes, les c o n tre ­
b an d ie rs  a rriv en t à leu r d es tin a tio n  de n u it avec les cham eaux  o u  les 
chevaux  chargés, à m oins que  ce so it avec les charges su r leurs têtes. 
Si leur ro u te  est longue, ils se cachen t d u ra n t la jo u rn ée  d ans la 
b rousse. Si le co m m erçan t n ’est pas lui-m êm e le co n treb an d ie r, il 
d o n n e  un  rendez-vous en  deh o rs  de la ville et ren co n tre  les c o n tre b a n ­
d iers p e n d a n t la  n u it souven t d ans un  « W adi ». Les m arch an d ises  son t 
généra lem ent tran sp o rtée s  au  dom icile  d u  co m m erçan t qui les écoule 
p rogressivem ent au  m arché , m ais p a rfo is  am enées d irec tem en t à  son 
m agasin .

U ne au tre  stra tég ie  ( D o o r n b o s  1984, pp . 167-168) consiste  à v o y a­
ger en  plein jo u r , d ans l’espo ir d ’in fluencer les fo n c tio n n a ires  e t d ’o b te ­
n ir leu r com plicité . D e cette  m anière , le co m m erçan t p e u t o b ten ir  une 
a u to risa tio n  de tra n sp o r t  de m archand ises illégalem ent, ta n t en  q u a n ­
tité  q u ’en qualité . E n  fait, qu ico n q u e  p ra tiq u a n t la co n treb an d e  p o u r­
ra it av o ir besoin  d ’une com plicité  adm in istra tive , m ais en général, p lus
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la  d istance  à  p a rc o u rir  est longue, e t p lus les m arch an d ises  so n t p ré ­
cieuses, p lus ce beso in  devien t p ressan t. P ren o n s le cas d ’un  co m m er­
ç a n t d ’E l-G eneina  o u  de F o rb a ra n g a , qu i fréq u en te  le m arch é  d ’A m - 
d u k h u n  (p o in t de ren co n tre  en tre  le S oudan , le T ch ad  et la R épub lique  
C en tra frica in e) d an s  le b u t d ’ach e te r de l’ivoire, des peaux , des devises 
et d ’au tres  m arch an d ises  in terd ites. A vec la com plic ité  d ’u n  ag en t de 
F É ta t, il p eu t o b ten ir  une  a u to r isa tio n  de bo is o u  de to m ates  sèches 
p a r  exem ple, e t s’en servir p o u r  tra n sp o rte r  d ’au tres  m archand ises. 
T a n t q u ’il circule d an s  cette  c irco n scrip tio n  il jo u it de la sécurité , m ais 
risque  de to m b er d an s  les m ains d ’au tres  responsab les u n  peu plus 
loin. Ce q u ’il risque  le p lus c ’est la con fisca tion  de ses biens. L a  déci­
sion prise  p a r  un  co m m erçan t de s’é tab lir  d an s certa in s  m archés fro n ­
ta liers, cache souven t l’in ten tio n  de p ro fite r d ’une  p o sitio n  stra tég iq u e  
d u  p o in t de vue de la  co n treb an d e  aussi b ien  que d u  com m erce légal. 
Les responsab les ne m a n q u e n t d ’ailleurs pas d ’accuser d an s leurs ra p ­
p o rts  les co m m erçan ts  venus s’é tab lir  su r les m archés fro n ta lie rs  du  
cô té  d ’E l-G eneina d ’ê tre  là p o u r  la co n treb an d e . Si les com m erçan ts  
jo u e n t le rô le d ’en trep ren eu rs  de la co n treb an d e , ils o n t besoin  de la 
co llab o ra tio n  n o n  seu lem ent de leurs confrères e t de responsab les 
adm in is tra tifs , m ais aussi de celle de la p o p u la tio n  fro n ta liè re  qui ne 
s’intéresse guère aux  activ ités com m erciales sous fo rm e légale o u  au tre .

Q uoi q u ’on  puisse penser, la c o n treb an d e  co n stitu e  un  p hénom ène 
auq u el to u t le m o n d e  pa rtic ip e  d ’u n e  m anière  ou  d ’u n e  au tre , hom m es, 
fem m es et en fan ts.

U n e  c in q u an ta in e  de m archés fro n ta lie rs  ex isten t aux  ab o rd s  
im m éd ia ts  de la fro n tiè re  qu i sépare  le D a rfû r d u  T ch ad , indice d ’un  
com m erce p ro sp ère  en tre  les deux  pays su r to u t si l’on  sait que  certa in s 
parm i ces m archés com m e F o rb a ra n g a  p a r exem ple, o n t un ray o n  d ’a t­
tra c tio n  qui s’é tend  ju s q u 'à  la cap ita le  na tionale . É ta n t d o n n é  la lo n ­
g u eu r de ce tte  fro n tiè re  (plus de 1000 km ), les m oyens lim ités des res­
p onsab les de sa surveillance (il n ’y a q u 'u n  poste  de d o u a n e  à El- 
G eneina , ou v ert en 1956), les com plicités favorisées p a r  les affin ités 
e th n iq u es au  sein de g roupes fro n ta lie rs  (D ajo , M assalit, M ah am id , 
etc.) e t les in térê ts  ind iv iduels que  les co m m erçan ts  av en tu rie rs  et 
am bitieux  a p p o rte n t à leur pro fession , il fa lla it s’a tte n d re  à vo ir le 
com m erce légal e t la c o n tre b a n d e  devenus aussi in séparab les que  les 
deux  faces d ’une  pièce de m onnaie .

U n e  dern ière  stra tég ie  à  considérer est l’em plo i de fem m es : q u o i­
q ue  m in o rité  infim e p a rm i ceux qu i venden t des articles en  fraude, leur 
p a rtic ip a tio n  à la co n treb an d e  est im p o rtan te . Les fem m es les plus
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actives y so n t les H aw am d a , M ah ria , Ite ifa t, etc. et la p rem ière  place 
rev ien t aux  « A balla  » ou  « A balia te  » pasteu rs  d o n t to u te  la richesse 
consiste en  cham eaux  (« Ibil »), leu r seul m oyen de tra n sp o rt. À n o te r 
aussi que, o u tre  la m arche , cham eaux , chevaux et ânes co n stitu en t un 
m oyen de tra n sp o r t  c o u ra n t d an s  ce tte  zone. S u ivan t u n  responsab le  
de F o rb a ra n g a , 90 %  de la co n treb an d e  sera ien t tra n sp o rté s  su r la  tête 
des fem m es o u  à  d os de cham eau , âne  o u  cheval. Si les p asteu rs  fo n t 
de b o n s co n treb an d ie rs , c ’est q u ’é ta n t en quête  perpétuelle  d ’eau  et 
d ’herbage, le d ro it de se dép lacer en tre  le S oudan , le T ch ad  et m êm e 
la R .C .A . ne p eu t pas en fa it leur ê tre  dénié, et leu r seule présence non  
au to risée  d an s un  pays é tran g er ne suffit pas à les fa ire  considérer 
com m e de possib les co n treb an d ie rs . F ina lem en t, les fem m es qu i o n t 
ainsi effectué de nom breuses traversées d ’un  pays à l’au tre , p arv ien ­
n en t à déco u v rir des p istes inconnues o u  presque des au to rité s  et des 
g ardes-fron tières e t ne risquen t p lus guère de to m b er d an s  leurs pièges. 
C es fem m es, en  général, ne so n t p as  com m erçan tes de pro fession . Elles 
s’en ten d en t avec des m arch an d s  de F o rb a ra n g a , B eida, A ra ra , El- 
G eneina , etc., p o u r  faire d u  « B arach au te  » (du français  « p a ra c h u te  ») 
e t p ro fiten t de la n u it p o u r  se ch arg er de la m arch an d ise  et la déposer. 
M ais p o u rq u o i précisém ent ces fem m es qui n ’o n t pas en général une 
p lace im p o rta n te  d an s les affaires com m erciales, jouen t-e lles  u n  rôle 
im p o rta n t d an s  une affa ire  aussi hasardeuse  que  la co n treb an d e  ? 
Q u an d  il s’ag it « d ’A b a lia te  », il est p ro b ab le  que leurs tra d itio n s  et 
leur vie de nom ad ism e, leu r o n t ap p ris  à développer un esp rit d ’av en ­
tu re  bien poussé p a r  ra p p o r t aux  au tres  fem m es.

U n fac teu r économ ique  p o u rra it in terven ir m ais il fau d ra it, bien 
en ten d u , é tab lir  les b ilans financiers o u  les budgets fam iliaux  de ces 
fem m es p o u r  vérifier la valid ité  de cette  hypothèse. N éan m o in s, on 
peu t d ire  que  les bénéfices financiers tirés de la co n treb an d e  p o u rra ien t 
inciter les A b a lia te  à s’y livrer. O n  sait com bien les éleveurs tra d itio n ­
nels tien n en t à leu r bétail ; o r, si les com m issions p ro v e n a n t de ce trafic  
peuven t leu r servir à accro ître  leur b u d g e t et à effectuer leurs acha ts  
en les d isp en san t ainsi de vendre tro p  de leur bétail, on  co m p ren d  que 
ces fem m es s’y in téressen t. D ’au tre  p a r t, en re n d a n t ce service aux 
com m erçan ts, elles peuven t é tab lir  une b o n n e  re la tion  de clientèle avec 
eux et ce tte  re la tio n  p eu t s 'é ten d re  ju s q u ’à o b ten ir d ’eux d u  c réd it en 
cas de besoin.

Socio log iquem ent, la  p o sitio n  des fem m es en ta n t  que  c o n tre b a n ­
dières est en ra p p o r t avec leu r s ta tu t social, qui se défin it p a r  un 
m élange de respect, c ra in te , m épris, com passion , et sous-estim ation  des
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capacités en d ’au tre s  dom aines. É ta n t fem m es, elles so n t m o ins sujettes 
aux  so u p ço n s e t p a r  co n séq u en t aux  fouilles. D ’ailleurs, elles se libè­
ren t b eau co u p  p lus facilem ent que  les hom m es des agen ts qui les a rrê ­
ten t occasionnellem en t à  la  recherche de m archand ises. E t m êm e si la 
loi le lui p rescrit, u n  ho m m e n ’ose pas fou iller des fem m es p o u r  d iffé­
ren tes ra isons, telles que  la p u d eu r, le respect o u  la  c ra in te  de p ro v o ­
q u e r la  co lère  des hom m es qui les p ro tèg en t. À  cela s’a jo u te  le s ta tu t 
socio -économ ique, c a r  a u  D a rfû r, s a u f  exceptions, les fem m es n ’o n t 
pas une  ré p u ta tio n  reconnue  de com m erçan te . C ’est p o u rq u o i d an s  
b eau co u p  de m archés on  ne cherche  pas à  tax e r les artic les q u ’elles 
venden t ni à les ob liger à p ren d re  des licences com m erciales.

La p a rtic ip a tio n  fém inine est aussi im p o rtan te  d an s  la p ré p a ra tio n  
e t l’em p aq u e tag e  des artic les destinés à la c o n treb an d e . Elles le fo n t à 
dom icile. N o u s  av o n s nous-m êm e passé une  jo u rn é e  en tière  à en en ten ­
d re une p a rle r en to u te  franch ise  de ses techn iques et n o u s d o n n e r 
l’exem ple de sa com pétence. L a  fem m e s’occupe aussi sou v en t de l’en ­
tre tien  e t de la  ven te  à  dom icile  de m arch an d ises  p ro v e n a n t de la c o n ­
treb an d e . Il lui a p p a r tie n t enfin  de n e tto y e r la m aison  a v a n t l’arrivée 
du  « K ash a  » ou  cam pagne  de con trô le .

S a n c t i o n  d e  l a  c o n t r e b a n d e

C om m e n o u s  l’avons co n sta té , la  co n treb an d e  n ’est pas to u jo u rs  
rig o u reu sem en t rép rim ée e t il n ’y a pas à  n ier la  possib ilité  d ’é c h a p p a ­
to ire  so it que  certa in s  re sponsab les accep ten t des p o u rb o ires , so it q u ’ils 
d ésap p ro u v en t im plic item ent la hause  d u  co û t de la vie p ro v o q u ée  p a r  
le m an q u e  de services e t p a r  les d ro its  de d o u an e . C erta ines sanc tions 
son t d o n c  illusoires, sans p a rle r  de la co n treb an d e  qui reste en deh o rs  
de la  p o rtée  des responsab les.

Q u an d  u n  d o u a n ie r  saisit des m archand ises, elles so n t gardées 
p o u r  ê tre  confisquées au  p ro fit de l’É ta t si le co u p ab le  ne se p résen te  
pas d an s  un  délai de tro is  m ois, m ais le d irec teu r de la  d o u a n e  p eu t 
enco re  régler l’affa ire  à l’am iab le  (« T asso u ia  »). E n  to u t  cas, le co m ­
m erçan t concerné  p eu t ch erch er à  convaincre  les a u to rité s  d ’une  igno ­
rance  de b o n n e  foi e t p a rv en ir  ainsi à une « T asso u ia  » lim itée à la p e r­
cep tion  d ’u n e  som m e sym bolique  et à une m ise en  garde  p o u r  l’avenir. 
Il y a des co m m erçan ts  qu i re tiren t leu r véhicule o u  leurs m archand ises 
de la d o u an e  a v a n t la  fin  du  p rocès o u  av an t de p ay er les d ro its  conve­
nus e t d an s  ce cas-ci o n  ne cherche pas à récu p érer les m archand ises
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que le p ro p rié ta ire  a réussi à faire échapper. D ’a u tre  p a rt, la m a rc h a n ­
dise qu i a échappé  à  l’a tte n tio n  des d o u an iers  e t circule déjà  su r les 
m archés peu t faire l’ob je t d ’un  co n trô le  de police « K ash a  ». Les a u to ­
rités, en  effet, v isiten t de tem ps en tem ps à  l’im prov iste  des m agasins 
d o n t ils in v iten t le p ro p rié ta ire  ou  le g é ran t à p résen te r les d o cum en ts 
relatifs à ses acqu isitions. Le « K ash a  », cep en d an t n ’est guère pris au  
sérieux p a r  le pub lic  p arce  q u ’il a rrive  tro p  souven t que  le co m m erçan t 
en cause so it averti de l’im m inence d ’u n  con trô le . D e fa it, les artic les 
de co n treb an d e  les p lus précieux, tels q u ’ivoire e t peaux , so n t généra le­
m en t vendus à  dom icile  p lu tô t q u ’en m agasin . Il fau t a jo u te r  que  les 
com plica tions d u  régim e des licences p o u ssen t b eau co u p  de gens à se 
d em an d er en quo i la co n treb an d e  consiste  réellem ent et s’il y a lieu de 
la rép rim er de ce tte  façon . À  E l-G eneina , nous avons nous-m êm e co n s­
ta té  d ans une c in q u an ta in e  de b o u tiq u es la présence de p a rfu m s et 
d ’au tres  p ro d u its  cosm étiques à  u n  m o m en t où  ce genre d ’artic les 
n ’é ta it co u v ert p a r  aucune licence d ’im p o rta tio n . En fait, la vente de 
ces p ro d u its  se fa it d an s to u tes  les régions d u  S oudan . D ’ailleurs, les 
registres ad m in is tra tifs  anciens e t récents in d iq u en t co m m en t les m a r­
chés so n t inondés de parfum s, savons et au tres articles en  p rovenance  
du  N igéria , C am ero u n , T ch ad  e t ailleurs.

En dép it des revenus re la tivem ent considérab les que  la région tire 
des d ro its  de d o u an e , les inconvén ien ts d u  régim e so n t nom breux . 
L’É ta t, to u t d ’ab o rd , se rend ainsi incapab le  d ’évaluer le vo lum e e t la 
v a leu r des tran sac tio n s  au  sein de l’économ ie régionale. O n  sait q u ’une 
p o p u la tio n  très variée d u  p o in t de vue e thn ique  e t p ro fessionnel p a r t i­
cipe à ces échanges, m ais que  ce so n t les p lus g ros co m m erçan ts  qui 
se liv ren t aux  tran sac tio n s  les p lus im p o rtan tes  e t les p lus nom breuses 
et si les beso ins réels leu r so n t p ro b ab lem en t bien co n n u s, ils cherchen t 
à  les sa tisfa ire  d an s la m esure  de leurs in térê ts  personnels p lu tô t que 
p o u r  le b ien  général d o n t ils ne se sen ten t pas responsab les, su r to u t 
s’ils se sen ten t défavorisés p a r  la po litiq u e  com m erciale  n a tio n a le  tro p  
cen tralisée  qui les pousse à s’o rien te r vers la  co n treb an d e . Sans c riti­
qu er la co n treb an d e  d an s  son  ensem ble, on  p eu t d ire  que  ce tte  s itu a ­
tion  est dangereuse  et q u ’elle risque de le devenir de p lus en plus, p a r 
l’im p o rta tio n  clandestine  d ’arm es, de stupéfian ts  o u  d ’au tres  articles 
indésirab les, aussi b ien  que p a r  l’ex p o rta tio n  de p ro d u its  im p o rtan ts  
tels que  céréales e t sucre au  m o m en t o ù  les besoins in té rieu rs  so n t aussi 
im périeux que  d ans les pays voisins.

D ’a u tre  p a r t, la p o litique  de l’É ta t sem ble c o n trad ic to ire , en ce 
sens q u ’en p rév o y an t la  p ro céd u re  à l’am iab le  « T asso u ia  » p a r  exem -
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pie, elle facilite la  con fu sio n  en tre  im p o rta tio n s  au to risées e t c o n tre ­
bande. Les co m m erçan ts  en général, et ceux des m archés fro n ta lie rs  en 
particu lier, o ffren t généra lem ent à la vente des m arch an d ises  des deux 
so rtes en p ro f ita n t de « T asso u ia  » ou  des « T ash ila te  ». C es n o m b re u ­
ses possib ilités d ’éch ap p a to ires  m o n tre n t bien que  l’É ta t reco n n a ît 
im plic item ent l’inefficacité et l’in justice de ses rég lem en ta tions co n cer­
n a n t les échanges com m erciaux  en général, e t d an s ce cas particu lier. 
Il n ’est d onc  p as  é to n n a n t q u ’il y a it un  décalage en tre  les rég lem en ta­
tions et les p ra tiq u es  com m erciales. C a r  en fa it, la co n treb an d e  est so u ­
vent p ra tiq u ée  su r des articles d o n t la com m ercia lisa tion  est un m o n o ­
pole  é ta tiq u e . O r, o n  le sait depu is l’an tiq u ité , « le m o n o p o le  co m m er­
cial de l’É ta t a été souven t fa ro u ch em en t défendu , une  défense qui 
a lla it ju s q u ’à  la  peine cap ita le  d a n s  certa in s c a s »  ( L o m b a r d  1979). 
C ep en d an t, d an s le cas du  D arfû r, on  a pu  vo ir que  l’É ta t se m o n tre  
très to lé ra n t non  seu lem ent vis-à-vis des co m m erçan ts  et des c o n tre ­
ban d iers  p o r ta n t a tte in te  au  m o n o p o le  de l’É ta t, m ais aussi vis-à-vis 
des ad m in is tra teu rs  com plices. O n peu t m êm e dire que  les c o n tre b a n ­
diers jo u issen t d 'u n  c lim at social p rop ice  à leu r activ ité  ; cela se m an i­
feste p a r  la ten d an ce  générale à ne pas co n sid érer la co n treb an d e  
com m e une tran sg ressio n  de règles, d ’o ù  l’absence de to u te  san c tio n  
m ora le  o u  to u te  a ttitu d e  la d év a lo risan t. D ’a u tre  p a r t, la possib ilité  de 
bénéficier d ’une certa ine  sécurité  p a r ra p p o rt à l’É ta t se révèle p a r  le 
fa it que celui-ci souligne et m o n tre  co n stam m en t l'in cap ac ité  de son 
appare il a d m in is tra tif  à co n trô le r  la co n treb an d e . Il nous sem ble donc 
nécessaire que  l’É ta t repense sa p o litique  com m erciale  su r to u t en ce 
qui concerne  les échanges tran sfro n ta lie rs  qui im p liquen t la c ircu la tio n  
co n stan te  de p o p u la tio n s , m arch an d ises  et devises.

C o n t r e b a n d e  e t  m a r c h é  m o n é t a ir e

L a spécu la tion  m onéta ire  jo u e  un rôle im p o rta n t d an s  les échanges 
en tre  la p rov ince  du  D a rfû r-N o rd  et les É ta ts  voisins. D u  cô té  du  
T ch ad , elle se m anifeste  m êm e à d ifféren ts n iveaux , in te rn a tio n a l aussi 
bien que  local, c a r  l'u sage  de m onnaies é trangères est p ra tiq u e  c o u ­
ra n te  su r de n o m b reu x  m archés fro n ta lie rs  tels que  T endelti, M arissa , 
etc.

La p rox im ité  du  T ch ad  et la présence de n o m breux  T ch ad ien s su r 
les m archés fro n ta lie rs  pousse à accep ter la m o n n aie  C F A , p lus stab le  
su r le m arché  in te rn a tio n a l que la livre soudanaise . À  E l-G eneina , F o r-
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b aran g a , K u lbus, et d ’une faço n  générale su r tous les m archés fro n ta ­
liers, on  ren co n tre  des ch angeurs d its « K a tk a ta  », d u  term e « K a tk a t » 
em ployé p o u r  désigner la  m o n n aie  C F A , qui co m b in en t une  activ ité  
licite avec celle du  change qui n ’est to lérée que p a r  su ite de l’absence 
p resque to ta le  de service bancaire . L eur présence est facilem ent repéra- 
ble p a r les clients po ten tie ls  aussi bien  que  p a r les au to rité s  qui p o u r­
ra ien t les a rrê te r. N o u s n ’avons nous-m êm e eu aucune d ifficulté  à 
changer quelques francs français  dev an t un m agasin  ou  sous un  a rb re , 
ni à vérifier leur com pétence, ca r ils m en tio n n a ien t co rrec tem en t le 
tau x  d u  change licite et illicite de m êm e q u ’à K h a rto u m , m ais le franc  
français est m oins apprécié  parce que  m oins connu  que  le C F A . Ils se 
tien n en t q u o tid ien n em en t au  c o u ra n t d u  tau x  de la livre soudanaise , 
d u  C F A , d u  d o lla r am érica in , d u  riyal séoudien, d u  d in a r  libyen et 
au tres  m onnaies. Sur les m archés, les tau x  son t sujets à  v a ria tio n s  
selon l’im p o rtan ce  et la n a tu re  des tran sac tio n s locales. P a r exem ple, 
le vendred i, jo u r  de m arché  à F o rb a ra n g a  et Beida, le C F A  grim pe et 
tom be en fo nc tion  de l’offre et de la dem ande  de bétail et des denrées 
en p rovenance  d u  T ch ad . Les « K a tk a ta  » ob tien n en t le « K a tk a t  » en 
l’ach e tan t aux com m erçan ts  so u d an a is  et tchad iens venus d u  T ch ad , 
ou  bien en v en d an t des m archand ises et des livres soudanaises au  
T chad . M ais nul beso in  p o u r  eux de se déplacer, c a r to u t leu r a r t  co n ­
siste à vendre  leu r connaissance  et leurs services en la m atière . N o u s 
avons d 'a illeu rs  co n sta té  com m en t les T chad iens a rriv en t su r un  m a r­
ché fro n ta lie r em barrassés p a r  la nécessité d 'a c q u é rir  ce q u ’il leu r fau t 
de m o n n aie  so udana ise , to u t en co n se rv an t le p lus de C F A  possible 
p o u r  leu r re to u r au  pays. Seuls les « K a tk a ta  » so n t ainsi en m esure de 
p ro fite r de la flu c tu a tio n  des beso ins en l'une  ou  l’a u tre  m onnaie , le 
C F A  m o n ta n t sensiblem ent, p a r  ra p p o r t au  cours de K h a rto u m , à c h a ­
que arrivée de bétail d u  T chad . A u  cou rs de la décennie 1970-1980, la 
livre soudana ise  (S£) é ta it encore  en b o n n e  place ( ')  et les T chad iens 
l’accep taien t facilem ent, m ais d u ra n t les années su ivantes, sa d év a lu a ­
tio n  com binée avec la sécheresse a av an tag é  le franc  C F A , que to u t le 
m onde su r les lieux désigne sous le nom  de « r iy a l» .  E n  1981, 
1000 « riyals », c ’est-à-d ire  5000 C F A , s’échangeaien t co u ram m en t

(') Notre travail sur le terrain a été effectué de 1984 à 1987, avant une forte déva­
luation de la S£ reflétant sa valeur réelle. Le cours officiel avait peu varié et l’on peut 
indiquer celui du Financial Times (10 mars 1986), à S£ 3,62 pour 1 £  stg. (soit 
I S£ =  2,79 FF =  16,55 FB). Après la dévaluation, le Financial Times (16 mai 1988) 
indiquait 8,5073 pour 1 £ stg. (soit 1 S£ =  1,27 FF =  7,80 FB).
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p o u r  S£ 19, m ais en 1985, ils en vala ien t de 45 à 50, avec ten d an ce  à 
m o n te r  encore . La d év a lu a tio n  de la livre so u d an a ise  a poussé  b eau ­
co u p  de gens à spéculer su r les devises, q u ’ils so ien t co m m erçan ts  ou 
no n , hom m es o u  fem m es.

U n  co m m erçan t à  E l-G eneina  n o u s en a d o n n é  un  exem ple d o n t 
la b an a lité  m êm e illustre  la  possib ilité  de g ag n er de l’a rg en t de ce tte  
m anière . D an s cette  ville, o n  p o u v a it ach e te r une bo îte  de henné à 
S£ 60, p lus S£ 15 à 20 p o u r  frais de c o n treb an d e  et d ’en trée  au  T ch ad , 
la vendre  à A béché à 3500 « riyals » et ren tre r à E l-G eneina  échanger 
cet a rg en t p o u r  S£ 157. A p rès  d éd u c tio n  des fra is, so it S£ 77, l’o p é ra ­
tio n  se so ld a it d o n c  p a r  u n  bénéfice à peu  p rès éq u iva len t au  cap ita l 
initial.

O n  p o u v a it d ’ailleurs to u t aussi bien  envoyer les « riyals » à  K h a r ­
to u m , p o u r  les échanger co n tre  des do lla rs  des É ta ts-U n is , en g ag n an t 
6 livres de p lus p o u r  ch aq u e  1000 « riyals ». C es do lla rs  peuven t ê tre  
encore  envoyés au  T ch ad , p o u r  les échanger co n tre  des C F A  et les 
revendre  aux  vendeurs tchad ien s au x  S o u d an , o u  bien  aux  co m m er­
çan ts  so u d an a is  qu i désiren t ach e te r des m arch an d ises  au  C am ero u n , 
en R épub lique  C en tra frica in e  ou  m êm e au  T ch ad . E t ce n ’est pas to u t, 
c a r  o n  p eu t aussi ch an g er les do lla rs  en « N a ira  » du  N igéria  p o u r  
ach e te r p arfu m s, g o u ro  (noix  de ko la), m êm e cam ions e t au tre s  a r t i­
cles. C et exem ple aussi b an a l et schém atique  q u ’il so it, m o n tre  co m ­
m en t u n  co m m erçan t n ’a q u ’à spéculer su r les m o n n aies  p o u r  en tire r 
des bénéfices qui p o u rra ie n t le d ispenser de travaille r. P o u r  réussir 
d an s ce d o m aine , il fa u t to u t de m êm e rem plir deux  co n d itio n s in d is­
pensab les : investir de grosses som m es et se ten ir au  c o u ra n t des taux  
et com m issions p ra tiq u és  au  m arché  noir. C ’est p o u rq u o i les « ka t- 
k a ta  » e t les co m m erçan ts  in téressés cherchen t à  se m e ttre  en c o n ta c t 
p e rm an en t avec des gens in fo rm és en la m atiè re  e t d ispersés d an s des 
localités d ifféren tes. Il n ’est pas é to n n a n t que ceux qu i y réussissen t 
m ieux so n t ceux qui o n t des agen ts  com m erciaux , p a re n ts  o u  am is, à 
E l-F asher, A béché, N y ala , K h a rto u m  e t ailleurs.

En d irec tion  de la L ibye, p a r  co n tre , la d istance  qu i sépare  les 
m archés d u  D a rfû r  de ceux de la rég ion  de K o u fra  e t l’absence de m a r­
chés fro n ta lie rs  co m p arab les  à  F o rb a ra n g a  e t au tres , ne p o u ssen t pas 
à la m an ip u la tio n  de la m o n n a ie  libyenne. Le m arché  m o n é ta ire  n ’en 
a  p as  m oins une im p o rtan ce  égale à celle q u ’il a  en  d irec tio n  d u  T chad . 
D e re to u r de L ibye, en  effet, co m m erçan ts  et trav a illeu rs  o n t en m ain  
des d in a rs  e t des d o lla rs  q u ’ils revenden t à M a lit au x  n o m b reu x  v o y a­
geurs en p a rta n c e  p o u r  K o u fra . Ils peuven t aussi a lle r les échanger, à
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un m eilleur tau x  encore, à E l-F asher, K h a rto u m  ou  m êm e T in a  su r la 
ro u te  d u  T ch ad . D e plus, les g ros com m erçan ts  ach è ten t com m e les 
au tres  des m arch an d ises  en L ibye, p ro f ita n t souven t d u  vo lum e de 
leurs affaires p o u r  p lacer des cap itau x  à  L ondres, o u  p o u r  les confier 
aux am is et p a ren ts  trav a illan t au  G o lfe  P ersique (A rab iq u e  p o u r  les 
a rab o p h o n es) qui y spéculen t p o u r  eux. A v an t l’expansion  p h én o m é­
nale d u  com m erce avec la Libye, la livre égyptienne o ccu p a it p resque 
la  p lace que le d in a r  libyen lui a  ravie. A u jo u rd ’hui, les re la tio n s avec 
l’É gypte  dem eu ren t im p o rtan tes , su rto u t p a r  la dem ande  de cham eaux  
et de n a tro n , m ais m oins q u ’au tre fo is  et su rto u t m oins que  celles avec 
la Libye. D u  p o in t de vue d u  spécu la teur, la devise égyptienne n ’est 
év idem m ent pas ren tab le  au  m êm e p o in t que  celles des L ibyens ou  des 
A m éricains, m ais les tran sac tio n s  avec la  L ibye se m a in tien n en t m êm e 
en tem ps de crise po litique . L o rsq u e  les m arch an d s  s’engagen t d an s  des 
tran sac tio n s  en tre  É ta ts , leu r ray o n  d ’ac tio n  d éb o rd e  celui des a u to r i­
tés po litiques. Ils d ispo sen t ainsi d u  sou tien  éventuel des « souvera ins 
rivaux  » o u  É ta ts  en conflit. D an s le cas d u  D arfû r, la différence est 
que p e n d an t les crises, les risques de confisca tions em p iran t, les spécu­
la teu rs  a tte n d e n t d ’ê tre  ren trés au  S o u d an  p o u r  y échanger les devises 
q u ’ils o n t accum ulées. R écem m ent, le g ouvernem en t de T ripo li a m o d i­
fié sa po litiq u e  en ce qu i concerne  les artic les m an u fac tu rés  im portés, 
de so rte  que  les com m erçan ts  d u  D a rfû r  y tro u v en t de m oins en  m oins 
de m archand ises in téressan tes à  acheter. P a r  co n séq u en t, ils co n cen ­
tren t de p lus en p lus leu r a tte n tio n  sur le m arché  m onéta ire . L a  spécu­
la tio n  m o n é ta ire  p ro m e t de jo u e r  p o u r  long tem ps encore un  rôle p r i­
m o rd ia l d an s la stab ilité  des échanges com m erciaux  en tre  le D a rfû r  et 
les pays voisins. Il fa u t d o n c  en ten ir co m p te  p o u r  rég lem enter, ré fo r­
m er o u  développer ce com m erce.

Q ue ce so it d an s  le m arché  m o n éta ire  o u  les au tres  tran sac tio n s , 
la co llab o ra tio n  en tre  com m erçan ts  e t leurs agents, p a ren ts , am is, 
clients, etc., reste une co n d itio n  favorab le , voire p arfo is  ind ispensab le  
à  la réussite  com m erciale. P o u r  un  co m m erçan t p ro fessionnel il s’ag it 
de réaliser u n  bénéfice com m ercial su ffisan t p o u r  co n tin u e r son  affaire. 
L a réa lisa tio n  de ce bénéfice ne p eu t se fa ire  que s’il p a rv ien t à effec­
tu e r ses tran sac tio n s  d an s  les m eilleures cond itio n s, c ’est-à-d ire  d an s  le 
tem ps et l’espace u tiles. O r, au  D arfû r, é ta n t donné les d istances et le 
m an q u e  de m oyens de tra n sp o rt, un  co m m erçan t seul n ’arrive  jam ais  
à  bénéficier des con jo n c tu res  favorab les. C ertes, n o m breux  son t ceux 
qui a d o p te n t des stra tég ies individuelles m ais se co n ten ten t aussi so u ­
v en t de petites  affaires d an s  une  aire  lim itée. C eux qui réussissen t le
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m ieux so n t ceux qui se c o n s titu e n t en réseau  avec un  ou  p lusieurs 
rep résen tan ts  d an s to u te s  les zones stra tég iques n o n  seu lem ent d an s la 
rég ion  m ais aussi à  K h a rto u m  e t chez les voisins. C a r  l’existence d ’un 
réseau ou  de co llab o ra teu rs  est d ’a u ta n t p lus im p o rta n te  que  les gens 
s’engagen t d an s le com m erce à longue d istance  ou  dan s le com m erce 
tran sfro n ta lie r.

Remarques sur les tableaux 7 à 9

Les fac teurs de f lu c tu a tio n  d u  com m erce fro n ta lie r so n t in n o m b ra ­
bles : m étéoro log ie , techn iques de c o n treb an d e , in stab ilité  p o litiq u e  sur 
place o u  ailleurs, en tre  au tres. Le com m erce so u d an a is  souffre  souven t 
de l’in stab ilité  po litiq u e  au  T ch ad , non  seulem ent d an s  ses ra p p o rts  
avec cet E ta t m ais aussi d an s  ses re la tions avec le N igéria , l’in te rm é­
d ia ire  obligé en tre  le S o u d an  e t le N igéria  é ta n t le T chad .

T a b l e a u  7

Im p o rta tio n s  annuelles p a r  la d o u a n e  d ’E l-G eneina  (estim ation ) 
(C om m erce avec le T ch ad )

Articles importés Valeur en S£ 
en 1971/1972

Valeur en Si 
en 1972/1973 ± Décalage

Gouro (noix de cola) 8 844 350 11 398 855 + 2 554 505
Tifta (colorant usage artisanal) 766 000 158 900 -  607 100
Véhicules et pièces de rechange 2 563 500 5 556 350 + 2 992 850
Réfrigérateurs 2 154 000 329 750 -  1 824 250
Montres 666 135 - -  666 135
Khôl 1 004 710 299 680 -  705 030
« Oudia » (parfum) - 24 400 + 24 400
Girofle 122 600 36 000 -  86 600
« Komba » (épice) 1 076 400 1 617010 + 540 610
« Kawal » (épice) 19 200 28 600 + 9 400
Piment 28 500 35 100 + 6 600
Tissus divers et voiles 6 524 075 1 302 000 -  5 222 075
Natron 3 457 020 5 940 390 + 2 483 370
Chih (herbe médicinale) 366 100 135 555 -  230 545
Gingembre 6 528 140 6 628 500 + 100 360
Papiers et appareils photographiques 1 260 265 - -  1 260 265
Divers 6 383 577 6 370 112 -  13 465

T o t a u x -  10 615 465

S o u rce:  N o rth ern  D a rfû r Province, C usto m s Office, E l-G eneina, A nnual R ep o rts  1973.
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Tableau 8
E x p o rta tio n s  annuelles vers le T chad  (estim ation)

Articles exportés
Valeur en S£ 
en 1971/1972

Valeur en S£ 
1972/1973 Différence

Sel 12 376 000 11 217 000 -  1 159 000
Damouria (tissu de fabrication soudanaise) - - -
Oignons 7 ? ?
Ciment - 895 575 + 895 575
Hibiscus - 4 647 850 + 4 647 850
Chevaux 290 000 -  290 000

T o t a u x 14 066 000 17 082 000 + 3 016 925

Statistique Générale
Camions partant vers le Tchad 637 727 + 89
Camions en arrivant 588 656 + 68
Passagers 6 703 6 901 + 198
Passagers en arrivant 3 520 4 060 + 540
Avions 122 151 + 29
Courrier arrivant 1 752 1 246 -  326
Courrier partant 1 449 1 526 + 77
Infractions 387 329 -  58
Certificats d'inspection 74 57 -  17

S o u rc e:  C usto m s Office, E l-G eneina, A nnual R eports  1973.

Tableau 9
C o n treb an d e  e t flu c tu a tio n  d u  com m erce fro n ta lie r avec le T ch ad

Type de transaction Valeur en S£ 
Avril 1980

Valeur en S£ 
Avril 1981

Différence 
en un an

Importation 23 582 4 774 -  18 808
Exportation 7 7 7
Transit 11 250 — -  11 250

T o t a u x 34 832 4 774 -  30 058

N o u s avons, n éanm oins, co n sta té  que les registres ad m in is tra tifs  
in d iq u a ien t com m en t les m archés é ta ien t inondés de parfum s, savons 
et au tres  artic les en p rovenance  du  N igéria à des m om en ts  où  le co m ­
m erce légal é ta it quasi suspendu . C ’est d ’a u ta n t p lus rem arq u ab le  que 
les co n treb an d ie rs  devaien t traverser des régions où  leur vie é ta it en
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très g ran d  d an g er. D an s  de telles co n d itio n s o n  ne p eu t s’é to n n e r d u  
fait que  les sta tis tiq u es ne c o rre sp o n d en t m êm e q u 'a p p ro x im a tiv em en t 
a u  vo lum e réel des échanges.

Solidarité ethnique et réussite commerciale

Le cas des Zaghawa

L a d én o m in a tio n  de Z ag h aw a  est a ttrib u ée  à  un  ensem ble de clans 
appelés p a r  eux-m êm es « Beri », q u e  l’on  c ro it d ’orig ine  berbère . Ce 
so n t trad itio n n e llem en t des p asteu rs  h a b ita n t le n o rd  sem i-aride du  
D arfû r, o ù  ils é ta ien t 96 000 en 1956, avec p o u r  voisins les B ideyate 
(de m êm e orig ine q u ’eux), K ab ab ish , M id o b , Berti, T u n ju r, K im ir, 
T am a , F û r  et M ah am id . L eurs agg lo m éra tio n s les p lus im p o rtan te s  
so n t K a rn o u y , à un  peu  plus de q u a tre  cen ts k ilom ètres d ’E l-F ash er 
et, à  la fro n tiè re  d u  T ch ad , T in a  e t U m m -B u ru  m ais dès 1970, ils 
é ta ien t 255 000, d ispersés d an s  to u t le S oudan .

L eu r vie trad itio n n e lle  é ta it fondée  sur l’élevage de ch am eau x , chè­
vres, m o u to n s  et bovidés, p lus un peu d ’ag ricu ltu re . Les bovidés 
é ta ien t l’ob je t d ’échanges m a trim o n iau x . Ils le so n t encore  a u jo u rd ’hui 
m ais d an s u n e  m o in d re  m esure que  p a r  le passé. O n  p ay a it de cen t à 
deux  cents, p arfo is  m êm e q u a tre  cen ts vaches p o u r  la  d o t d ’une  fam ille 
riche, n o u s a -t-o n  d it au  S ouk  E l-M aw ash i d ’E l-F ash er, en réponse  à 
n o tre  q u estionna ire .

É levan t leu r bé tail, à  l’in s ta r  d ’au tres  e thn ies africaines, p o u r  sa 
v a leu r in trin sèque  et p o u r  le p restige que confère  sa possession , les 
Z ag h aw a  ne co n sid éra ien t p as  le com m erce com m e une p ro fession , 
seu lem ent com m e le m oyen  d ’o b ten ir  quelques céréales et g ra in s à c o n ­
so m m er de la p a r t  des ag ricu lteu rs leurs voisins. Q u a n t au  com m erce 
à  longue d istance  p ra tiq u é  p a r  d ’au tres , il é ta it p o u r  eux  l’occasion  
d ’in te rcep te r les ca rav an es du  D a rb -E l-A rb a ïn , h ab itu d e  p a rtag ée  avec 
les B ideyate e t G u ra ’an  (D oornbos 1983), les M asa lit et quelques 
au tres  (Tubiana 1983, pp . 166-173), ce qui en a fa it des m arg inaux  
d ev an t la loi co loniale.

A v an t leu r en trée  m assive en  ce d om aine , d an s les années so ixan te , 
les Z ag h aw a  m ép risa ien t te llem ent le com m erce que  ceux qui s’y 
liv ra ien t d an s  leu r « D a r  » é ta ien t to u s d ’orig ine é trangère.

D e nos jo u rs , les Z ag h aw a  Figurent p a rm i les m eilleurs co m m er­
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çan ts  d u  S o u d an , n o n  seulem ent à  titre  individuel, m ais aussi com m e 
g roupe  s tru c tu ré  e t o rgan isé  à ce tte  fin. Ils son t un rem arq u ab le  exem ­
ple de changem en t socio -économ ique sans ru p tu re  avec la vie t ra d i­
tionnelle  qu i, au  co n tra ire , leu r a d o n n é  une  certa ine  v ita lité . L a  co h é­
sion fam iliale et c lan ique  est m ain ten u e , grâce à de perpétuels  co n tac ts  
et échanges sym boliques.

La p rinc ipa le  cause de ce changem en t est sans d o u te  l’accu m u la ­
tio n  des c a ta s tro p h es  natu re lles, su r to u t la sécheresse qui a sévi en 
1960, 1972/1973 et de 1983 à 1985 et anéan ti des tro u p eau x  to u t en 
ren d an t im possib le la cu ltu re  des céréales. B eaucoup d ’en tre  eux se 
so n t d ispersés ailleurs, ju sq u e  d an s  le sud d u  S o u d an , sou v en t en 
reco n s titu an t des villages hom ogènes p o u r  s’y livrer à l’ag ricu ltu re , au  
com m erce et à l’élevage. Les sta tis tiques, m alheu reusem en t, m an q u e n t 
p o u r é tu d ie r ce p rob lèm e d ans to u te  son am pleur.

Les Z ag h aw a  ainsi éloignés de leurs foyers o n t à réso u d re  en p r io ­
rité  un p rob lèm e existentiel et un  p rob lèm e de terre  à cu ltiver qui sus­
cite une  tension  in te re th n iq u e  a b o u tissa n t parfo is  à des querelles san ­
glantes. O r, le com m erce se présen te  com m e une des so lu tio n s les 
m oins conflictuelles à a d o p te r , m ais les réalités m o n tre n t le co n tra ire . 
C a r  si le com m erce est u n  ch am p  de pacifica tion  il n ’en dem eure pas 
m oins vrai q u ’il suscite la con cu rren ce  e t d ans n o tre  cas, celle d ’o rd re  
e thn ique , d o n t les im p lica tions so n t difficiles à évaluer.

D ifficulté des pratiques commerciales au D arfûr

L a réussite  com m erciale  de certa in s  Z ag h aw a est d ’a u ta n t  p lus 
rem arq u ab le  q u ’il n ’est jam a is  facile d ’en trep ren d re  et de m a in ten ir 
une affa ire  com m erciale  au  D arfû r. Il fa u t non  seu lem ent tro u v e r un  
cap ita l m ais encore  se co n stitu e r un réseau de sym p ath isan ts , p a ren ts  
o u  am is, d ’agen ts et de clients réguliers. Ce réseau est im p o rta n t p o u r  
bénéficier au  m axim um  de la  v a ria tio n  de l’offre e t de la d em an d e  dan s 
des zones d ifféren tes souven t isolées o u  m al desservies, e t p o u r  ne pas 
av o ir à co n so m m er le cap ita l investi avec ses revenus. N éan m o in s, 
l’aide d ’un  réseau  risque de créer de nouvelles ob lig a tio n s sociales et 
d o n c  de co n tr ib u e r à la faillite.

Ju sq u ’à  une époque  récente, le d éb u t des années so ixan te , les co m ­
m erçan ts p ro sp ères  d u  D a rfû r é ta ien t en m ajo rité  o rig inaires d ’au tres  
régions o u  m êm e d ’au tres  pays : Je llaba  de la vallée d u  N il, F ezzan  de 
L ibye, C o p tes  d ’É gypte, F e lla ta  (Peuls) et H ao u ssa  d u  T ch ad  e t de
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N igéria  et m êm e L ibana is , Syriens o u  Ind iens, auxquels les au to rité s  
acco rd a ien t une p ro tec tio n  p articu liè re  en ta n t q u ’hô tes  d u  pays et 
in te rm éd ia ires d ynam iques en tre  l’É ta t et la m asse de la p o p u la tio n  
(A bdelrahman A. Ibrahim 1984, pp . 110-114). C e son t ces co m m er­
çan ts  qu i o n t d o n n é  l’exem ple d ’u n e  réussite com m erciale  basée su r la 
so lidarité  en tre  les m em bres de tel ou  tel g ro u p e  d ’a u ta n t p lus fru c­
tueuse  q u ’elle n ’e n tra în a it pas to u tes  les ob lig a tio n s sociales im m éd ia­
tes que  co m p o rte  la vie en m ilieu trad itio n n e l. A u jo u rd 'h u i, de n o m ­
breux  co m m erçan ts  o rig inaires de la région fo n t avec succès l’expé­
rience d u  d é tach em en t p ro v iso ire  de leu r co m m u n au té  d ’orig ine, v isan t 
à l’accu m u la tio n  du  cap ita l nécessaire à l’en trep rise  com m erciale. Les 
m archés fron ta lie rs , p a r  exem ple, accueillent des m arch an d s  venus 
d ’un  peu  p a r to u t a illeurs : E l-F asher, N yala , K u tu m , Z aling i, M alit, 
etc. D ’au tre s  réussissen t en a llan t encore p lus lo in , se c o n s titu a n t un 
b o n  cap ita l p a r  un travail de deux  o u  tro is ans en L ibye, en A rab ie  
S ao u d ite  o u  su r le G olfe  Persique. E nco re  fau t-il n o te r  que  cette  façon  
d ’acq u érir  u n  cap ita l n ’est pas sans péril. O u tre  ceux que  l’on  co u rt à 
l’é tran g er, il fau t ten ir com pte  au  re to u r des so llic ita tions incessantes 
qui a tte n d e n t le « M u g ta rib e  » (l’hom m e qu i s’est en rich i à l’é tran g er) 
e t le désir de celui-ci de m an ifeste r son s ta tu t de « rich a rd  » p a r  des 
dépenses spectacu la ires qui com m encen t dès le re to u r  p a r  u n e  g ran d e  
« K a ra m a  », une  fête o s ten ta to ire , de n o m breux  cadeaux  à  d is trib u er, 
o u  une  d o t excessive à payer. P lus d ’u n  se tro u v e  ainsi, ap rès deux ou  
tro is  ans de ce régim e, forcé de q u itte r  à n o u v eau  le D a rfû r  p o u r  se 
faire une nouvelle fo rtu n e , et ainsi de suite. C e tte  s itu a tio n  révèle non  
seu lem ent la  d ifficulté  de se co n stitu e r  un  cap ita l au  D arfû r, m ais aussi 
la  c o n tra d ic tio n  en tre  le désir de devenir riche et de reste r généreux 
d an s  un  m ilieu  trad itio n n e l qui incite  à la  d es tru c tio n  des richesses 
v en an t du  dehors. En m êm e tem ps, on  assiste à l ’ém ergence d ’une ca té ­
gorie de perso n n es qu i, p a r  leu r trav a il tem p o ra ire  d an s  u n  pays é tra n ­
ger, a rriv en t à se créer un n o u v eau  s ta tu t économ ique (celui de « M u g ­
ta rib e  ») souven t fragile, to u t en in tro d u isa n t de n o u v eau x  m odes de 
co n so m m atio n  d an s  leur co m m u n au té  trad itionnelle . C e tte  ca tégorie  
de personnes n ’est souven t ni in tégrée dan s un  n o u v eau  systèm e, ni 
en tiè rem en t restée d an s le systèm e trad itio n n e l, d ’où  la frag ilité  socio- 
écon o m iq u e  de certa in s  de ces m em bres.

C e so n t p récisém ent les Z ag h aw a  qui réussissen t le m ieux à éviter 
ce piège en s’in s ta llan t loin de leur lieu de naissance ou  de leur co m m u ­
n a u té  d ’orig ine, en d ép en san t le m oins possib le su r eux-m êm es, et en 
investissan t leur cap ita l p o u r  le faire fructifier. Il fau t cependan t



ACTIVITÉS COMMERCIALES AU DARFÛR 85

av o u er que l’investissem ent est le p lus souven t com m ercial, p lu tô t que 
p ro d u c tif  (selon H arir , lui-m êm e Z ag h aw a, qui a é tud ié  la q u estio n  en 
Libye).

A ttraction de la Libye —  Phénomène du « Hosh »

Le p o u v o ir d ’a ttra c tio n  de la Libye ne do it jam a is  ê tre  p e rd u  de 
vue. Il a com m encé à  se fa ire  sen tir au  cours des années so ixante , 
q u an d  une  sécheresse qui a frap p é  le D a r  Z ag h aw a a coïncidé avec la 
m ise en ex p lo ita tio n  d u  p é tro le  libyen.

L a L ibye excessivem ent peu  peuplée, s’o u v ra it la rgem en t à l’im m i­
g ra tio n  et les Z ag h aw a n ’o n t eu q u ’à fran ch ir les fron tiè res p o u r  jo u ir  
de salaires bien  p lus élevés q u ’au  S oudan . Les tran sfe rts  b ancaires 
é ta n t souven t difficiles à cause d u  conflit en tre  É ta ts  (K h a rto u m -T ri-  
poli) o u  d u  passage illicite des travailleu rs, ces salaires o n t été 
em ployés à l’a c h a t de m archand ises. C erta in s  ach e ta ien t en  L ibye des 
appare ils  é lectro -m énagers, ustensiles de cuisine, tap is, vêtem ents, etc., 
tan d is  que  d ’au tres  a lla ien t échanger co n tre  ces artic les d u  bétail et 
d ’au tres  artic les du  D arfû r, tels q u ’a rach id e , sésam e, « g o m b o  », etc.

Les Z ag h aw a n ’o n t pas m onopo lisé  ce com m erce, m ais ils y occu ­
p en t une  b o n n e  place, sinon  la m eilleure. L eur so lidarité  insp ire  c o n ­
fiance à leurs p a rten a ires  en L ibye et ils o b tien n en t p lus facilem ent que 
d ’au tres  S o u d an a is  des em plois s'ils en cherchen t, et d u  c réd it su r m a r­
chand ises de la m eilleure qualité . D e plus, ils ne m an q u en t jam a is  de 
se m ettre  en co n tac t les uns avec les au tres. Les com m erçan ts-voya- 
geurs échangen t des services avec leurs confrères restés au  D a rfû r  et 
ceux qui so n t installés à  dem eure en Libye. Les articles ainsi acqu is de 
deux cô tés peuven t aussi tro u v e r le chem in  d u  T ch ad  p a r  E l-G eneina , 
tand is que  M alit ne com m erce q u ’avec la Libye.

Les Z ag h aw a  p ren n en t souven t de gros risques en affaires et ne se 
soucien t pas d ’a u tre  co m p tab ilité  q u ’un  b ilan  de fin d ’année, m ais ils 
ne se p e rm e tten t d ’ag ir avec une rap id ité  d éco n certan te  e t de p ro fite r 
de to u tes  les occasions que  p arce  q u ’ils se sen ten t so u tenus p a r  la so li­
d a rité  d u  g roupe. A u  D a rfû r la  rap id ité  pa ie  g ros et, o u tre  q u ’ils se 
dép lacen t de m archés en m archés, les com m erçan ts installés d an s une 
ville o n t to u s des clien ts et des agen ts (les « W o u k ala  ») u n  peu  p a r ­
to u t, les te n a n t au  c o u ra n t des v a ria tio n s  de l’offre  e t de la dem ande. 
En 1979 p a r  exem ple, le m illet e t les céréales a b o n d a ie n t d u  cô té  d ’El- 
G eneina , tan d is  q u ’ils m an q u a ien t à  E l-F ash er e t en d ’au tres  zones de
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la p rov ince. Les Z ag h aw a  de la  cap ita le  rég ionale  o n t a lo rs envoyé, en 
les m u n issan t de l’a rg en t nécessaire, de pe tits  g roupes d ’ach e teu rs  non  
seu lem ent de m ille t m ais aussi de to u t  ce qu i p o u rra it  se vendre  avec 
bénéfice : m iel, o k ra , etc.

Q u a n d  il en  ré su lta it des d isp u tes  avec les « a ta la  », les p o rteu rs , 
su r le sala ire  de leurs services de ch arg em en t de cam ions, ils passa ien t 
d ’un  cam io n  à l’a u tre  p o u r  égarer leurs p o u rsu iv an ts . Les Z aghaw a, 
nous a d it un  co m m erçan t au  m arché  de M alit, trav a illen t com m e 
abeilles d an s  leu r ruche, si o n  reste dehors, o n  ne vo it p as  ce qu i s’y 
passe m ais on  vo it les résu lta ts.

L a so lidarité  Z ag h aw a  qu i a h u rit tous les co m m erçan ts  et agace 
b o n  n o m b re  d ’en tre  eux cu lm ine d an s le p h én o m èn e  d u  « H osh  » e t de 
l’un ité  de prix  à laquelle  ils écou len t leurs m archand ises. Il fa u t d ire 
que  p o u r  ces com m erçan ts-v o y ag eu rs  les longs séjours loin d u  foyer 
posen t de gros problèm es. Le D a rfû r  n ’a pas de tra d itio n  hô telière , on 
a le systèm e de « D iafa  », c ’est-à-d ire  la p rise  en charge  ind iv iduelle  ou 
collective des é tran g ers  venus p asse r quelques tem ps d a n s  u n e  agg lo ­
m éra tio n . Si n o u s p ren o n s  m a in te n a n t le cas des Z ag h aw a  à M alit, 
nous c o n s ta to n s  que  les « H ish an  », com m e on  d it d an s ce tte  ville, y 
o n t été in tro d u its  p a r  eux d an s les années so ixan te , q u a n d  M a lit s’est 
é tab lie  com m e cen tre  de nouveaux  ra p p o rts  com m erc iaux  avec la 
L ibye enrich ie p a r  le pé tro le . D epu is lors, o n  y est venu  de p a r to u t, du  
m oins de to u s les co ins d u  S o u d an  com m e de la L ibye e t m êm e du  
T chad . Les u ns y a tte n d e n t l’arrivée ou  la liv ra ison  de m archand ises, 
les au tres  se p ré p a re n t à  p a r tir  o u  a id en t les leurs à  s’y p ré p a re r  e t le 
p rob lèm e d u  logem ent p lus long  que  celui d ’u n  sim ple v isiteu r, un 
« D iafe  », se pose à  to u t  le m onde . M ais ce so n t les Z ag h aw a  qui 
logent d an s  les « H ish an  » d an s la p ro p o rtio n  de q u a tre -v in g ts  à q u a ­
tre-v ingt-d ix  p o u r  cen t. O n  y co m p te  de c in q u an te  à so ixan te  é tab lisse­
m ents de cet o rd re , a b r ita n t ju s q u ’à so ixan te  p ersonnes p o u r  les plus 
g ran d s et de dix à qu inze p o u r  les petits , la b o n n e  m oyenne é ta n t de 
v ingt à tren te  personnes, d ’ap rès  les co m m erçan ts  Z ay ad ia  et Z ag h aw a 
q ue n o u s avons in te rrogés au  m arch é  de M alit en ju in  1985.

Le « H o sh  » rép o n d  d o n c  de m anière  p ra tiq u e  et bien ad ap tée  aux 
c irconstances p o u r  l’ensem ble des p rob lèm es que  les com m erçan ts  
Z ag h aw a  e t au tres  o n t à  résoudre .

T o u t d ’a b o rd , il p e rm et à ceux qu i v ivent loin de leu r fam ille de 
jo u ir  de b ienfa its de la co m m u n au té , fut-elle exclusivem ent m asculine. 
E nsu ite , il évite les charges supp lém en ta ires qu i im p o se ra it un  loge­
m en t séparé. T ro isièm em en t, il a p p o rte  une  so lu tio n  à l’ép ineux  p ro-
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blêm e de l’em m agasinage. E n  d ép it de l’esso r considérab le  q u ’a p ris  le 
com m erce avec la L ibye, M alit ne s’est guère développée d u  p o in t de 
vue de l’in fra s tru c tu re , elle m an q u e  to u jo u rs  de dépô ts, de b an q u es, de 
re s tau ran ts , etc.

Q u atrièm em en t, les co m m erçan ts  v ivan t ensem ble veillent à  la 
sécurité  des m archand ises de tous, to u t en y a ffec tan t p arfo is  spéciale­
m en t certa in s d ’en tre  eux qu i n ’o n t p as  d ’expérience d an s le com m erce. 
F in a lem en t, à  cô té  de la sa tisfac tion  de p a r ta g e r  les repas avec la  co m ­
m u n au té , la n o u rr itu re  p réparée  en co m m u n  rev ien t m oins cher que  
celle que  l’o n  p eu t acheter. T o u s  ces aspects p ra tiq u es  et nécessaires à 
la réussite  d ’en treprises com m erciales m o n tre n t la nécessité de cohésion  
et de so lidarité  au  sein de la co m m u n au té . O r, ce tte  cohésion  des 
Z ag h aw a con firm e une  de nos hypo thèses aussi bien  q u ’une c o n s ta ta ­
tio n  faite  p a r  des sociologues en  ce sens que  le « com m erce n ’est pas 
to u jo u rs  fac teu r de d ésag réga tion  des lignages..., il co n trib u e  au  co n ­
tra ire  au  ren fo rcem en t de leur cohésion ..., sous l’a u to r ité  d u  ch e f de 
lignage, d é ten teu r d u  savo ir ind ispensab le  au  succès de cette  e n tre ­
prise  » (v. M eillassoux 1964). Le cas des Z ag h aw a n o u s m o n tre  
q u ’une cohésion  sociale de co m m erçan ts  n ’est pas seu lem ent u n  élé­
m en t favo rab le  m ais ind ispensab le  à leu r réussite e t a ffirm a tio n  co m ­
m erciale.

L ’o rg an isa tio n  de convo is vers la L ibye bénéficie égalem ent de l’es­
p rit de so lidarité  carac téris tiq u e  des Z aghaw a. A u  S o u d an , ils s’a p p ro ­
v is ionnen t à  la m eilleure époque  possib le  av an t de se m ettre  en  ro u te  
en g roupes de dix, qu inze  o u  m êm e plus, en la issan t certa in s  d ’en tre  
eux qui veillent su r les fam illes et su r le d érou lem en t des affa ires au  
D arfû r. E n  L ibye, ils com m encen t dès leu r arrivée à en q u ê te r su r les 
m eilleurs artic les en p rix  e t en q u a lité  et ren tren t au  pays p o u r  les o ffrir 
à  des p rix  les p lus com pétitifs. U n e  fois la fron tiè re  franch ie , les v o y a­
geurs em m ag asin en t leurs m archand ises d an s les « H ish an  », o ù  les 
com m erçan ts  locaux  o u  v en an t d ’ailleurs v iennen t les chercher p o u r  les 
vendre  su r les m archés, les Z ag h aw a  a y a n t encore  une  fois la p rio rité  
su r les co n cu rren ts  d ’au tres  ethn ies, co m p te  ten u  des artic les réservés 
à certa in s clien ts réguliers.

N o m b reu x  so n t les au tre s  com m erçan ts  qui à  M alit, à  E l-F ash er 
e t ailleurs, se p la ignen t d u  co m p o rtem en t des Z aghaw a, d ’a u ta n t p lus 
q u ’ils a ffec ten t de p a rle r  leur p ro p re  d ialecte  p o u r co m m u n iq u er e t se 
reco n n a ître  en tre  eux et ainsi m ieux ten ir les au tres  h o rs  de leu r p ro p re  
c ircu it de so lidarité  e thno-com m ercia le . Le fa it est que  les Z aghaw a, 
a y an t été les p rem iers à faire leu r choix , o ffren t des m arch an d ises  de
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qualité  supérieu re  d an s des co n d itio n s  in téressan tes. Ils so n t d o n c  re la ­
tivem ent av an tag és p a r  ra p p o r t aux  au tres  co m m erçan ts . Il fa u t to u t 
de m êm e exclure l’h y p o thèse  de m o n o p o le , e t celle d ’absence de c o n ­
cu rrence  au  sein d u  g ro u p e  Z ag h aw a. C a r o n  sait que  des rivalités et 
op p o sitio n s ex isten t en tre  les d ifféren ts  clans. C om m e d an s  les sociétés 
segm entaires, ces o p p o sitio n s  c lan iques se tro u v en t a tténuées o u  m êm e 
effacées lo rsq u e  l’e thn ie  Z ag h aw a  est en conflit avec d ’au tres  ethnies. 
C ep en d an t, la con cu rren ce  persiste  n o n  seu lem ent en tre  les co m m er­
çan ts  de d ifféren ts clans, m ais aussi en tre  ceux a p p a r te n a n t au  m êm e 
clan . O r, ces c lans so n t souven t liés les uns aux  au tre s  p a r  des alliances 
m atrim o n ia les , e t de ce fa it la con cu rren ce  ne se fa it en général que  
dan s des lim ites convenues. Ils s’en ten d en t en tre  eux p a r  exem ple au  
sujet des p rix  à  d em an d e r e t des réduc tions possib les d o n t n o u s p a r ­
lons p lus loin.

A u  S o u d an , com m e ailleurs, la réussite com m ercia le  est souven t 
liée à l’ap p a rte n a n ce  à un  certa in  g roupe  social. A u D a rfû r  en p a r tic u ­
lier, e t depu is des tem ps im m ém oriaux , certa in s co m m erçan ts  o n t jo u é  
de la so lidarité  e th n iq u e  p o u r  o rg an iser leu r p rog ression  et en assu rer 
la réussite . Les Je llab a  et les F ezzan  en so n t des cas célèbres, a y a n t 
accum ulé au  co u rs  des siècles une  très g ran d e  expérience des affaires, 
co n tra irem en t aux  Z ag h aw a  qui n ’y so n t en trés que  d an s  la décennie 
de 1960-1970, sa u f  très rares excep tions déjà no tées au  d éb u t d u  siècle.

D e plus, Je llab a  et F ezzan  av a ien t des ra p p o r ts  é tro its  avec l’É ta t 
quel q u ’il fu t, bénéfic ian t de ce fa it d ’im p o rtan ts  privilèges et a p p u y a n t 
l’a ttitu d e  dès l’a b o rd  négative de l’É ta t  à l’égard  de n o m ad es tels que 
les Z ag h aw a « vo leurs de cham eaux , etc. ». L ’a u to rité  co lon ia le  ava it 
m êm e envisagé leu r re fou lem en t vers leu r « D a r  » ancestra l. A ussi est- 
ce avec s tu p é fac tio n  que  le D a rfû r  a vu ces n o m ad es d u  désert L ibyque 
se m uer en co m m erçan ts  re to rs , v ite  dénom m és « Ju ifs du  S o u d an  » et 
su sc itan t d ’a u ta n t  p lus d ’hostilité  que  depuis les années so ixan te-d ix , ils 
o n t cherché à s’im p o ser d an s  le d o m ain e  po litique . L a  sécheresse, en 
les f ra p p a n t d u rem en t, sem bla it leu r av o ir d o n n é  un  choc qui ava it 
conso lidé leu r conscience collective d ev an t un  p rob lèm e existentiel. 
D ’au tre  p a r t, u n e  fois so rtis  de leu r foyer (leur « D a r  »), sen tan t la 
p e san teu r de l’hostilité  qui les e n to u ra it déso rm ais, ils o n t tro u v é  un  
refuge que  seule la  so lidarité  e th n iq u e  p o u v a it leu r o ffrir. O n p o u rra it 
penser à u n e  certa ine  analog ie  en tre  les activ ités com m erciales, su r to u t 
le com m erce à longue d istance , et la vie d u  n o m ad e  d a n s  le désert, y 
com pris  les ca rav an es annuelles destinées à  la recherche d u  « N a tro n  » 
d an s les oasis. D e fa it, a v a n t l’in tro d u c tio n  de cam ions, la recherche
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du  « N a tro n  » é ta it, p o u r  la jeunesse , co m p arab le  à une  p ré p a ra tio n  ou  
« rite de passage » à la vie d u  nom ad ism e, ca r il s’ag it d an s ch aq u e  cas, 
d ’activ ités m obiles, ex igean t sans cesse des dép lacem ents aux  fins de 
tro u v er des p â tu rag es  p o u r  les cham eaux  et des m arch an d ises  p o u r  les 
clients.

D ans ch aq u e  cas égalem ent, la sécurité  ne p eu t ê tre  assurée que 
p a r  la co o p é ra tio n  et la so lidarité  d u  g roupe. Le risque, en effet, in te r­
v ien t com m e tro isièm e p o in t co m m u n  en tre  com m erçan ts et nom ades. 
Les Z ag h aw a en c o u ren t d ’a u ta n t p lus g ran d s que leu r tra d itio n  d u  vol 
de cham eaux  (un  sym bole vénéré de cou rage  p o u r  eux-m êm es, q u ’ils 
p a r ta g e n t avec les B edayae, G u ra ’an , M asalit, etc.) leu r v au t le ressen­
tim en t des M idob , B irgit et au tres  voisins agricu lteurs.

Le p rob lèm e p e rm an en t de la survie dan s leu r m ilieu d 'o rig in e , 
frap p é  de fréquen tes sécheresses, a pu  d o n n e r aux  Z ag h aw a  une s tru c ­
tu re  sociale d o n t la so lidarité  n ’a fa it que  les a id er à réussir d an s  le 
com m erce, m êm e si les au tres  se so n t m o n trés  d ’a u ta n t p lus hostiles 
q u ’ils o n t sou ffert à s’y h eu rte r.

Là, le com m erce so rt du  con tex te  trad itio n n e l de co m plém en tarité  
et de recherche de la va leur d ’usage qui sert à en tre ten ir certa ines re la ­
tions pacifiques m êm e en tre  g roupes p o ten tie llem en t hostiles. L ’o rien ­
ta tio n  m assive des Z ag h aw a vers le com m erce, com binée avec d ’au tres  
activ ités secondaires, réd u it sensib lem ent la possib ilité  d ’échanges co m ­
plém enta ires, ca r les e thn ies p ro d u c trices  risquen t de se tro u v e r avec 
des artic les iden tiques. Les Z ag h aw a  so n t p lus m otivés que  les au tres 
dan s leurs effo rts de com m erce et de p ro d u c tio n  su r to u t que  l’app u i 
ad m in is tra tif  q u ’ils tro u v en t est loin de fo u rn ir  une so lu tio n  à  leu r p ro ­
blèm e. N o u s les c royons susceptib les de devenir de bons agen ts  du  
développem ent de la région, p o u rv u  q u ’ils reço ivent de nouvelles pers­
pectives d ’investissem ent e t p a rv ien n en t à dépasser le n iveau  d u  tr ib a ­
lisme d an s  leurs stru c tu res  com m erciales. C ela  p o u rra it se réa liser p a r  
la c réa tio n  de coopéra tives et de com pagnies de com m erce et au tres.

Enfin , la stra tég ie  com m erciale  des Z ag h aw a m o n tre  c la irem ent 
com m en t m archés e t activ ités com m erciales en général peuven t ê tre  des 
m oyens d ’ad a p ta tio n  et de réa ju stem en t aux nouvelles con d itio n s 
socio-économ iques. Elle perm et égalem ent d ’observer le do u b le  rôle 
que  le m arché  et le com m erce jo u e n t dan s l’in te rac tio n  sociale e t dans 
les ra p p o rts  in ter-e thn iques. C a r  d ’un  cô té  o n  a vu  u h  développem en t 
rap ide  de la cohésion  au  sein d u  g roupe, e t une certa ine  d ég rad a tio n  
des ra p p o rts  avec les au tres  e thn ies d ’u n  au tre  côté. E ta n t d o n n é  les 
m ultip les rô les que  le m arché  p eu t jo u e r  dan s les re la tions sociales, on
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p eu t re ten ir la d o u b le  hypo thèse  en ce sens que  le m arché  et le co m ­
m erce en  général, p e rm e tten t en  m êm e tem ps la  cohésion  et la d isp e r­
sion sociale, p ro v o q u ée  p a r  des tensions d ’o rd re  e th n ique . C e tte  d isp e r­
sion est g rave d an s  une société o ù  les c lo isonnem ents fam ilial e t e th n i­
que  so n t p rép o n d é ran ts , m ais p o u r  cette  m êm e ra iso n  le rô le pac ifica­
te u r d u  m arch é  dem eure  très appréciab le . C a r  il est le lieu privilégié de 
la  c o n cen tra tio n , o ù  des p o rte s  et fenêtres s’ou v ren t d ’u n  g ro u p em en t 
su r un  au tre , com m e observé aussi au  B as-D ahom ey  (Bastide & Ver­
ger 1959).

Vues sur le commerce interrégional au D arfûr

A u D a rfû r, l’o p in io n  p u b liq u e  se m o n tre  généra lem ent fav o rab le  
à l’expansion  des re la tio n s com m erciales avec les É ta ts  voisins, q u ’il 
s ’agisse de sim ples co n so m m ateu rs , de com m erçan ts, de fo n c tio n n a ires  
o u  d ’intellectuels, m êm e en tem ps de guerre  au -de là  de la fron tière . O n 
p eu t résum er les avis exprim és à ce sujet en d isan t :

1) D u  p o in t de vue p u rem en t com m ercial, les co m m erçan ts  en tiren t 
des bénéfices considérab les, ta n t  p a r  la co n treb an d e  que  p a r  les 
voies légales. Les tran sac tio n s  y so n t p lus avan tageuses que p a r 
P o rt-S o u d an .

2) L a  rég ion  tro u v e  chez ces voisins au -de là  de la  fro n tiè re  u n  m arché  
p o u r  ses p ro p re s  p ro d u its  e t p o u r  une  p a rtie  de sa m a in -d ’œ uvre 
d ispon ib le , en échange d ’artic les qu 'e lle  n ’o b tien t pas to u jo u rs  de 
K h a rto u m  et de P o rt-S o u d an . Les a u to rité s  responsab les y tro u v en t 
m êm e un  m oyen  de rem édier à la pénurie  fréq u en te  de certa in s  a r t i­
cles.

L ’o p in io n  de fo n c tio n n a ires  ju g e a n t ce com m erce bénéfique s’ex­
prim e p arfo is  p a r  des suggestions telles q u ’on  en  tro u v e  d an s u n e  n o te  
m arq u ée  « C onfiden tie l, Im p o r ta n t » envoyée au  com m issaire  du  D a r­
fû r N o rd . N o u s trad u iso n s  :

Sujet : C o m m erce  f ro n ta lie r  —  E n ra iso n  de  l’im p o rta n ce  c o n s id é ra ­
ble d u  co m m erce  f ro n ta lie r  p o u r  n o tre  rég io n , n o u s  av o n s  réun i un  g ra n d  
n o m b re  de  co m m e rç a n ts , chefs d e  d o u a n es  e t a u tre s , a fin  d e  d é lib é re r su r 
les beso ins d e  n o tre  rég ion  e t su r les poss ib ilité s  d 'e x p o r t- im p o rt avec les 
p ay s d ’A friq u e  o cc id en ta le  p a r  la voie d u  T ch a d ... C i-jo in t u n e  liste  de 
m arch an d ise s  d o n t  n o u s  p ro p o so n s  l’im p o r ta tio n  e t celles q u e  n o u s  p o u r ­
r io n s  e x p o rte r  en  échange. N o s  suggestions so n t fo n d ées su r l’expérience  
de  n o s  c o m m e rç a n ts  (v. T ab leau ).
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V o tre  E xcellence est b ien  a u  c o u ra n t  de l’im p o rta n ce  d e  ce co m ­
m erce fro n ta lie r  p o u r  la rég ion  d ’E l-G en e in a , aussi bien  q u e  p o u r  to u te  
la  p ro v ince . N o u s  sav o n s q u e  v o u s ferez  de  v o tre  m ieux  p o u r  le d év e lo p ­
p em en t de  la rég ion  e t l’ex p an s io n  de son  com m erce.

M archandises à  im porter

M a té riau x  de co n s tru c tio n
1-C im en t
2-B ois
3-M étau x
4-Z inc

P ro d u its  p é tro lie rs  
1 -E ssence
2-G azo lin e
3 -H uile

(le to u t  d ’u n e  v a leu r d ’un  m illio n  de  livres)

V a leu r en  S£ 
200 000 
200 000 
200 000 
300 000

900 000

Q u a n tité s  
1 200 B arils 
1 800 B arils 

600 B arils

P ro d u its  d ivers V a leu r en  S£
1-Sucre, 5000 to n n es  1 000 000
2 -F a rin e , 1500 to n n es  ?
3 -É lec tro -m én ag ers  250 000
4 -P a rfu m s et a u tre s  co sm étiq u es 50 000
5 -C am io n s e t pièces de  rech an g e  500 000
6-V êtem ens, ch au ssu res  50 000

V a leu r to ta le  d ’im p o rta tio n s  estim ée S£ 3 000 000

M archandises à exporter

1-H u iles  a lim en ta ires
2-Sel
3-B étail
4 -Z a ra g  (C o to n n a d e  de  fa b ric a tio n  so u d an a ise)
5 -D a m o u ria  (C o to n n a d e  de fa b ric a tio n  so u d an a ise)
6 -M o u la w an a t (C o to n n a d e  de  fa b ric a tio n  so u d an a ise)
V aleu r to ta le  de ces e x p o rta tio n s  estim ée  égale à  celle des im p o rta tio n s .

U n  a u tre  ra p p o rt, adressé en  1978 à un  d irec teu r de d o u an e , c o n ­
firm e l’o p in io n  d ’u n  officiel d ésiran t le développem ent de ce co m ­
m erce :

Je  v o u d ra is  vous sig n a le r q u e  n o tre  p ro v in ce  so u ffre  te rr ib lem en t de  
ne p o u v o ir  o b te n ir  des p ro d u its  p é tro lie rs , etc. C e t in co n v én ien t est lié, 
e n tre  au tre s ... au  p ro b lèm e  d u  tra n s p o r t  e n tre  P o rt-S o u d a n , le S o u d an  
c en tra l e t la p ro v in ce  d u  D a rfû r-N o rd , ce qu i e n tra v e  b e au c o u p  d e  p ro -
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je ts  e t d ’activ ités  ta n t  d u  sec teu r p u b lic  q u e  d u  privé. V u la po ss ib ilité  de  
sa tis fa ire  une  p a r tie  de  no s beso in s p a r  les d o u a n e s  d 'E l-G e n e in a  (T ch ad ) 
e t de  M a lit (L ibye)... c e rta in s  a rtic les so n t d é jà  p a rv en u s  à  E l-G en e in a ... 
c o n s id é ra n t l’u rgence  de  n o s  beso ins, n o u s  v o u s p rio n s  d e  b ien  v o u lo ir  
d o n n e r  à  v o tre  p e rso n n e l des in s tru c tio n s  p o u r  la liv ra iso n  ra p id e  de ces 
m até ria u x . »

P o u r le d éveloppem en t de  ces échanges, les fo n c tio n n a ires  m e tten t 
bien en ten d u  le p lus d ’accen t su r ses aspects rég lem entaires et ad m in is­
tra tifs . D e ce fait, ils env isagen t, p a r  exem ple, la s ig n a tu re  de p ro to c o ­
les e t acco rd s com m erciaux  en tre  É ta ts , le ren fo rcem en t ou  l’ab o litio n  
selon les cas, de re stric tions ad m in istra tives telles que  m u ltip lica tio n  
des postes de d o u an e , la réduc tion  des d ro its  su r ce rta in s  artic les d iffi­
ciles à  repérer.

Il nous sem ble q u ’il est, certes, nécessaire d ’é lab o re r des règlem ents 
précis au  sujet de ces échanges, m ais aussi d ’au tre s  m esures que  celles- 
là. Les fo n c tio n n a ires  so n t ten tés de suggérer des m esures policières 
p arce  q u ’ils co n sid èren t a v a n t to u t l’insécurité  rég n an t d an s la  région. 
P a r  exem ple, d an s u n  ra p p o r t su r le com m erce avec la L ibye, six 
reco m m an d a tio n s  su r u n  to ta l de dix p récon isa ien t le ren fo rcem en t de 
l’app are il po lic ier et l’in tensifica tion  de la surveillance, avec l’usage 
d ’av ions d an s le d ésert libyque. N éan m o in s, si ces échanges c o n tri­
b u en t d ’une  certa ine  m an ière  à  l’insécurité  d an s  la rég ion , ils co n s ti­
tu en t de longue d a te  une  réalité  socio -économ ique qui dépasse le cad re  
d ’o p é ra tio n s  de police.

M algré la d iversité  des ap p ro ch es, l’u n an im ité  sem ble ex ister parm i 
les in tellectuels en faveu r de la p ro m o tio n  et d u  d éveloppem en t de ce 
trafic  tran sfro n ta lie r.

Doornbos (1984, p. 182), c o n sid é ran t les échanges en d irec tion  du  
T ch ad , se m o n tre  pessim iste a u  sujet de l’aven ir de m archés com m e 
F o rb a ra n g a  et B eida, d o n t il a ttr ib u e  la  p ro sp érité  au  déséqu ilib re  p o li­
tique  rég n an t au  T ch ad . Il s’a tte n d  à leur déclin  dès que  la paix  a u ra  
été restau rée  d an s  ce pays. Le su rp lu s  de p ro d u c tio n  agrico le  e t p a s to ­
rale de ce pays d ev ra it, d ’ap rès  lui, ê tre  com m ercialisé  en L ibye et au  
N igéria p arce  que  les T ch ad ien s y o b tien d ra ien t des co n d itio n s plus 
av an tageuses p o u r  la  ven te  d u  sucre, du  thé , des tissus e t au tre s  artic les 
q u ’ils peuven t offrir.

En fait, les re la tions com m erciales en tre  le D a rfû r et le T chad  ne 
d a te n t pas d ’hier. L ong tem p s a v a n t l’époque  co lon ia le , elles se son t 
m êm e développées en dép it de co n d itio n s difficiles et m êm e d ’une insé­
cu rité  qu i nécessitait l’in te rv en tio n  des au to rités . C ertes, les p rob lèm es
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récents d u  T ch ad  o n t suscité des activ ités sans p récéden t su r certa in s 
m archés fro n ta lie rs  en m êm e tem ps q u ’un  déclin d u  com m erce à lo n ­
gue d istance  p a r  la d o u an e  et il est possib le que  certa in s de ces m archés 
pu issen t co n n a ître  le déclin , m ais il existe d ’au tres fac teu rs p o u r  assu ­
rer l’aven ir de ce com m erce fron ta lier.

L ’o rien ta tio n  m assive d u  com m erce d u  D a rfû r  vers l’ouest, fondée 
su r les échanges à espérer de m an ière  perm anen te , s’explique aussi p a r  
l’o p in ion  des in téressés, qui ju g en t la po litiq u e  de l’É ta t et de la R égion 
ad m in is tra tiv e  « é to u ffan te  », d ’où  la m an ière  d o n t ils com m ercialisen t 
des p ro d u its  tels que  gom m e arab iq u e , sésam e, etc., en esq u iv an t to u t 
c o n trô le  officiel.

C o n n a issan t ce tte  situ a tio n , D oornbos en conclu t que  to u te  te n ta ­
tive de m ieux co n trô le r  les m archés fro n ta lie rs  ne fe ra it que  « tu e r la 
pou le  aux  œ ufs d ’o r », ta n t q u ’elle v ien d ra it de l’É ta t. Il p réconise  
d o n c  la m u ltip lica tio n  de m archés m a in ten u s p a r  les conseils ad m in is­
tra tifs  en levan t des taxes locales d o n t l’É ta t p o u rra it avo ir sa p a r t 
ap rès av o ir renoncé à la percep tion  de d ro its  de d o uane .

A u sujet des échanges avec la L ibye, Siddig U mbadda (1984) m et 
l’accen t su r la  « ra tio n a lisa tio n  » en so u lignan t leu r do u b le  in té rê t 
com m e débouché  p o u r  les p ro d u its  du  D arfû r, et com m e source d ’a r ti­
cles difficiles à o b ten ir p a r la voie de P o rt-S o u d an . C ’est u n  fa it que 
certa ines rég ions m an q u e n t à to u t m o m en t de sucre, de p ro d u its  p é tro ­
liers, etc., e t que  la responsab ilité  en incom be, d an s  une  certa ine  
m esure du  m oins, à une cen tra lisa tio n  excessive des décisions ad m in is­
tra tives et de la d is trib u tio n  à K h a rto u m  et environs. L a p ro céd u re  ins­
tau rée  p o u r  co n trô le r le com m erce ex térieu r constitue  aide et p ro tec ­
tion  p o u r  les com m erçan ts du  cen tre  po litique  d u  pays, h an d icap  et 
m êm e exclusion p o u r  les au tres. C ette  analyse de la  s itu a tio n  qui nous 
p a ra ît ju ste , co n d u it à p récon iser une po litique  p lus sym path ique  
envers les com m erçan ts  qui v o n t chercher des p ro d u its  de co n so m m a­
tion , là  o ù  ils leu r rev iennen t m oins ch er q u ’à K h a rto u m , m êm e en 
ten an t co m p te  d u  co û t du  tra n sp o rt. Il n ’a été que tro p  souven t in d is­
pensab le  de se p ro cu re r  au  T ch ad  et en L ibye des artic les que la 
R égion  C en tra le  n ’é ta it pas en m esure de livrer d an s  celle d u  D a rfû r  
et au tres.

Le cas de n o tre  rég ion  n ’est d ’ailleurs pas un ique. N o u s  avons 
nous-m êm es é tud ié  celui des m archés de Yei e t env irons, là  où  se ren ­
co n tre n t S o u d an , Z aïre  et O u g an d a  et co n sta té  p lus ta rd  com m en t au  
Z aïre  il se p o sa it d ’une  m anière  analogue.

Q u an d  il s’ag it de l’u tilité  g lobale de ce com m erce p o u r  la  région,
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on  p eu t se d em an d er si les cen tres d u  com m erce  à longue d istance  
com m e M alit p a r  exem ple, so n t a u tre  chose q u e  des lieux de tra n s it 
en tre  la  L ibye et d ’au tre s  rég ions d u  S o u d an  q u e  le D a rfû r. D an s cette  
o p tiq u e , H . A. E l - M a n g o u r i  (com m . ora le , 1985) pose les questio n s 
su ivan tes : Q uelle est l’u tilité  réelle de ces échanges p o u r  l’aven ir éco ­
n o m ique  de la rég ion  ? Sont-ils de véritab les sources de cap itau x  ? 
Q uels so n t les créneaux  de leurs investissem ents ? C es échanges p ro fi­
ten t-ils à to u te  la p o p u la tio n  ou  seulem ent à la  classe m arch an d e  ?

Q uo i q u ’il en  so it de l’im p o rtan ce  ou  de la  nécessité de développer 
ces échanges tran sfro n ta lie rs , il conv ien t à n o tre  avis, de ne pas négli­
ger ce rta ines in te rro g a tio n s  fo n d am en ta les  qu i s’im posen t. P rem ière­
m en t, en ce qu i concerne  les services, on p e u t a ffirm er que  le D a rfû r  
p a r  sa p ro d u c tio n  agrico le et p as to ra le , aussi b ien  que  p a r  sa m ain- 
d ’œ uvre, co n trib u e  à  l’économ ie  d u  S o u d an  d a n s  son  ensem ble d ans 
une p ro p o rtio n  qui m érite  d ’ê tre  m ieux pa rtag ée  d an s  la rép a rtitio n  des 
services publics de tra n sp o r t  e t d ’au tres. P o u r  u n  É ta t, in tég rer ses 
diverses rég ions d an s  u n  cad re  n a tio n a l, ne p eu t pas consiste r seule­
m en t à bénéficier de leu r p ro d u c tiv ité . Il d o it aussi édifier une  in fras­
tru c tu re  fav o risan t le d éve loppem en t de ch acu n e  d ’elles. L a  p récarité  
actuelle  d u  systèm e de tra n sp o r t  et de co m m u n ica tio n  force litté ra le ­
m en t les co m m erçan ts  à  s’ad resser à  A béché e t à T ripo li p a r  K o u fra  
p lu tô t q u ’à K h a rto u m .

D euxièm em ent, la n a tu re  m êm e de certa ines im p o rta tio n s  révèle 
une  m auvaise  gestion  d u  sec teur industrie l et une  com m ercia lisa tion  
e rro n ée  de ses p ro d u its . U n  pays d o té  d ’une  im m ense sucrerie  à 
K en a n a  ne d ev ra it p as  ê tre  obligé d ’im p o rte r  d u  sucre de l’é tran g er. E t 
p o u rq u o i le S o u d an  qu i ex p o rte  d u  bétail vers la L ibye, l’Égyp te  e t 
l’A rab ie  Séoudite , d o it-il n éan m o in s im p o rte r  d u  la it en  p o u d re  ?

Il est v rai q u ’un  pays m o d ern e  ne d o it pas rêver d ’au ta rc ie  à to u t 
p rix , m ais le D a rfû r  et le S o u d an  en tier, avec lui, se tro u v en t c o n fro n ­
tés à un  défi d ’o rd re  a lim en ta ire  q u ’il y a lieu de relever. S’il a d û  crier 
fam ine au  m o n d e  en tier en 1984/1985 ce n ’é ta it pas p a r  m an q u e  de res­
sources n a tu re lles m ais en  ra iso n  en tre  au tre s  d ’une  m auvaise  p o litique  
com m erciale.

Les échanges tran sfro n ta lie rs  o u  au tres  d ev ra ien t ê tre  encouragés, 
p o u rv u  que  ce so it d an s  u n  cad re  d 'u tilisa tio n  de to u tes  les forces p ro ­
ductives. C ’est ainsi q u ’o n  p e u t espérer vo ir réd u ire  d an s  les im p o r ta ­
tions, licites o u  n o n , la p a r t considérab le  affectée à des artic les tels 
q u ’élec tro -m énagers, réservée à la classe la p lus riche de la p o p u la tio n .



CHAPITRE III 

Problèmes de capital, crédit et prix

Capital et investissements

Le p rem ier obstac le  à  l’en trée  d an s le com m erce au  D a rfû r  est le 
m an q u e  de cap ita l. D e ce fa it la p rio rité  rev ien t to u jo u rs  à ceux qui 
bénéficien t d ’anciennes tra d itio n s  com m erciales, p. ex. Je llab a , Fezzan, 
etc. ; p o u r  les au tres , le com m erce n ’est rém u n é ra teu r que  len tem ent et 
la réussite est g raduelle.

P o u r le cu ltiv a teu r, les possib ilités so n t variab les m ais très lim i­
tées : le p lus souven t, un  p ro ch e  l’a ide à  s 'é tab lir  com m e p e tit co m m er­
çan t. P arfo is , les g ran d s co m m erçan ts  em plo ien t des petits  garço n s qui 
les a iden t, ce qui p eu t déjà co n stitu e r un d éb u t de carriè re  co m m er­
ciale. D 'a u tre s  se liv ren t à une  p ra tiq u e  parallè le  de l’ag ricu ltu re  e t du  
p e tit com m erce « c h a ta ti  » p a r  exem ple : peu t-ê tre  de petites économ ies 
p e rm e ttro n t de v a rie r la  gam m e d u  com m erce, de faire quelques v o y a­
ges fro n ta lie rs  (co m b in an t com m erce e t co n treb an d e  b ien  en tendu), 
av an t de s’é tab lir  co m m erçan t ap rès  quelques années.

P o u r d ’au tres , la p ra tiq u e  d ’une profession  m odeste  (chau ffeu r o u  
assis tan t su r le cam ion  d ’u n  g ros com m erçan t, ta illeu r, etc .) perm et 
l’accu m u la tio n  d ’un  pe tit cap ita l. D ’au tres  p ro fiten t des possib ilités 
b eau co u p  plus g randes offertes p a r  la fo nc tion  pub lique. Le salaire  de 
fo n c tio n n a ire  d ’É ta t o u  d ’em ployé d u  secteur privé p erm et de fa ire  des 
économ ies a v a n t de faire d ém arre r une  affa ire  com m erciale. Ce d ern ie r 
choix  est possib le p o u r  les hom m es qui resten t célibataires long tem ps, 
v ivent avec leurs p a ren ts  et dépensen t le m inim um .

Le m ilieu social co n stitu e  so it un  soutien  fo n d am en ta l, so it un 
h an d icap . Le m ilieu fam ilial incite souven t à des dépenses e x tra v a g a n ­
tes, c ’est p o u rq u o i la p lu p a rt des com m erçan ts bien étab lis  dem euren t 
loin de leu r m ilieu trad itio n n e l. F ra n c h ir  to u s ces obstacles p o u r  deve­
n ir co m m erçan t d o n n e  d u  prestige e t le com m erce est un  élém ent de 
d ifférenciation  sociale. Ceci a été co n sta té  ailleurs en A frique. « Le
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com m erce fu t d onc  p o u r  la p o p u la tio n  des carav an séra ils , déjà orien tée  
vers ce type d ’o ccu p a tio n , u n  des m oyens d ’enrich issem ent e t d ’éléva­
tion  so c ia le »  ( L o m b a r d  1965, p. 479).

La d iversification  de l’investissem ent en cap ita l est ind ispensab le  
p o u r  to u t co m m erçan t ch e rch an t à m a in ten ir ses affaires au  D arfû r. 
N o u s avons déjà rem arq u é  que ce so n t généra lem ent les com m erçan ts 
qui d ispo sen t de cap itau x  assez im p o rta n ts  p o u r  en o ffrir à créd it. Le 
fa it que  le com m erce so it une  activ ité  (sans d o u te  la  seule m êm e) qui 
assu re  une ren tab ilité  rap ide  a ttire  beau co u p  de gens et le cap ita l m er­
can tile  n ’est investi le p lus souven t que  d an s  le d o m ain e  com m ercial. 
Les co m m erçan ts  eux-m êm es nous o n t résum é la s itu a tio n  en d isan t 
« q u 'ils  d ispo sen t de cap itau x  nécessaires p o u r  l’investissem ent, m ais ils 
n ’o n t ni le cou rage , ni la  confiance  p o u r  s’engager d an s  des investisse­
m ents à long term e ».

N o u s avons p u  to u t de m êm e repérer quelques dom aines d an s les­
quels les co m m erçan ts  p lacen t leurs cap itau x  :

1) C o n tin u a tio n  d u  cycle m arch an d , c ’est-à-d ire , ach a t-s to ck ag e  et 
écoulem ent de m archand ises locales ou  im portées. A chat-engraisse- 
m en t et revente  d u  bétail ;

2) A ch a t de cam ions p o u r  le tra n sp o rt de passagers e t/o u  m a rc h a n d i­
ses ;

3) L o ca tio n  de m a in -d ’œ uvre p o u r  l’ag ricu ltu re  ;
4) C o n stru c tio n  de p u its  m écan iques ou  en m até riau x  d u rab les  ;
5) C o n stru c tio n  de m agasins et lieux de stockage ou  de m aison  en 

m até riau x  d u rab les  p o u r  son p ro p re  logem ent ou  p o u r  lo ca tio n  ;
6) C o n stru c tio n  de p resso irs trad itio n n e ls  ou  (en de ra res  cas) m o d e r­

nes p o u r  la p ro d u c tio n  de l’huile ou  m ou lin s à céréales ;
7) Pèlerinage à la M ecque, pa iem en t p o u r  des œ uvres charitab les , 

aum ônes, etc. ;
8) D euxièm e, tro isièm e o u  q u a trièm e  m ariage, o u  p rem ier p o u r  les 

célibataires.

Il s’y a jo u te , bien en ten d u , to u te  la co n so m m atio n  q u o tid ien n e , y 
com pris  ce q u 'o n  paie d an s  les festivités ou  p o u r  la sco larité  des 
en fan ts, etc. Les do m ain es cités co n cern en t généra lem ent les hom m es 
plus que les fem m es, sa u f  celles qu i so n t excep tionnellem ent riches. 
Parm i les quelques dom aines a ttr ib u és  aux fem m es on  tro u v e  : l’ach a t 
et la revente  au  déta il de quelques p ro d u its  locaux  e t p lus ra rem en t de 
p ro d u its  im portés, l’ach a t de m eubles e t d ’in stru m en ts  de cuisine, 
l 'a c h a t de bijoux d ’or, « S an d u k  » (crédit ro ta tif) , l’investissem ent d ans
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l’ag ricu ltu re  (lo ca tio n  de m a in -d ’œ uvre) e t d ans l’élevage, les o b lig a ­
tions fam iliales e t sociales et l’ach a t de vêtem ents, su r to u t de voiles de 
d ern ière  m ode, p arfu m s, etc. M êm e a lo rs, la co n so m m atio n  im m édiate  
est p rio rita ire  p o u r  les fem m es.

Crédit

L e p r o b l è m e  d u  c r é d it  a u  D a r f û r

O n sa it que  b eau co u p  de pays du  T iers M onde sou ffren t dan s leur 
d éveloppem en t de l’im possib ilité  d ’y bien  o rgan iser le créd it. C e so n t 
su rto u t les p aysans qui en  pâtissen t.

C o m m en t ce p rob lèm e du  c réd it se pose-t-il au  D a rfû r ? Q uelles 
son t les m odalités de c réd it à la p o rtée  des paysans ? Q uel est l’im pact 
d u  c réd it su r le p rocessus de com m ercia lisa tion  en général ? C ’est à cet 
ensem ble d ’in te rro g a tio n s  que  n o u s ten to n s  de rép o n d re  en nous 
a p p u y an t su r les données recueillies su r le te rra in  en m êm e tem ps que 
su r la d o cu m en ta tio n  d isponib le .

A u D arfû r, com m e généra lem ent au  S oudan , les p ay san s ne p eu ­
v en t guère o b ten ir  de c réd it q u ’à des sources privées e t inorganisées. 
U n co m m erçan t, com m e n o u s allons vo ir, est p a rfo is  le seul p rê teu r 
possib le p o u r  un  p aysan  pressé p a r  le beso in  d ’a rg en t c a r  o n  évalue à 
v ingt p o u r  cen t seulem ent de l’ensem ble de la p o p u la tio n  soudanaise  
les privilégiés susceptib les de bénéficier d ’un  c réd it bancaire . C ’est bien 
le cas de d ire  « on  ne p rê te  q u ’aux  riches » ca r ce so n t les paysans qui 
en o n t le p lus g ran d  besoin  ( E l - S h ib l y  1984 et F i r t h  1967, p. 207).

Les types de c réd it ainsi p ra tiq u és  v a rien t selon la  com plexité, la 
va leu r d u  créd it, le n o m b re  de p ersonnes im pliquées, les m o dalités  de 
rem b o u rsem en t en tre  au tres . N o u s  évo q u o n s ceux que  n o u s avons ren ­
co n trés  lo rs de n o tre  enquête .

C r é d i t  j o u r n a l i e r

C ’est la fo rm e la p lus sim ple du  créd it. O n  le p ra tiq u e  su r le m a r­
ché m êm e et le rem b o u rsem en t est d û  le m êm e jo u r . 11 se p ra tiq u e  
en tre , d ’une  p a r t, les p ro d u c teu rs-v en d eu rs , e t d ’a u tre  p a r t  les in te rm é­
d ia ires o u  revendeurs qui p ren n en t liv ra ison  des fru its, légum es, etc. et 
se ch a rg en t de les vendre  et de rem b o u rse r en espèces. C e type de cré ­
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dit est p ra tiq u é  u n  peu p a r to u t, m ais su rto u t d an s les m archés ru rau x , 
p a r  les fem m es fa isan t com m erce de denrées sans av o ir le m in im um  de 
cap ita l nécessaire p o u r  les p ay er to u t de suite. C ’est aussi le m an q u e  
de liqu ide chez les p ro d u c teu rs-v en d eu rs  qui les ob ligen t p ra tiq u em en t 
à accep ter ce type de tran sac tio n  à crédit.

A u  m arch é  de K a tta l p a r  exem ple, à 14 km  au  sud d ’E l-F ash er, ce 
so n t le p lus sou v en t les « Jeb a lla  » (m o n tag n ard s) qu i o ffren t ainsi les 
denrées de la  m o n tag n e  (m angues, goyaves, c itro n s, o ranges, b an an es, 
pom m es, rad is , etc.) aux fem m es qui o n t p resq u e  le m o n o p o le  de la 
ven te  au  déta il de ces denrées. L eur vente en gros est souven t fa ite  p a r 
« san d u k  ». En 1985, u n  san d u k  de 200 à  250 c itro n s v a la it de 15 à 10 
livres soudan aises  e t la d é ta illan te  p o u v a it en o b ten ir  de 15 à 30, p a r ­
fois m êm e 40. M ais il n ’y a pas, à K a tta l, p lus d ’une v ing ta ine  de fem ­
m es vendeuses capab les de se p ay er p lus d ’un  « san d u k  » et m êm e cel­
les-là p ré fè ren t reco u rir  au  c réd it jo u rn a lie r.

D an s les villes com m e E l-F ash er où  il y a des vendeuses d o n t les 
cap itau x  suffisent la rgem en t au  pa iem en t im m éd ia t de p lus d ’une  d o u ­
zaine de « san ad iq u e  » à la fois, l’ach a t à c réd it ne leur est p as  é tra n ­
ger. Elles fo n t cela sans d o u te  p a r  souci de m in im iser le risque  de payer 
des denrées périssab les sans ê tre  sûres de les revendre  et su r to u t si l’on 
sait que  le p rix  à p ay er est fixé au  m o m en t où  la tran sac tio n  est c o n ­
clue et n o n  pas en fo n c tio n  de ce qui est vendu  ( M i n t z  1956, p. 20).

E n  l’absence de règles précises e t form elles g a ra n tissa n t le rem ­
b o u rsem en t, les parties  intéressées reco u ren t à  des critères subjectifs et 
com m erciaux , tels que  la ré p u ta tio n  d ’h o n n ê te té  de la vendeuse ou 
l’im p o rtan ce  de sa clientèle hab itue lle  qui créen t la confiance, su rto u t 
e n tre  gens qu i se conn a issen t de longue d a te . U n  « Jeballi » confiera  
év idem m ent sa m arch an d ise  à une  vendeuse q u ’il co n n a ît depu is tro is 
ans de préférence à une nouvelle venue. C ette  préférence est égalem ent 
va lab le  p o u r  une  vendeuse d isp o san t d 'u n  « R a k o u b a  » (siège fixe) ou  
d 'u n e  a u to r isa tio n  ad m in is tra tiv e  de com m erce. En principe , celle-ci est 
accordée  aux  p ersonnes d o n t les m oyens financiers leu r p e rm e tten t de 
m ener u n e  activ ité  com m erciale, ce qui im plique une  certa in e  fo rm e de 
sécurité  p o u r  ceux qui leur v enden t à crédit. Il existe cep en d an t des cas 
co n tra ire s , et certa ines fem m es d o n t les m oyens financiers son t m éd io ­
cres so llic iten t l’oc tro i g ra tu it o u  à ta r if  réd u it de l’a u to risa tio n  co m ­
m erciale. Q uo i q u ’il en  soit, les vendeuses ch erch en t à  rem b o u rse r les 
« Jeb a lla  » au ss itô t que possible. O n peu t d ’ailleurs a jo u te r  que c e rta i­
nes co n tra in te s  e t sanc tions généralisées leu r in te rd isen t p ra tiq u em en t 
de m an q u e r à  leurs paiem ents. U ne  fois prises en d é fau t, elles per-
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d ra ien t la confiance  de fou rn isseu rs po ten tie ls et n ’o b tien d ra ien t p lus 
aucune m archand ise  sans paiem en t co m p tan t.

P o u r fa ire  face à leu r p rob lèm e de c réd it, les b o uchers des petits 
villages se g ro u p en t p arfo is  à deux ou  à tro is  afin  d ’ach e te r un  c h a ­
m eau , un  b œ u f ou  u n  a u tre  an im al. C ela ne peu t se faire que d an s un 
p e tit village, p arce  que  dan s une b o u rg ad e  o u  dan s une  ville, les a u to r i­
tés n ’acco rd en t une  licence de b o u ch er q u ’à  ceux qu i d ispo sen t de cap i­
tau x  su ffisan ts p o u r  leu r ap p ro v is io n n em en t en bétail. L ’objectif, b ien 
en ten d u , est de m in im iser les possib ilités de vols de bétail, p hénom ène 
assez c o u ra n t d an s la  rég ion  ; il se p eu t néan m o in s que  m êm e ces bou- 
chers-là  se h eu rten t à des p rob lèm es financiers ap rès av o ir fa it de m a u ­
vaises affaires.

Le b o u ch er ainsi em b arrassé  cherche à o b ten ir d u  c réd it sous 
fo rm e de « E l-d a fa ’a -e l-m o u a’ja l », c ’est-à-d ire  de paiem en t re ta rd é . 
Les co n d itio n s son t en p rincipe  les m êm es que p o u r  les au tres  form es 
de c réd it m ais, en p ra tiq u e , on  co n sta te  que cette fo rm e de c réd it est 
m onopo lisée  p a r  les hom m es, c a r  elle est faite  su r le bétail, dom aine  
m asculin  de tran sac tio n . Elle im plique u n  risque financier re la tivem ent 
im p o rta n t p a r  ra p p o r t au  c réd it jo u rn a lie r  accordé  aux  fem m es ven­
deuses de fru its  e t légum es frais. Elle est d o n c  carac téris tiq u e  du  ra p ­
p o r t en tre  é leveur-vendeur d ’une  p a r t  e t b o u ch er d ’a u tre  p a rt. Ceci d it, 
c ’est un  ra p p o r t en tre  ac teu rs d ’ap p a rten an ce  e th n iq u e  d ifféren te , ce 
qui lui d o n n e  une am p leu r sociale d ép assan t celle vue p récédem m ent.

N o u s  la décrirons com m e « c réd it jo u rn a lie r  » p arce  que  le ven­
d eu r s’a tte n d  à ê tre  payé a v an t la fin de la jo u rn ée , m ais en fait, il fau t 
b ien  de tro is  à sep t jo u rs  a v a n t q u ’il en so it ainsi, s a u f  d an s le cas d u  
p e tit bétail. A u cu n e  fo rm alité  n ’est requise, c ’est de n o u v eau  seu lem ent 
une  affa ire  de confiance  e t de co nnaissance  réc ip roque, connaissance  
au  sens large de qualités personnelles et p rofessionnelles, de rép u ta tio n  
établie, d ’hon n ê te té , qu i n ’in te rd it pas au  vendeu r d ’exiger u n  prix  
supérieu r au  prix  c o u ra n t p o u r  la vente au  co m p tan t.

D e leur cô té , les b ouchers d ép assen t légèrem ent le p rix  de la 
v iande officiellem ent fixé. O n  p eu t d ire que  d ans ce ra p p o r t de créd it 
v en d eu r-b o u ch er, se tro u v e  une  des causes de d isp arité  en tre  le prix  
officiel e t le p rix  réel de la viande.

L ’ach a t à créd it de bétail est une  p ra tiq u e  co u ran te  d o n t d ’au tres  
que  les b o u ch ers  p eu v en t p ro fite r m ais cela ne va pas to u jo u rs  sans 
d ispu tes, ex igeant à l’occasion  l’in te rv en tio n  d u  gard ien  d u  m arch é , de 
la police ou  m êm e d u  tr ib u n a l. En général, le bou ch er se m o n tre  so u ­
cieux de rem b o u rse r son  c réancier sans y m ettre  de d ifficultés, c a r se
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b ro u ille r avec u n  v endeur ne p eu t que  nu ire  à  sa ré p u ta tio n  et à sa cré ­
d ib ilité  au p rès  de to u s les vendeurs. Ses chances d ’o b ten ir  enco re  du  
bétail à c réd it n ’en seraien t p as  anéan ties, m ais elles risq u era ien t d ’en 
être  dan g ereu sem en t affectées d ’a u ta n t  p lus que  les san c tio n s in fo rm el­
les ne sera ien t pas à négliger. La m ultip lic ité  des e thn ies em pêche le 
c réd it su r bé ta il d ’ê tre  aussi b ien  s tru c tu ré  e t in s titu tio n n a lisé  au  D a r­
fû r q u ’ailleurs en A friq u e  m ais le p rinc ipe  est le m êm e : confiance, co n ­
naissance  personnelle  (cf. C o h e n  1965).

C r é d i t  s a is o n n ie r

D u p o in t de vue de la n a tu re  de l’op éra tio n , de la durée, du  risque 
et du  rem boursem en t, le c réd it sa isonn ier est b eau co u p  plus com plexe 
que le créd it jo u rn a lie r. 11 est acco rdé  d ’une saison  en tière  p o u r  rem ­
b o u rsem en t p resque to u jo u rs  à la saison su ivan te  et, co n tra irem en t au  
c réd it jo u rn a lie r , ce so n t les com m erçan ts  qu i l’acco rd en t aux  p ro d u c ­
teu rs agricoles su rto u t. C o n n u  ailleurs com m e « Sheil », ce systèm e est 
nu an cé  au  D a rfû r selon la n a tu re  du  crédit.

D ès la réco lte  e t d u ra n t to u te  la  saison  m o rte  de m ars  à  ju in , les 
cu ltiv a teu rs  d u  D a rfû r venden t régulièrem ent de petites q u an tité s  de 
leurs denrées afin  de se p ro c u re r  des artic les m an u fac tu rés  de co n so m ­
m atio n  co u ran te , tels que sucre, tissus, thé, a llum ettes, etc.

D e la  so rte , au  d é b u t de la saison  des p lu ies qu i suit, b eau co u p  
d ’en tre  eux o n t p resque épuisé leurs p rov isions a lim en ta ires. O r, si les 
p lu ies to m b en t en ju ille t, il fau t a tte n d re  o c to b re  p o u r  réco lter. Le p ro ­
d u c teu r d o it a lo rs  cho isir la  so lu tio n  la  m ieux a p p ro p riée  à son  cas. Il 
existe p lusieurs a lte rna tives et nos in fo rm ateu rs  n o u s o n t parlé  des su i­
van tes :

a) V ente de bétail, b ijoux  ou  au tres  biens de fam ille ;
b) T rava il su r place p o u r  des com m erçan ts  riches ou  des fo n c tio n n a i­

res d ’É ta t ;
c) D ép a rt p o u r  une ville o u  une  région o ù  l’o n  espère tro u v e r un t r a ­

vail tem p o ra ire  ;
d) D em an d e  d ’aide à la  p a ren té  ;
e) E m p ru n t chez les co m m erçan ts  ;
f) C o u p e  et ven te  de bois, de c h a rb o n  de bo is et p ro d u its  forestiers.

A ucune so lu tio n  n ’est exclusive, ca r il y a b eau co u p  de gens qui
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en co m b in en t deux ou tro is  à la fois. P arm i les cu ltiv a teu rs  in terrogés, 
27 %  reco u ra ien t à cette  dern ière  so lu tio n , et 40 %  à l’em p ru n t.

En fait, les com m erçan ts, suivis en certa in s cas p a r  les fo n c tio n n a i­
res, so n t les m ieux  placés p o u r  fa ire  c réd it aux cu ltiva teu rs, é ta n t des 
acheteu rs p o ten tie ls  en m êm e tem ps que  d isp o san t de m arch an d ises  et 
d ’a rg en t liquide, m ais ce service q u ’ils ren d en t co m p o rte  des c o n tra in ­
tes et des inconvén ien ts p o u r  ceux qui en bénéficient.

Le c réd it sa isonn ier se p ra tiq u e  de p lusieurs façons différentes. Le 
déb iteu r, le p lus souven t, a besoin  de p ro d u its  a lim entaires. A u  cours 
de n o tre  enquête , on a  cité : le m illet, le sucre, le thé, l’huile , les 
o ignons, le sel, les a llum ettes, les « o k ra  » (gom bo), les to m ates  sèches, 
le savon , les tissus, la  v iande. Le co m m erçan t-p rê teu r d ispose générale­
m en t de ce q u ’il en  fau t, à l’exception  peu t-ê tre  de la v iande, e t l’em ­
p ru n te u r  v ien t régu lièrem ent en chercher su ivan t le p rocessus co n n u  
sous le nom  de « J a ro u ra  », d u  verbe « J a r ra  » qui signifie d an s  ce c o n ­
tex te  accum uler une  dette . Le p rê teu r, lui, tien t les com ptes e t s 'a tte n d  
à ê tre  rem b o u rsé  à la récolte, le p lus souven t en n a tu re  q u an d  il s’ag it 
d ’articles com m ercialisab les, p a r  exem ple d u  m illet, des a rach ides, du  
sésam e, du  tab ac  o u  de l’hibiscus.

Le co m m erçan t-p rê teu r p eu t m êm e préciser d an s  quel artic le  il 
so u h a ite  ê tre  rem boursé  et l’exiger au  m o m en t du  « T irab  » (l’ensem en­
cem ent) ; le cu ltiv a teu r d o it a lo rs ê tre  p rê t à o ffrir, p a r  exem ple du  
sésam e, sans que  ni l’un  ni l’a u tre  n ’en a it besoin  p o u r  sa p ro p re  co n ­
som m ation .

L’év a lu a tio n  des artic les et d u  rem boursem en t est fixée au  d éb u t 
des pluies. C ’est-à-d ire  a u  m o m en t o ù  les denrées a lim en ta ires valen t 
deux o u  tro is  fois p lus que  d u ra n t le reste de l’année, tan d is  q u ’à 
l’heure  d u  rem boursem en t, c ’est-à-d ire  de la « M oussim e » (saison de 
récolte), les prix  de ces denrées so n t au  p lus bas. En p rincipe, p a r to u t 
où existe un  m arché  de p ro d u its  agricoles, sous fo rm e d ’enclos que l’on 
in titu le  « Z a rib a t M ahssou l », les prix  m in im a son t fixés p a r  l’au to rité  
n a tio n a le  e t diffusés p a r  l’a u to r ité  locale, p o u r  exécution  p a r  les co n ­
seils ru rau x  o u  u rb a in s  qui ad m in is tren t ces m archés. E n  fait, le d éb i­
teu r qu i a déjà  vendu  à son co m m erçan t le fru it de son travail n ’est 
pas co u v ert p a r  la rég lem en ta tion  p révue p o u r les m archés, p u isq u ’il 
s’est engagé p a r  c o n tra t a v an t la « M o u ss im e» , le tem ps o ù  les prix 
son t officiellem ent déterm inés. Il ne p o u rra  pas n o n  plus chercher a il­
leurs u n  p rix  p lus av an tag eu x  p o u r  ses p ro d u its  afin  de rem b o u rse r en 
espèces, p arce  que le c o n tra t précise q u ’il fau t rem b o u rse r en na tu re . 
En fait, ce c o n tra t officieux n ’est pas m oins c o n tra ig n an t que n ’im ­
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p o rte  quel ac te  officiel. Le d éb iteu r a to u t in té rê t à m a in ten ir avec son 
c réancier de bonnes re la tions personnelles et à g a rd e r to u te  sa c o n ­
fiance q u ’il ne cherche p as  à  bénéficier d ’u n e  hausse  éventuelle  des 
prix.

D e son cô té , le co m m erçan t cherche à tire r p ro fit de son p rê t et 
p ren d  tou tes  les p récau tio n s possib les p o u r ne pas so u ffrir du  risque 
q u ’il a p ris, et qui est assez g ran d  m alg ré la b o n n e  vo lo n té  d u  déb iteu r. 
Q u o iq u e  ce genre de tra n sa c tio n  so it d ’usage assez c o u ra n t, il d ém o n ­
tre  la présence d ’un  esp rit d ’en trep rise , à c o u rt te rm e au  m oins, c a r  sa 
réussite  dépend  de la régu larité  des pluies. Q u an d  la réco lte  est perdue , 
le p rê te u r est obligé de rem ettre  à l’année  su ivan te  le règ lem ent de sa 
créance.

Q u an d  u n  co m m erçan t cultive des terres avec l’a ide d ’ouvriers 
salariés, ses déb iteu rs  peuven t y tro u v e r le m oyen de rem b o u rse r leurs 
de ttes en tra v a illa n t p o u r  lui, p ra tiq u e  co u ran te  en A frique.

Les périodes im p o rtan te s  de trav au x  agrico les so n t le « H ich ach a  » 
et le « Ja n k a b  » (deux  désherbages) et le « H assad  » (la m oisson). U n  
cu ltiv a teu r pressé p a r  des beso ins financiers ou  alim enta ires, p eu t a lo rs 
trav a ille r p o u r  le créancier, avec l’aide de sa fam ille. P a r exem ple, faire 
deux « M ak h am as » (2 x 1,5 feddan) sur sa p ro p re  p ro p rié té  et deux 
au tres  chez son créancier, c ’est-à-d ire  q u 'il lui fa u t trav a ille r su r deux 
ch am p s et que  son  c réancier lui fa it encore  l’avance  de denrées néces­
saires en échange. E n  1985, il p o u v a it recevoir ainsi en  échange de son 
trav a il un « R u b u  » (16 livres, v a lan t de 12 à 15 livres soudanaises 
en tre  ju ille t et sep tem bre) de m illet, une livre de sucre (S£ 1,00-1,50), 
une  livre de sel (à S£ 1) e t une bou teille  d ’huile (à S£ 3) ; la va leu r de 
ces p ro d u its  de co n so m m atio n , S£ 20, éq u ivala it à deux  « M ak h am as » 
de travail. Le cu ltiv a teu r p eu t d o n c  faire des « M a k h a m a sa t » chez un 
ou  p lusieu rs co m m erçan ts , ce qui rédu it sensib lem ent sa cap ac ité  de 
trav a ille r su r son p ro p re  ch am p  et d im inue p a r  co n séq u en t sa p ro d u c ­
tio n  finale.

C r é d i t  e n  a r g e n t

Les co m m erçan ts  p eu v en t aussi p rê te r de l’a rg en t, m ais ils ne le 
fo n t q u ’avec b eau co u p  de p récau tio n s  et seu lem ent à ceux qui, dans 
leu r ju g em en t, ne m a n q u e ro n t p as  de les rem b o u rse r, p a r  exem ple cu l­
tiva teu rs, p ro p rié ta ire s  de bétail ou  a y a n t des p a ren ts  trav a illan t en 
L ibye, en A rab ie  Séoudite , en  Irak  ou  a u tre  pays les rém u n é ran t en
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devises. L ’o c tro i d ’u n  tel c réd it est facilité p a r  le fa it q u ’au  D a rfû r 
com m e d an s to u t le n o rd  d u  S oudan , la loi co ran iq u e  p rév au t et in te r­
d it de p ren d re  un  in té rê t si le rem b o u rsem en t est p révu  en num éraire .

P a r co n tre , si le p rê teu r d em ande  à ê tre  rem boursé  en n a tu re , on  
ne p eu t p ra tiq u em en t p lus p a rle r d ’in te rd ic tio n  d 'in té rê t, c a r  il est d iffi­
cile de calcu ler exactem ent l’équ ivalen t de la som m e prêtée.

C erta in s  com m erçan ts  réa lisen t ainsi des bénéfices considérab les. 
L ’un  d ’en tre  eux à E l-F ash e r n o u s a m o n tré  com m en t il a fa it ses 
d éb u ts  d an s  le com m erce à p a r tir  de créd its q u ’il a accordés à des p ro ­
duc teu rs  de tab ac . A y an t p rê té , en  1970/1971 S£ 75 à h u it p ro d u c teu rs  
à S hag ra , célèbre p o u r  la qu a lité  « to m b a  », un  peu  à  l’ouest de la ville, 
il s’est m is d ’acco rd  avec eux p o u r  ê tre  rem boursé  en n a tu re . Le tab ac  
v a la it a lo rs  150 p iastres le q u a n ta r . L ’année  su ivante , le p rix  d u  tab ac  
ava it do u b lé  e t il en  recevait c in q u an te  q u a n ta rs  évalués à S£ 1.50. Il 
av a it p u  a lo rs  diversifier ses activ ités com m erciales to u t en m a in te n a n t 
ses re la tio n s avec des cu ltiv a teu rs  ju s q u ’a u  m o m en t de n o tre  enquête , 
où  le tab ac  v a la it de S£ 800 à 1000 le q u a n ta r  d u ra n t la  « M oussim e » 
de 1984-1985. Sans co n tred ire  o u v ertem en t la loi co ran iq u e , les co m ­
m erçan ts en  a rriv en t d o n c  à percevo ir l ’équ ivalen t de tau x  d ’in té rê t 
ex o rb itan ts  et se d iscu lpen t p a r  les services rendus e t les risques en co u ­
rus. À  E l-G ezira , le bénéfice d u  p rê teu r va ju sq u ’à 72 %  d u  c réd it 
accordé  p a r  an.

O b s e r v a t io n s  s u r  le  c r é d i t  s a i s o n n ie r

A u D arfû r, le régim e du  « sheil » s’im pose m ais avec ta n t de n u a n ­
ces, selon la n a tu re  du  service, que  le m o t lui-m êm e, bien  que  c o u ra n t 
dan s d ’au tre s  rég ions d u  S oudan , est p resque ignoré. O n lui substitue  
des term es tels que « g u rd a  », « d a ine  », etc.

L ’oc tro i de c réd it en n a tu re  o u  en a rg en t liquide é ta it p ra tiq u é  au  
D a rfû r long tem ps a v a n t l’ère co lon iale  m ais il a p ris une  im p o rtan ce  
accrue avec la c réa tio n  de nouveaux  beso ins p a r  la d iffusion  d ’articles 
im portés tels que sucre, thé, café, vêtem ents et au tres , à cause des 
périodes p ro longées de sécheresse ou  d ’a tten te  de récoltes ap rès les p re ­
m ières p luies, et p a r  la suite de c irconstances occasionnelles, des incen­
dies p a r  exem ple.

En général, les co m m erçan ts  ne p rê te n t q u ’à ceux q u ’ils co n n a is­
sent b ien , et n o tam m en t aux  h a b ita n ts  de leur p ro p re  village o u  q u a r ­
tier. Le fa it d ’av o ir l’arg en t crée chez eux un sen tim en t d ’ob liga tion
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m o ra le  de secourir les au tre s  p lu tô t que de s’in téresser u n iq u em en t à 
leurs chiffres d ’affaires ; néan m o in s, ils co m p ten t b ien  être  rem boursés 
à la p ro ch a in e  récolte. Ils a id en t d 'a illeu rs  les p ro d u c teu rs  en leu r fo u r­
n issan t des sacs, des occasions de stocker ou  de tra n sp o rte r  et au tres  
m oyens qu i ab o u tissen t en fait à canaliser vers eux-m êm es le term e du  
c ircu it de la com m ercia lisa tion . Ils assu ren t ainsi la p ro fitab ilité  de la 
vente des artic les m êm e q u a n d  les cou rs ne so n t p as  élevés. D e telles 
re la tio n s c réen t chez les deux  p a rtie s  le sen tim en t de bénéficier ensem ­
ble de l’in stitu tio n  du  créd it, b ien que  le bénéfice réel revienne aux 
com m erçan ts .

C e type de c réd it p résen te  n éanm oins des aspects négatifs qui son t 
loin d ’être  négligeables. Le p ro d u c teu r, c ’est-à-d ire  celui qu i en a  le 
p lus beso in , n ’est pas to u jo u rs , ni m êm e souven t celui qui en bénéficie 
le plus. Les co n d itio n s  d u  « sheil » e t de ses v a ria tio n s  ob ligen t l’em ­
p ru n te u r  à vendre  ses p ro d u its  à l’avance, co n tra irem en t à la tra d itio n  
is lam ique (E ncyclopédie Islam , V° T ija ra ), et il en résu lte  p arfo is  un 
en d e ttem en t ch ro n iq u e . Le p ro b lèm e fo n d am en ta l à ce n iveau  est l’in ­
ce rtitu d e  de la récolte à venir, incertitude  qui pousse  le p rê teu r à éva­
luer au  n iveau  le p lus bas possib le  le prix  q u ’il en  o b tie n d ra  et que 
l 'e m p ru n te u r est bien obligé d ’accepter. Si la réco lte  est b o n n e  et le 
p rix  en  m êm e tem ps élevé, le p ay san  ne bénéficie en  rien  de la s itu a ­
tion . Si p a r  co n tre , la s itu a tio n  évolue au trem en t, le p aysan  ne peu t 
q u ’av o ir u n  choix  lim ité d ’a lte rna tives, d o n t en p rem ier lieu la so llic ita ­
tio n  d ’u n  n o u v eau  c réd it d u  m êm e p rê teu r, e t le p ro b lèm e risque de 
s’agg raver d ’année  en année, c a r  ap rès deux  m auvaises réco ltes p a r  
exem ple, le p rê teu r hésite à fa ire  encore crédit.

A u  co u rs  de n o tre  enquête , c ’est à E l-G eneina  su r to u t que  nous 
avons ren co n tré  des p ay san s a y a n t p e rd u  to u te  possib ilité  d ’ob ten ir du  
c réd it au p rès  de leurs co m m erçan ts  hab itue ls , e t ceux-ci a ttr ib u e n t leur 
a ttitu d e  à  la sécheresse qui fa isa it d o u te r  de leurs chances d ’ê tre  rem ­
boursés s'ils fa isaien t crédit.

A u tre  aspect n ég a tif  du  créd it au  D arfû r, le p rê teu r p eu t exiger 
d ’ê tre  rem b o u rsé  en  trava il. A u  m o m en t m êm e o ù  son  trav a il a  le p lus 
de valeur, le p ay san  l'investit ainsi dan s le « déjà  consom m é » en t r a ­
v a illan t d an s le ch am p  de son c réancier afin  d 'e n  o b te n ir  des articles 
de co n so m m atio n . D ’ailleurs, les com m erçan ts  n ’exigent ce type de 
rem b o u rsem en t que  s’ils c o n s ta te n t l 'ab o n d an ce  des p luies e t la ten ­
dance  généra lem ent positive des récoltes.

F in a lem en t, le créd it é ta n t u n  service stric tem en t personnel, le p a y ­
san  n 'a  aucun  recours d ev an t les tr ib u n au x , quelle que  so it l’injustice
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avec laquelle il est tra ité , « Les co nven tions fo n t la loi des p a rtie s  », 
com m e d an s  le C o d e  civil français.

O r, o n  co n sta te  que  les re la tions du  c réd it en tre  le co m m erçan t et 
le p aysan  so n t m arquées p a r  des c o n tra in te s  d ’o rd re  social et éco n o m i­
que qui to u rn e n t au  p ro fit d u  prem ier. C ertes, à la base de ce type de 
ra p p o r t se tro u v e  la n o tio n  de so lidarité  et de bénéfice m utuel, m ais 
loin de résoudre  positivem ent le p rob lèm e du  paysan , ce ra p p o r t le m et 
d an s  une  s itu a tio n  p ro b lém a tiq u e  sans issue qui explique d an s une  cer­
ta ine  m esure l’am b igu ïté  d ’a ttitu d e  des com m erçan ts  en ce qui co n ­
cerne le choix du  d éb iteu r. Si les com m erçan ts  cherchen t à rend re  ser­
vice de préférence à leurs p a ren ts , e t que  les liens sociaux  les ob ligen t 
à leur acco rd er un  p rê t, il n ’en dem eure  pas m oins vrai que leur risque 
financier se tro u v e  am plifié  à l’échéance, le co m m erçan t peu t être 
socialem ent obligé de libérer un p a re n t insolvable. C ’est p o u rq u o i ils 
p ren n en t des p récau tio n s p o u r  s’assu rer n o n  pas seu lem ent le rem b o u r­
sem ent m ais aussi la réa lisa tion  d ’un  p ro fit im p o rtan t.

De to u te  m anière , ce systèm e, m algré  son aspect ap p arem m en t 
so lidaire , a  m o n tré  son  inefficacité p a r  la d épendance  accrue  d u  p aysan  
vis-à-vis de son c réancier e t p a r  le b locage d u  circu it com m ercial qui 
peu t s’en suivre. U n e  do u b le  in te rven tion  de l’E ta t est désirab le . Elle 
p o u rra it  se fa ire  sous fo rm e de créd it d an s les périodes de p lu ies q u an d  
les stocks so n t épuisés et que la récolte est encore incerta ine. C epen ­
d a n t, il v a u d ra it m ieux d o n n e r aux p ro d u c teu rs  les m oyens d ’e n tre p o ­
ser une  p a rtie  de leu r p ro d u c tio n  ju s q u ’à la récolte su ivan te . Ce qui 
é ta it d ’ailleurs le cas a v an t la  m u ltip lica tio n  des p ro d u its  m an u fac tu rés  
d an s la co n so m m atio n  des paysans séduits p a r  les offres faites ou  
l’exem ple de leurs voisins. Il fau t aussi am élio re r le systèm e de tra n s ­
p o rt afin  que  le p ay san  puisse écou ler ses p ro d u its  d an s  les m eilleures 
co n d itio n s e t o b ten ir à p rix  réd u it des p ro d u its  de co n so m m atio n . Le 
co m m erçan t p o u r  sa p a r t  y tro u v e ra it un m arché  plus stab le  et plus 
régulier e t sera it m oins ten té  de jo u e r  su r les h asard s  de la con jonc tu re .

C r é d i t  s u r  l a  v e n t e  d e  m a r c h a n d is e s

E ntre  com m erçan ts, la durée  d u  c réd it p eu t dép en d re  d u  tem ps 
nécessaire à  la revente de la m arch an d ise  p a r  l’em p ru n teu r, le p lus so u ­
vent un  revendeur ru ra l de b iens m an u fac tu rés , o u  au tres  artic les d ’im ­
p o rta tio n . Lui et u n  p rê teu r u rb a in  s’en ten d en t su r la m od alité  de rem ­
b o u rsem en t, le p rê teu r p e u t ch a rg e r son clien t de lui ache te r des den-
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rées à com m ercialiser, p a r  exem ple, sésam e, ta b a c , gom m e a rab iq u e , 
a rach ide , etc. D e la  so rte , ce rta in s  com m erçan ts  ru ra u x  jo u e n t le rô le 
d ’agen ts  de ceux de la ville.

C ette  p ra tiq u e  est d ’une  im p o rtan ce  considérab le  p o u r  les co m m er­
çan ts  u rb a in s  si l’on  sa it q u e  l’a c h a t e t la reven te  de p ro d u its  locaux  
co n stitu en t u n  de leurs do m ain es favoris d ’investissem ent. C ’est p o u r  
eux une ra iso n  de p lus p o u r  reste r c réd iteu rs des co m m erçan ts  de la 
cam pagne . A u  d éb u t de « M oussim e » (saison de réco lte), q u a n d  les 
denrées agrico les so n t vendues aux  p rix  les p lus bas, certa in s  co m m er­
çan ts  de cam p ag n e  fréq u en ten t p lusieu rs m archés ru rau x  p o u r  é c h an ­
ger les artic les im p o rtés  q u ’ils o n t em p ru n tés  co n tre  ces p ro d u its  ag ri­
coles.

Il fa u t n o te r  à  ce tte  occasion  que  le systèm e p récaire  o u  quasi 
inex istan t de m oyens de tra n sp o rt d an s la région co n stitu e  u n  h an d icap  
fo n d am en ta l qu i en trav e  les échanges de m arch an d ises  en tre  ville et 
cam pagne.

C ep en d an t, un  co m m erçan t é tab li à E l-F ash er est re la tivem ent 
bien  situé p o u r  recevoir des artic les p ro v en an t de d ifféren tes d irec tions, 
co n tra irem en t à  celui qui h ab ite  à E l-M alh a  p a r  exem ple.

Le com m erce de b iens de to u te s  orig ines est o u v ert en p rinc ipe  n o n  
seu lem ent à tous, m ais à to u s  les n iveaux d ’activ ité , de l’im p o rt-ex p o rt 
e t de la vente en  g ros, à  la d is tr ib u tio n  au  d é ta il d an s  les en d ro its  iso ­
lés. Les re la tio n s in te rpersonne lles in te rv iennen t et s’av è ren t h ié ra rch i­
sées en tre  co m m erçan ts  des villes et des cen tres déclarés u rb a in s  p a r  
l’É ta t, e t co m m erçan ts  ru rau x  d ’ab o rd , en tre  ces d ern iers et les c o lp o r­
teu rs ensuite. A u  n iveau  le p lus élevé, les co m m erçan ts  u rb a in s  m a in ­
tien n en t des co n tac ts  avec leurs agen ts o u  confrères de K h a rto u m , 
Bengazi, N y a la , ou  ailleurs, souven t des p a re n ts  o u  am is in tim es.

Les possib ilités d ’a c h a t des com m erçan ts  ru ra u x  so n t lim itées p a r  
le m an q u e  de cap itau x  d an s un  m ilieu où  les tran sac tio n s  se fo n t p res­
que exclusivem ent en num éraire . A u D arfû r, en 1985, on éva lua it à 80- 
85 %  la p ro p o rtio n  des co m m erçan ts  ru rau x  au  cap ita l de S£ 3000 à 
5000, m oyenne générale  su iv an t les com m erçan ts  d ’E l-F asher.

U n  d é ta illan t venu  de K a tta l o u  d ’U m m b o ro  p eu t o b ten ir, su ivan t 
le degré de confiance  e t d ’am itié  d o n t il jo u it  au p rès  de son  p a rten a ire , 
S£ 2000 à  3000 ou  m êm e b eau co u p  p lus en n u m éra ire  ou  en m a rc h a n ­
dises (sucre, thé , tissus, etc.), m ais il sem ble que  le co m m erçan t p rê teu r 
ne p ren n e  jam a is  de risques dém esurés, ch e rch an t to u jo u rs  à vérifier 
p a r  ses p ro p re s  m oyens le n iveau  réel des activ ités com m erciales de son 
fu tu r  d éb iteu r, e t m êm e le p o u v o ir  d ’ach a t o u  le cap ita l m oyen  de ses
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confrères de K a tta l, K o rm a , o u  ailleurs, de m an ière  à se rep résen te r le 
m ilieu o ù  évolue son obligé. Si ce d e rn ie r se trouve d an s  u n e  situ a tio n  
critique , on  p e u t ê tre  assu ré  que  son  c réancier est p a rfa item en t a u  c o u ­
ra n t des b iens im m obiliers su r lesquels il p e u t être rem b o u rsé  : te rra in s  
cultivés o u  no n , vergers o u  ja rd in s  de gom m e a rab iq u e , m aison  et m ag a ­
sin, il sa it m êm e si son  d éb iteu r est p ro p rié ta ire  ou  lo ca ta ire  d u  m agasin .

En p rincipe, les co m m erçan ts  u rb a in s  p ru d en ts  p rê ten t des m a r­
chandises v a lan t ju s q u ’à 50 %  d u  p o u v o ir  d ’ach a t de l’e m p ru n teu r, c a r 
ils su p p o sen t que  le cap ita l m ercan tile  d ’un co m m erçan t ru ra l ne lui 
a p p a r tie n t p as  en tièrem ent. P a r exem ple, u n  co m m erçan t de C hangil- 
T o b ay  au  cap ita l de S£ 5000 p eu t o b ten ir  à  E l-F ash er, o u  à  N y a la  
p o u r  S£ 2000 à 2500 de m archand ises.

D ’au tre  p a rt, si u n  co m m erçan t ru ra l d ispose de p lus de S£ 20 000 
de cap ita l p a r  exem ple, il p eu t ach e te r d irec tem en t des grosses m aisons 
de K h a rto u m -O m d u rm an . D e ce fa it un co m m erçan t de W a d ’a, 
T aw ila , ou  a u tre  p e tit cen tre , qui s 'ad resse  d irec tem ent à K h a rto u m  est 
av an tag é  p a r  ra p p o r t à  ceux qui s’ad ressen t à N y a la  o u  E l-F ash e r et 
o n t à payer le co û t des tra n sp o rts , en p lus d u  bénéfice re ten u  p a r  leurs 
fourn isseurs.

En fin de com pte , le c o n so m m ateu r souffre d ’a u ta n t p lus de cette  
s itu a tio n  que  les a u to rité s  accep ten t l’existence d ’u n  m arch é  no ir. Selon 
la p o litique  rég ionale  d ’ap p ro v is io n n em en t, le « siège p rov incia l » 
dé te rm ine  les q u o te s-p a rts  p o u r  la rég ion  en sucre, farine, p ro d u its  
pé tro liers , etc., e t les livre aux  agen ts  d u  g ouvernem en t rég ional. C eux- 
ci so n t chargés d u  tra n sp o r t  ju s q u ’à  N y a la  o u  E l-F ash er et, ensu ite , le 
m in istre  d u  com m erce fixe les p rix  e t d istrib u e  leurs q u o te s-p a rts  aux 
conseils ru rau x  p a r  l'in te rm éd ia ire  de com m erçan ts.

É ta n t d o n n é  l’insuffisance des q u o tes-p a rts , ces com m erçan ts  
d em an d en t et o b tien n en t des perm is p o u r  l’o b ten tio n  de p lus g randes 
q u an tité s  d ’artic les e t là p ersonne  ne tien t com pte  des p rix  fixés p a r  le 
m inistère. Les au to rité s  p rov inciales e t régionales to lè ren t ce tte  p ra ti­
q ue  p arce  q u ’en tre  au tres  ra isons, elles en p ro fiten t p a r  l 'im p o sitio n  de 
ta rifs  élevés.

Le c réd it sous fo rm e de m archand ises en tre  co m m erçan ts  existe 
égalem ent au  n iveau  in te rn a tio n a l, en tre  les com m erçan ts  d u  D a rfû r  et 
leurs confrères libyens. Les cap itau x  ainsi p rêtés son t co nsidérab lem en t 
supérieu rs à  ceux des com m erçan ts  u rb a in s  et ru rau x . D es co m m er­
çan ts  é tab lis  à M alit nous o n t signalé q u ’ils peuven t o b ten ir  de leurs 
fou rn isseu rs libyens ju s q u ’à S£ 60 000 de m archand ises en créd it. Il 
s’ag it d ’une  re la tion  de bénéfices réc ip roques, ca r ceux-ci chargen t
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leurs déb iteu rs  de leur ach e te r des p ro d u its  du  D arfû r, n o tam m en t du 
bétail destiné à l’e x p o rta tio n  vers la Libye.

C ette  idée de bénéfices m u tue ls  n ’est pas é tran g ère  aux  au tres  types 
de c réd it tel le « S an d u k  », b ien  q u e  celui-ci so it de n a tu re  to u t à fa it 
d ifféren te  d u  créd it en tre  com m erçan ts.

C r é d i t  r o t a t if  —  L e «  s a n d u k  »

Le m o t « san d u k  », litté ra lem en t « bo îte  » est em ployé au  sens de 
« tré so r » o u  de « b an q u e  » q u a n d  p lusieurs personnes (des fem m es 
su rto u t)  : p aren tes  o u  am ies, p a rfo is  m êm e sim ples connaissances, s 'e n ­
ten d en t p o u r  co tiser régu lièrem ent à  une caisse d o n t l’usage n ’est pas 
dé te rm iné  d ’avance. Elles se cho isissen t com m e tréso rie r un  m em bre  
co n n u  p o u r  son  h o n n ê te té  e t d isposé à servir sans rém u n é ra tio n . T aux  
de co tisa tio n  et in tervalles de p aiem en ts so n t fixés de co m m u n  acco rd  
et ch acu n  s’engage à rem plir ses o b liga tions sans a tte n d re  d ’ê tre  ra p ­
pelé à l’o rd re  p a r  le tréso rier.

D e cette  m an ière , douze  p ersonnes p a r exem ple, peuven t se co n s ti­
tu e r une cag n o tte  de S£ 120 en ne p a y a n t que  S£ 10 p a r  m ois et chacun  
d ispose du  to u t d an s des co n d itio n s  déterm inées p o u r  fa ire  un  ach a t 
im p o rta n t ou  investissem ent o u  réaliser un p ro je t onéreux . En p rincipe, 
le to u r  de ch acu n  est dé term iné  dès le d ép a rt, m ais l’asso c ia tio n  opère  
com m e une m u tu a lité  en cas de beso in  in a tten d u  e t ch acu n  se tien t p rê t 
à céder son to u r  en faveu r d 'u n  m em bre d an s le besoin.

L ’esprit de so lidarité  qui règne d an s le « san d u k  » m et à la d isp o si­
tio n  des m em bres une source de c réd it rap ide  et sans in térê ts. L’a v a n ­
tage de ce systèm e réside d o n c  d an s  ce service.

E n  d ’au tres  pays africains, des in s titu tio n s  co m p arab les  au  « san ­
d u k  » p a rtic ip en t de cet avan tage . N a d e l  (1951), p a r  exem ple, a  sou li­
gné l’im p o rtan ce  d u  « d a s h i»  chez les N u p e  d u  N igéria  en  écriv an t 
que : « . . .  Si l’un  des ad h éren ts  se tro u v e  avo ir beso in  d ’a rg en t de façon  
p ressan te , il p eu t d em an d er que  sa requête  so it h o n o rée  h o rs  de son 
to u r  n o rm al, il p eu t ainsi d isposer d ’une  som m e d ’a rg en t qui lui au ra it 
dem andé  des sem aines ou  des m ois d ’économ ies... ».

P o u r q u ’un « san d u k  » fo n c tio n n e  b ien, il fau t év idem m ent une 
certa ine  affin ité  en tre  ses m em bres. O n  p eu t c ite r ainsi :

1) Le « san d u k  » en tre  gens a y a n t les m êm es in té rê ts  p ro fessionnels o u  
de co n d itio n s sem blables, p a r  exem ple en tre  in stitu trices, in firm iè­
res, vendeuses au  m arché , etc.
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2) Le « san d u k  » en tre  am is ou  m em bres d ’une fam ille é tendue, m êm e 
de pro fessions très différentes. À E l-F asher p a r  exem ple, nous 
avons tro u v é  ainsi réunis des institu trices, avec des c o m m e r ç a n te s  
professionnel(le)s e t avec des fem m es p ra tiq u a n t à  dom icile  une  ou  
p lusieurs activ ités de détail (vente d ’« ice-cream  »).

3) Le « san d u k  » en tre  gens qui peuven t avo ir en co m m u n  certa ins 
in té rê ts  p ro fessionnels m ais qu i réu n it en réalité ceux d ’u n e  m êm e 
ethnie.

En to u t cas, le « san d u k  » dem eure un systèm e d 'ép a rg n e  sim ple et 
sécu risan t ta n t  que  le  tré so rie r reste h o n n ê te  et que  p ersonne  ne d isp a ­
ra ît ap rès av o ir touché son  « S a rf  », la som m e des co tisa tions.

Les inconvén ien ts d u  « san d u k  » son t que  les re la tions personnelles 
peuven t ê tre  tendues au  cas o ù  l’un  des m em bres ne p a rv ien t pas à 
convaincre  les au tres  de l’urgence d 'u n  besoin , ou  s’il n 'a p p o r te  aucune 
ga ran tie  co n tre  la dév a lu a tio n  de la m onnaie  investie. En pays m u su l­
m an , on  ne p e u t songer, bien en ten d u , à dép lo rer l’existence d ’un  
investissem ent non  p o rte u r  d ’in térêts.

En fait, les « san d u k  » qui réussissent le m ieux son t ceux qui réu ­
n issen t des com m erçan ts, vendeurs o u  vendeuses. D e p a r  leu r p ro fes­
sion, ils co m p ren n en t m ieux les besoins de leurs associés et so n t m ieux 
disposés envers les investissem ents de carac tère  com m ercial. Il arrive  
a lo rs que l’a rg en t so it confié au  tréso rie r p o u r  une  o p é ra tio n  q u e lco n ­
que et que  sa charge  passe d ’un  m em bre  à l’a u tre  p o u r  que  chacun  
fasse p reuve de sa capacité.

E n  conclusion , le « san d u k  », com m e d ’au tres  in s titu tio n s  c o m p a­
rab les d an s b eau co u p  de pays d ’A frique , est une source de créd it co l­
lectif, com biné  avec des com ptes personnels d ’épargne, qui sa tisfa it 
b eau co u p  de gens y com pris  les salariés et fonc tionna ires de F É ta t. L a 
d o m in a tio n  des salariés dan s certa in s cas, a suscité l’hypo thèse  q u ’il 
s’agit d 'u n e  in s titu tio n  é trangère  liée à la co lon isa tion .

Q u 'il so it d ’orig ine é trangère  ou  locale, au  D arfû r, ce tte  in s titu tio n  
a m o n tré  son  u tilité  là où  les in s titu tio n s  pub liques se so n t m on trées 
inefficaces. C ep en d an t, son fo n c tio n n em en t révèle souven t le c lo ison ­
nem en t e th n iq u e  ex istan t dan s cette  région et au  S oudan  en général, 
c a r on  n ’en tre  dan s un  « san d u k  » q u ’avec des gens que l’o n  co n n a ît 
bien  o u  qu i in sp iren t confiance p a r  des affin ités fam iliales, e thn iques, 
professionnelles ou  au tres.

Q uoi q u ’il en so it de ses inconvénien ts, le créd it ro ta t if  se présen te  
com m e une des a lternatives préférées des pro fessionnels d u  créd it,
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co m m erçan ts  o u  au tres , qui im p o sen t ind irec tem en t des tau x  d ’in té rê t 
e x o rb itan ts , e t n ’o ffren t pas to u jo u rs  le sen tim en t de libre acco rd  fondé 
su r la  so lidarité .

C r é d it  o c c a s i o n n e l  —-  O b l i g a t i o n s  s o c ia l e s

L orsque  des événem ents in a tten d u s  se p ro d u isen t, tels que  décès, 
incendie, etc., il p eu t ê tre  nécessaire d ’o b ten ir un c réd it occasionnel. 
B ien que  ce type  de créd it n ’en tre  p as  d ans le c ircu it d ’usage co m m er­
cial, n o u s avons à le n o te r  parce q u ’au  D arfû r, en l’absence d ’in s titu ­
tions de créd it, il n ’y a que  les com m erçan ts  qui peuven t l’acco rder. 
D ’a u tre  p a r t, com m e la  p erso n n e  en  difficulté  n ’est p as  nécessairem ent 
engagée dan s u n  com m erce q u e lconque  e t q u ’elle ne d ispose p as  to u ­
jo u rs  d u  cap ita l nécessaire p o u r  g a ra n tir  le rem b o u rsem en t, u n e  so rte  
de sécurité  sociale trad itio n n e lle  in terv ien t, sous la fo rm e de co tisa tio n s 
individuelles au  rem boursem en t. C ep en d an t, celles-ci ne so n t p as  to u ­
jo u rs  reconnues com m e telles.

D ès q u ’u n  décès p a r  exem ple s’an nonce , o n  cherche à év iter to u t 
re ta rd  possib le  d an s  la  to ile tte  e t l’en te rrem en t d u  m o rt, e t tan d is  que 
les hom m es s’o ccu p en t de ce q u ’il fa u t fa ire  en  d eh o rs  de la  m aison , 
les fem m es p ré p a re n t « O m gingr » o u  « E l-ag ina  », p â te  p rép arée  à 
p a r tir  de m illet épilé, à  dem i m o u lu  e t m élangé de sucre, et aussi du  
thé, d u  café, etc.

E n  général, su r to u t d an s les villages, des fem m es a p p o rte n t d u  m il­
let e t d u  so rg h o  à  la « m o rtu a ire  », m ais si le g ra in  fa it d é fau t o u  si 
la  fam ille est incapab le  de fo u rn ir  d u  sucre o u  au tre , u n  co m m erçan t 
p a re n t o u  am i, ou  m êm e u n  co m m erçan t q u e lconque  se ch arg e  de 
livrer to u t ce d o n t on  a besoin  p o u r  tro is  jo u rs . A u  tro isièm e jo u r , une 
o ffran d e  appelée « S adaga  » o u  « K a ra m a  » est o fferte  à la m ém oire  du  
défun t. O n  égorge u n  bœ uf, une  vache ou  des m o u to n s  et des fem m es 
v iennen t p rép a re r  la n o u rr itu re  p o u r  tous les assistan ts . P en d an t ce 
tem ps, le co m m erçan t in téressé  ch arg e  q u e lq u ’u n  de ten ir les com ptes. 
Il en est ainsi aussi avec la vendeuse o u  la  com m erçan te  qui fo u rn it les 
légum es frais. M êm e les fam illes aisées tro u v e n t ainsi p ra tiq u e  de 
reco u rir à la « J a r ro u ra  », c ’est-à-d ire  de se fo u rn ir  de to u t chez le 
co m m erçan t, m êm e des tasses à  thé, m ais les p la ts  et p la teau x  son t 
souven t ap p o rté s  p a r  les assistan tes.

Le jo u r  de la « S adaga  », to u t le m o n d e  d o n n e  une  som m e d ’a rg en t 
à  la  fam ille (les fem m es à la m ère de fam ille e t les hom m es au  père)
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p o u r  leu r p e rm ettre  de régler les dépenses faites au  cou rs de la cérém o­
nie. En fait, e t p récisém ent d an s  le cas de funérailles, les gens ne reco n ­
naissen t pas que  leu r d o n  est u n e  p a rtic ip a tio n  aux  dépenses, c a r ils le 
fo n t sous fo rm e de « K a ra m a  », c ’est-à-d ire  d ’o ffran d e  destinée au  
d é fu n t et non  pas à sa fam ille. O r, ce tte  o ffrande  n ’arrive  au  défu n t 
que si elle est tran sfo rm ée , en tre  au tres  sous form e de n o u rritu re , et 
m angée p a r  des gens qu i rem ercien t D ieu  à  la  fin de ce repas.

L a « J a ro u ra  » est sou v en t fa ite  en d ’au tres  occasions : m ariage, 
c irconcision , « S im aya » (co lla tion  d ’u n  p rénom  au  nouveau -né), etc., 
du  m om en t q u ’elles co m p o rten t des ob liga tions sociales de la p a r t  de 
p a rtic ip an ts  à la cérém onie. O n rem et ainsi à plus ta rd  le rem b o u rse ­
m en t d u  co m m erçan t qu i p rê te  l’a rg en t o u  les artic les nécessaires.

Ces o b liga tions sociales se m a in tien n en t sous fo rm e de d o n  et de 
c o n tre -d o n  bien co n n u s, à m oins que la personne p ré p a ra n t la cé rém o­
nie la déclare com m e « K a ra m a  b lanche », ce qui signifie g ra tu ité . 
A lo rs on  p eu t ne rien p ay er ou  d o n n e r lors de ce repas o ffert. C ela  est 
particu liè rem en t fréq u en t lo rsque  la  « K a ra m a  » est faite  à  l’une des 
occasions su ivan tes : guérison  d ’une m alad ie , re to u r de pèlerinage, o u  
ap rès une  absence p ro longée . Les fem m es m o n tre n t leur so lidarité  en 
p a r tic ip a n t à  la  p ré p a ra tio n  des repas.

Il existe d ’au tre s  m an ifesta tio n s de so lidarité  où  le d o n  et le con tre- 
d o n  se fo n t sous fo rm e de trav a il o u  d ’effo rt physique. C ito n s à  titre  
d ’exem ple de nom b reu ses  occasions, le « Taw izé » o u  « N a fir  », travail 
co llectif dan s les ch am p s ou  dan s la  co n stru c tio n  d ’une m aison , et le 
« F a z a ’a  », secours a p p o rté  en cas de dom m age ou  de danger. E n  cas 
de vol de bétail, pa ren ts , m em bres de l’e thn ie , voisins et am is so n t o b li­
gés de suivre les traces des vo leurs d u ra n t p lusieurs jo u rs  et, une fois 
les traces perdues, de se d isperser dan s les villages e t m archés dan s l’es­
p o ir  de repérer les bêtes volées. E n  re to u r, la victim e n o u rr it  ceux qui 
l’a id en t et le « F a z a  » réussi se term ine souven t p a r  u n e  fête q u ’elle 
offre  à ceux qu i l’o n t aidée.

Détermination des prix dans les marchés

D if f é r e n t s  f a c t e u r s

L a d é te rm in a tio n  des p rix  est p a r to u t reconnue com m e u n  fac teu r 
fo n d am en ta l d an s  la com m ercia lisa tion . E n  A frique, p o u r  de m ultip les
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ra isons d ’o rd re  psycho log ique  e t socio logique a u ta n t q u ’économ ique, 
que  les économ istes qua lifien t p a rfo is  d ’« im perfec tions », le p rix  d ’un  
artic le  su r un  m arché  q u e lconque  varie p a rfo is  d ’une  tra n sa c tio n  à 
l’a u tre  à cause de la com plex ité  des fac teurs qui le d é te rm inen t.

R app elo n s ici quelques q u estio n s : D e quels m oyens le p aysan  dis- 
pose-t-il p o u r  fixer le p rix  de ses p ro d u its  ? Q uels so n t les fac teu rs qui 
in te rv iennen t d an s la fo rm a tio n  des prix  ? e t quel est leur im pac t sur 
les p a rtic ip an ts  ? D an s  quelle  m esure la  v a ria tio n  des p rix  est-elle in h é­
ren te  au  type de ra p p o rts  sociaux  ex istan t en tre  les p a rten a ires  ? L ’en ­
sem ble de ces in te rro g a tio n s  reste au  cœ ur d u  p rob lèm e de co m m erc ia ­
lisa tion , su r to u t dan s une  société où  l’un ifo rm ité  des prix  est quasi 
inex istan te .

Les au to rité s , d an s l’espo ir d ’im poser p lus d ’u n ifo rm ité  e t de s ta b i­
lité aux  prix , reco u ren t à  des p ro céd u res  e t à des restric tio n s ad m in is­
tra tives d o n t des inspecteurs so n t chargés d ’assu re r le co n trô le , m ais 
on  est to u jo u rs  loin d ’y a rriv e r p a rfa item en t, c a r  on  sait bien q u ’un  
systèm e ne p eu t fo n c tio n n er sans une  surveillance perpétuelle . D ’au tre  
p a r t, les fac teu rs su ivan ts e n tre n t en  jeu , et to u t en c ita n t quelques 
au teu rs , nous ne p a rlo n s  que de ceux qui n o u s o n t frappée  lors de nos 
visites aux  m archés :

1) L ’o b jec tif final de ch aq u e  p ersonne  m êlée à la tra n sa c tio n , qui 
peu t ê tre  soit un bénéfice com m ercial, so it l’usage à fa ire  de l’a r t i ­
cle (P o u i l l o n  1976, pp . 130-145).

2) Les a p titu d es  com m erciales, vendeurs e t ache teu rs p o u v a n t ê tre  ou 
non  des pro fessionnels expérim entés.

3) L ’orig ine des m archand ises : le p rix  des p ro d u its  locaux  é ta n t plus 
facile à fixer que  ceux qui v iennen t de K h a rto u m  o u  de l'é tran g er. 
P o u r ces dern iers, il fa u t ten ir co m p te  de la  d istance  qu i sépare 
leur lieu d ’o rig ine d u  m arché  où  ils son t o fferts  à la vente. C h acu n  
tien t com pte  p a r  exem ple d u  co û t du  tra n sp o r t  en  cam io n  d ’un  
artic le  de N y ala  à E l-F asher, m ais p ersonne  ne songe à d o n n e r  une 
valeur au  service ren d u  p a r  u n  ag ricu lteu r tra n s p o r ta n t ses p ro ­
d u its  su r une  bête qui lui ap p artien t.

4) L ’existence o u  n o n  d ’un  p ro b lèm e de s tockage et de con serv a tio n  
s’il s’ag it d ’une  denrée  périssable.

5) Le ra p p o r t v en d eu r-m arch an d ise , p a r  lequel n o u s v ou lons d ire  que 
l’év a lua tion  d ’un  p rix  p a r  le ven d eu r diffère su ivan t q u ’il l’a p p li­
que  à un artic le  fa it p a r  lu i-m êm e à p a r tir  d ’un m atérie l qui lui
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a p p a rtie n t ou  bien à un artic le  fait p a r  un a u tre  d o n t il est le p re ­
m ier ven d eu r o u  dern ie r in term éd ia ire  ( H a y  1971, p. 394).

6) Le type de po ids e t m esures utilisés, certa ins ig n o ran t les po ids et 
m esures reconnus p a r  la loi p o u r  en u tiliser d ’au tres , é trangères, 
a rch a ïq u es ou  con testab les. L a ven te  p a r poignée, lo ts, o u  n ’im ­
p o rte  quel c o n te n a n t que  les gens tro u v en t à  leu r p o rtée  est une 
p ra tiq u e  co u ran te , m êm e dan s les villes com m e E l-F asher. O r, si 
les ad m in is tra teu rs  cherchen t à s tan d a rd ise r les po ids et m esures, 
c ’est q u ’ils v isent l’un ité  des p rix  d ’articles offerts à  la  vente. C et 
ob jec tif se tro u v e  en co n trad ic tio n  avec le désir des usagers de 
v a rie r les p rix  de leurs artic les su iv an t leurs ra p p o rts  avec les 
clients. Ce n ’est pas to u jo u rs  p a r  ignorance  que  les gens, su rto u t 
ru rau x , n ’u tilisen t pas des po ids e t m esures s tan d a rd s , ca r l’u tilisa ­
tio n  des m esures variab les leu r perm et de varie r les p rix  de leurs 
p ro d u its  a u ta n t q u 'ils  so u h a iten t, c ’est-à-d ire  en fonction  du  s ta tu t 
de leurs clients. U n aspect qui échappe aux  responsab les de m a r­
chés qu i cherchen t à im poser les m esures et po ids e t qui a ffro n ten t 
la résistance des vendeurs, aussi b ien  que  des acheteurs, su r to u t en 
ce qu i concerne  les p ro d u its  locaux.

7) Le type de ra p p o rt ex istan t en tre  le vendeur et l’ach e teu r : p aren té , 
clientèle reconnue, lien c réancier-déb iteu r, connaissance  plus ou 
m o ins d irecte  o u  ancienne. O n a tendance  à vendre p lus ch er aux  
é tran g ers  e t ceux que  leur a p p a rten an ce  professionnelle ou  e th n i­
que  désigne com m e « riches », c ’est-à-d ire  les fonctio n n a ires , p a r ­
fois les com m erçan ts  Je llaba  ou au tres  (qui saven t bien se défendre 
d ’ailleurs) et to u s  les L ibyens. O n a  tendance  aussi à vendre  plus 
cher à ceux ou  à celles qui se tro u v en t en m in o rité  parm i un 
g roupe  de sexe o pposé , et qu i, in tim idés, n ’osen t pas m arch an d er. 
P a r  co n tre , il y a des hom m es qui p a ien t le d o u b le  ou  le trip le  du 
prix  d ’un artic le , lo rsq u e  l’ach a t est fa it chez une fem m e qui leur 
p la ît, e t cela, b ien  que  ra rem en t, ne passe pas souven t sans p ro v o ­
q u e r quelque  tro u b le . O n  co n sta te  cette  p ra tiq u e  p resque exclusi­
vem ent chez les fem m es su r to u t jeunes qui son t devenues vendeu­
ses dan s des c irconstances inhab ituelles, la sécheresse ou  la fam ine. 
À  n o te r  aussi q u ’une é tique tte  de perversion  est souven t collée su r 
ce tte  ca tégorie  de fem m es vendeuses.

8) L ’a rg en t liqu ide d o n t l’u n  et l’au tre  d isposen t à  l’heure  d ’arrivée 
au  m arché  et, éven tuellem ent la possib ilité  de faire ou  d ’o b ten ir  du 
crédit. A u D arfû r, bien des p rodu c teu rs-v en d eu rs , su r to u t les 
ru rau x , v iennen t au  m arché  sans av o ir en m ain  le m o in d re  a rgen t
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liquide. S’ils se tro u v e n t pressés p a r  la  nécessité d ’en o b ten ir, il 
leu r arrive  de céder au  m oins u n e  p a rtie  de leurs denrées à n ’im ­
p o rte  quel prix . P a r  exem ple p o u r  les « G aw aza  » (paysans) qui 
v iennen t avec leurs p ro d u its  agricoles e t la itie rs au  m arch é  p é rio d i­
que  de K a tta l « D im anche  et M ercred i », la fréq u en ta tio n  de ce 
m arché  im plique tro is  choses à la fois : vendre  e t acheter, s’a p p ro ­
v isionner en eau  e t ab reu v er le bétail, am en er des céréales aux  
m oulins. À ces dern iers , ils essaien t d ’aller le p lus tô t  possib le, ca r 
le jo u r  d u  m arch é  les m ou lin s  se tro u v en t excep tionnellem ent c h a r­
gés. A lors ceux v en an t sans a rg en t liqu ide n ’hésiten t p as  à vendre  
un e  p a rtie  de leurs p ro d u its  à  n ’im p o rte  quel p rix  afin  de p ay er les 
frais d u  m oulin . U ne s itu a tio n  d o n t les in term éd ia ires, su r to u t les 
fem m es, p ro fiten t le p lus p o u r  ache te r aux  p rix  les p lus bas 
( N a d e l  1942, p. 317).

9) Le fac teu r tem ps, c ’est-à-d ire  la  d ispon ib ilité  des vendeurs et des 
ache teu rs, le tem ps q u ’ils p eu v en t co n sacrer aux  tra n sa c tio n s  su r 
les m archés, sans co m p ro m e ttre  leurs au tres  activités. C e fac teu r 
est p a rticu liè rem en t im p o rta n t p o u r  les fem m es n o n  pas seu lem ent 
a u  D a rfû r  m ais en A frique , e t dan s les sociétés d u  T iers M o n d e  
en général o ù  les fem m es se liv ren t aux  activ ités com m erciales. C a r 
elles o n t to u tes  les tâches dom estiques jo u rn a liè res . Le tem ps 
q u ’une fem m e au  D a rfû r  p eu t co n sacrer au  m arché  et au  co m ­
m erce en général est lim ité o u  déterm iné  p a r  d ifféren ts fac teu rs tels 
que  la  taille  de sa fam ille e t le tem ps q u ’il lui fa u t p o u r  subven ir 
aux  beso ins de ses m em bres, l’âge de ses en fan ts , la  présence ou 
n o n  des p ersonnes qui p eu v en t l’a ider d an s  les tâches m énagères 
o u  l’activ ité  com m erciale. Les co n d itio n s sociales o u  fam iliales 
d ’u n e  vendeuse jo u e n t u n  rô le d a n s  la d é te rm in a tio n  des p rix  de 
ses p ro d u its  d an s  la m esure  où  une  vendeuse su r to u t p ro d u ctrice , 
prise  p a r  ses engagem ents fam iliaux , pressée de re to u rn e r  chez elle, 
cède plus facilem ent e t à des prix  quelconques ses m arch an d ises  
q u ’une a u tre  p o u r  qui le m arché  est u n  lieu de d is trac tio n .

10) E t finalem ent, le fac teu r universel fo n d am en ta l qu i in te rv ien t dan s 
le p rocessus de la fo rm a tio n  des p rix  : celui de l’o ffre  et de la 
dem ande. C om m e les m archés de la région conn aissen t une  a lte r­
nance  de p ro sp érité  et de déclin  saisonniers, l’effet de ce fac teu r se 
fa it rem arq u e r p a r  la v a ria tio n  sa isonn ière  des p rix , ceux des p ro ­
du its  locaux  aussi bien  q u ’im portés. La m on tée  des prix  de ces d e r­
niers, sucre, a llum ettes, thé, etc., p en d an t la saison  des p lu ies est 
due  au  b locage d u  tra n sp o r t  et à l’iso lem ent. P o u r les p ro d u its
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locaux , il p e u t y av o ir deux  types de v a ria tio n , la p rem ière  régu ­
lière. À la saison  de réco lte  l’offre  est a b o n d an te , m ais la ra ré fac ­
tio n  graduelle  p e n d a n t la saison  fa it m o n te r  les prix  et co n tin u e  
ju s q u ’à la réco lte  su ivan te , p a r  exem ple, en 1985, au  m arché  d ’El- 
G ene ina  le « k o ra  » (4 livres) de m illet é ta it vendu  à six livres so u ­
d anaises a u  m ois d ’a o û t m ais au  m ois de sep tem bre, d é b u t de la 
saison  de réco lte , le p rix  d u  « k o ra  » est to m b é  à  3 1/2-3 livres, e t 
à  1 1/2-1 livre, au  m ois d ’octob re .

L ’a u tre  v a ria tio n  de p rix  des p ro d u its  locaux  est sp o rad iq u e  m ais 
souven t annuelle  et due  n o tam m en t aux  ca ta s tro p h es  natu re lles, telles 
que la sécheresse, les sauterelles, etc. A insi en 1985, année  de séche­
resse, le p rix  m oyen  d ’u n  sac de m illet au  m ois d ’a o û t é ta it de S£ 150, 
au  m êm e m ois de 1986 o ù  la récolte é ta it b onne , le p rix  m oyen  d ’un  
sac é ta it de S£ 45. >

A ucun  systèm e public  o u  privé n ’é ta it é labo ré  p o u r  co n trô le r  ces 
a lternances. N éan m o in s, les gens o n t généra lem ent une  connaissance  
plus ou  m oins p a rfa ite  de ces v a ria tio n s. D ’ailleurs, c’est ce tte  co n n a is­
sance qui est à  l’o rig ine de la  sp écu la tion  chez les co m m erçan ts  et 
in te rm éd ia ires d o n t la  stra tég ie  consiste  à ache te r le m ax im um  p e n d a n t 
la période  d ’offre  a b o n d a n te  p o u r  revendre dan s les zones o u  on  n ’en 
p ro d u it pas com m e K h a rto u m  p a r  exem ple. A lors ils m u ltip lien t leurs 
tran sac tio n s  de m an ière  à ce que  leurs chiffres d ’affaires périod iques 
co u v ren t la période  où  l’activ ité  com m erciale  décline dan s ce dom aine.

E n fait, les p rix  v a rien t selon les saisons et p a r  su ite de la  tendance  
spéculative, p a rticu liè rem en t en ce qu i concerne  l’arach ide . L a  fo rte  
hausse de cette  denrée  pousse  sans d o u te  les in term éd ia ires à fa ire  
a p p a ra ître  leurs stocks u n e  nouvelle fois su r le m arché , d ’o ù  une  légère 
baisse de prix , suivie d ’une  légère hausse, sans q u ’il so it possib le de 
d é te rm in er si ce tte  dern ière  est due  à une  dem ande m o n ta n te  o u  à une 
offre décro issan te .

La baisse de p rix  de p ro d u its  locaux  au  d éb u t de récolte p o u rra it 
nous servir com m e indice im p o rta n t p o u r  in te rp ré te r la s itu a tio n  des 
paysans. E n  d é b u t de réco lte , ceux-ci d ispo sen t souven t d ’u n e  g ran d e  
q u a n tité  de p ro d u its  q u ’ils n ’o n t pas les m oyens de stocker. L a  vente 
m assive se p résen te  d o n c  com m e une so lu tion  idéale à c o u rt term e. 
A vec la p é n é tra tio n  p rogressive de cu ltu res com m erciales, les paysans 
o n t ab a n d o n n é  les m éth o d es trad itionnelles de stockage (greniers, 
tro u s  so u te rra in s , etc.) sans leu r en su b stitu e r d ’au tres. M êm e q u a n d  
le p ro b lèm e de s tockage ne se pose pas, les paysans so n t poussés p a r
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T a b l e a u  10
Prix  au  déta il de p ro d u its  a lim en ta ires à E l-G en ein a  (1985)

Type de produits Source
principale

Unité
de mesure

Prix moyen 
d ’une unité 
Août 1985

Prix moyen 
d ’une unité 
Sept. 1985

Prix moyen 
d ’une unité 
Oct. 1985

Millet Stockage
commerçants

Kora S£ 6* 350 pt. 150-125 pt.

Blé Stockage
commerçants

kg Intro.* S£ 2 1/2 S£ 1

Sorgho (Régan) Réfugiés Kora S£ 4-4 1/2 S£ 3-2 40-50 pt.

Arachide (fraîche) El-Geneina Kora * * 125 pt.

Pomme de terre Zalingi, 
J. Marra

lot de 
5-6 pièces

* * S£1

Tomate El-Geneina + « Sanduk » * * S£ 14-16

Oignons El-Geneina, 
Tendalti +

Kora S £ 1 S£ 1 1/2 S£ 4

Gombos secs Beida, 
El-Geneina, 
Tendalti +

Kora S£ 4 S£ 3 1/2 S£ 2

Gombos frais El-Geneina + lot de 
5-10 pièces 

Sanduk

* 25-40 pt. 

S£ 10-15

25-30 pt. 

S£ 10-12

Tomates sèches 
(+ conserves)

Beida,
Tendalti,
Tchad,

Khartoum

Kora S£ 3 1/2 S£ 5(±) S£ 4-6

Citrons Tendalti, 
El-Geneina +

lot de 
5-8 pièces

* 25-50 pt. 15-40 pt.

Pastèques El-Geneina+ , 
Beida

pièce * * 80-200 pt.

Beurre fondu Forbaranga + , 
Beida

bouteille S£5-6 S£ 7 S£ 5-6

Huile Nyala, 
El-Geneina +

bouteille S£ 5 S£ 4-5 S£ 2-3

Goyaves El-Geneina + lot de 
5-10 pièces

* *± 25-50 pt.
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T a b l e a u  10

Prix au  déta il de p ro d u its  a lim enta ires à  E l-G eneina  (1985) (suite)

Type de produits Source
principale

Unité 
de mesure

Prix moyen 
d ’une unité 
Août 1985

Prix moyen 
d ’une unité 
Sept. 1985

Prix moyen 
d'une unité 
Oct. 1985

Aubergines El-Geneina + lot de 
2-4 pièces 
Sanduk

* * 50-75 pt. 
S£ 40-45

Ail Tchad+, 
J. Marra+

Kora S£ 5 S£ 6-7 S£8 +

Bois de chauffage El-Geneina+ botte de 
5-10 pièces

25-50 pt. 35-60 pt. 50-75 pt.

Piment Forbaranga, 
Tchad+

Kora ? S£ 18-20 S£ 16-18

Fatarita (sorgho) Gadarif,
A. Séoudite+

Kora S£ 3-4 S£ 2-3 40 pt.*

Farine de Fatarita Gadarif,
A. Séoudite+

Kora 70-85 pt.

Haricot (Foui masri) Réfugiés+, 
Commerçants

Kora 7 S£ 2 1/2 S£ 3

Canne à sucre El-Geneina+ pièce 
botte de 

30-40 pièces

* 20-30 pt. 

S£ 3-4

15-25 pt. 

S£ 2-3

Source : Enquête 1985.
+ : article provenant de diverses localités, même peut-être stocké en ville par des commerçants ;
* : quasi inexistant sur le marché ;
* : non en vente lors de l'enquête sur les prix ;
S£ : livre soudanaise ;
pt. : piastre.

d ’au tres  m o tiv a tio n s p o u r  vendre  leurs p ro d u its  dès la récolte. P ar 
exem ple, ils se tro u v e n t souven t soucieux de rem b o u rse r leurs c réan ­
ciers chez qui ils o n t p ris des m archand ises d u ra n t la saison  des pluies. 
Il leu r dev ien t ainsi inév itab le  de céder une  p artie  de leu r réco lte  à bas 
prix , su rto u t si le c réancier est lui-m êm e l’acheteur. Il fau t rappe le r 
aussi que d u ra n t cette  période  de d éb u t de récolte, les com m erçan ts  
renouvellen t leurs s tocks de m archand ises im portées, e t les p aysans se
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tro u v en t ten tés d ’en co n so m m er de p lus en plus. O r, p o u r  l’acqu is itio n  
de ces m archand ises, ils n ’o n t souven t q u ’u n e  seule possib ilité  : c ’est de 
vendre  leurs p ro d u its  et m êm e à  n ’im p o rte  quel prix . O n p eu t d ire 
ainsi, que  les co n d itio n s économ iques des p ay san s c o n trib u e n t d ’une  
m an ière  o u  d ’u n e  a u tre  à une  ch u te  b ru ta le  des p rix  en d é b u t de 
récolte, ce qui les d ésav an tag e  éno rm ém en t. Ils p o u rra ie n t ê tre  considé­
rés com m e responsab les de ce tte  s itu a tio n  d an s la m esure o ù  ils ne fo n t 
pas to u jo u rs  su ffisam m ent d ’effo rt p o u r  m a îtrise r leu r co m p o rtem en t 
de co n so m m atio n . M algré  les blocages stru c tu re ls , les com m erçan ts  
tro u v en t ce tte  s itu a tio n  p rop ice  à une ex p lo ita tio n  ren tab le . Ils s’y 
liv ren t sans bien  en ten d u  ten ir com pte  de la d é g rad a tio n  que  cela 
en tra în e  chez les paysans.

L a v a ria tio n  des p rix  su r les m archés d o it ê tre  gardée  en esp rit 
com m e une des carac téris tiq u es im p o rtan te s  de la com m ercia lisa tion  
au  D arfû r.

La variab ilité  des m an ières de régler les tran sac tio n s  su r certa in s 
m archés est é to n n an te . A u m arché  de F o rb a ra n g a , p a r exem ple, les 
p a iem en ts v o n t d u  tro c  à des m illiers de livres soudanaises ou  de devi­
ses é trangères p a r  tra n sa c tio n  e t le m arché  m o n é ta ire  jo u e  u n  g ran d  
rôle, com m e d an s  to u s les m archés p roches de la fro n tiè re  d u  T chad . 
Le fran c  C F A  y est co n n u  sous le nom  de « K a tk a t » p lu tô t que 
« R iyal », com m e ailleurs au  S oudan .

A u  sujet d u  tro c , fo rm e la  p lus sim ple de la tra n sa c tio n , n o u s 
avons vu  aux  m archés de K o n g o -H araza , B eida, F o rb a ra n g a  et au tres , 
de nom breuses fem m es très pau v res  (d ’ap p aren ce  d u  m oins), exposer 
leurs m archand ises su r la te rre  nue. N o u s d o n n o n s  à titre  d ’exem ple 
quelques déta ils  su r q u a tre  d ’en tre  elles,

1) Y ao u rt, tro q u é  p o u r  d u  m illet, d u  so rgho , des goyaves, des gom bos, 
d u  sel, du  « kaw al » (épice locale), des m angues ;

2) E au  (sic), tro q u ée  p o u r  de la  farine, du  p im en t, des m angues, du 
« K aw al », des to m ates  ;

3) G oyaves, tro q u ées p o u r  d u  so rgho , des arach ides, de la farine  
(offerte  p a r  un réfugié) et des o ignons ;

4) Poteries, tro q u ées p o u r  d u  so rgho , du  y a o u rt, des goyaves et d u  sel.

Les q u an tité s  de p ro d u its  ainsi tro q u és p o u v a ien t ê tre  évaluées 
en tre  c in q u an te  e t cen t v ing t-cinq  p iastres, m ais de m an ière  très 
ap p ro x im ativ e , c a r  au cu n e  d ’en tre  elles ne reco u ra it aux  m esures léga­
lem ent reconnues, ni ne sem bla it av o ir un  critère  c la ir et ferm e p o u r 
ses év a lua tions. Elles p o u v a ien t échanger, p a r  exem ple, co n tre  une ou
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deux m esures de y a o u rt, u n  « M u k h b a r  », p o te rie  utilisée p o u r  b rû le r 
le bois de san ta l et au tres  p a rfu m s secs.

C ette  façon  d ’échanger n ’en tra în e  pas de d ifficultés en tre  gens de 
m êm e langue et o rig ine m ais o n  ren co n tre  d ans ces m archés des rep ré ­
sen tan ts  de g roupes e thn iques d ivers, v en an t d u  M asa lit, de T am a, 
D ajo , et au tres  en d ro its  d u  S o u d an  o u  m êm e du  O u ad a ï. Les vendeu­
ses a rab es en particu lie r v iennen t y échanger des p ro d u its  la itiers et 
parfo is  aussi d u  sel co n tre  les denrées agricoles des M asa lit, D a jo , etc., 
et les articles im p o rtés  (n o tam m en t sucre, thé, tissus, a llum ettes et 
chaussures en tre  au tres), des com m erçan ts  Z ag h aw a et F e lla ta  en tre  
au tres. Les barrières linguistiques susc iten t parfo is  des m alen tendus, 
su r to u t en ce qui concerne  les p rix , qu i dégénèren t en  d ispu tes de 
ca rac tère  e th n iq u e  p lu tô t que  com m ercial.

À  l’excep tion  d u  sel, les p ro d u its  qu i fo n t l’ob je t de tro c  so n t tous 
des p ro d u its  locaux  m ais ils s’élèvent au  n iveau  in te rn a tio n a l d an s des 
co n d itio n s que  n o u s avons tra itées ailleurs.

T a b lea u  11
Prix en gros de p ro d u its  agricoles à F o rb a ra n g a

Produits Unité de mesure Prix moyen d ’une unité

Piment (du Tchad et du Soudan) quantar S £ 250

Oignons (du Tchad et du Soudan) quantar S£ 100-125

Gombo quantar S£ 50

Tomates sèches quantar S£ 150

Arachide quantar S£ 125

Sésame quantar S£ 60-65?

Millet sac de 15 S£ 150

Sorgho sac de 15 S£ 70-85

Natron (extrait minéral) quantar S£ 50

Hibiscus (Karkady) quantar S£ 250-300

Gomme arabique quantar 7

Source: Enquête 1985.



120 FATIMA ABDEL-RAHMAN EL-RASHEED

Si le tro c  des quelques p ro d u its  locaux est p ra tiq u é  p resq u e  exclu­
sivem ent p a r  des fem m es, le tro c  in te rn a tio n a l qui p o rte  su r des p ro ­
d u its  im p o rtés , est réservé u n iq u em en t aux hom m es.

F au t-il signaler aussi que  le tro c  que  nous avons p u  observer dan s 
de n o m b reu x  m archés fro n ta lie rs  d an s  la région d ’E l-G eneina , est 
quasi in ex istan t dan s les au tres  m archés com m e ceux d ’E l-F ash er e t de 
M alit ? N o u s  en  avons en ten d u  p a rle r  m ais n o tre  o b se rv a tio n  ne l’av a it 
pas confirm é. C ep en d an t, on ne s’é to n n era  pas de son existence ni de 
son im p o rtan ce  d an s certa in s  m archés en so n g ean t à la d a te  récen te  de 
son in tro d u c tio n  au  D a rfû r  en général, et en  p articu lie r, au  D ar-M asa - 
lit et d an s l’enclave d ’E l-G eneina , c a r  ces dern ie rs  é ta ien t b eau co u p  
m oins exposés aux  circu its com m erciaux  que le reste d u  D a rfû r ( K a p ­
t e ij n s  1984).

Les p rem ières pièces de m o n n a ie  o n t été in tro d u ite s  p a r  le c o n ta c t 
com m ercial avec l’É gypte, m ais ce n ’est que  d u ra n t les prem ières 
années d u  règne d ’Ali D in a r (1898-1916) que  le D a rfû r  a été d o té  de 
sa p ro p re  m o n n a ie  et les fo n c tio n n a ires  eu ropéens se p la ig n a ien t de ce 
que  les éleveurs n ’en g a rd a ien t que  p o u r  p ay er les taxes ( K a p t e i j n s  

1984).

T a b l e a u  12
Prix  d ’an im au x  au  m arch é  de F o rb a ra n g a  1985

Animaux Prix

Chameaux S£ 125-900

Chevaux S£ 350-700

Ânes S£ 35-100

Agneaux S£ 200-300

Bœufs S£ 400-700

Moutons S£ 25-45

C ette  lacune m o n é ta ire  co n trib u e  égalem ent à fa ire  v a rie r le prix 
d 'u n  m êm e artic le  à ch aq u e  tran sac tio n .

N o tre  enq u ête  a  m o n tré  que  la m éth o d e  em ployée p o u r  fixer les 
prix varie a u ta n t que  les p rix  eux-m êm es (v. tab leau  13). S u r n o tre  
éch an tillo n  de cen t qu a tre -v in g t-q u in ze  personnes, q u a ran te -d eu x  on t
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déclaré  se co n ten te r de d em an d er le p rix  déjà  fixé à  leu r arrivée su r le 
m arché  p a r  les au tres  vendeurs, c ’est-à-d ire  que ce so n t les p lus m a ti­
naux  des vendeurs qui en déciden t, com m e H erskov its  l’a co n sta té  au  
D ahom ey.

Si vous d em andez  u n  p rix  à u n  ven d eu r qui v ien t d ’a rriv e r su r la 
p lace, il vous rép o n d ra  souven t «je ne sais pas e n c o re » , o u  bien « je  
n ’ai p as  e n ten d u  le m arch é  », o u  encore  « com m e le p rix  d u  m arch é  ». 
T ren te -q u a tre  de ceux que  nous avons in terrogés o n t déclaré  explicite­
m en t q u ’ils d iscu ten t les p rix  avec leurs clients a v an t de les fixer. D e 
fait, l’on  arrive  to u jo u rs  au  m êm e résu lta t, l 'im p o rtan ce  d u  m a rc h a n ­
dage. N o u s  avons p u  co n sta te r  son  rô le p a r  des visites répétées aux  
heures d ’o u v ertu re  des m archés. D e v ra is débats s’engagen t a lo rs en tre  
deux  o u  p lusieu rs personnes qui s’échau ffen t éven tuellem ent sous la 
pression  de tém oins.

T a b l e a u  13

D éte rm in a tio n  de prix , réponse  au  q uestionna ire

Manière dont les prix sorti déterminés Nombre %

Selon le prix général au marché 42 21,5

Selon la rareté et la demande 8 4,10

Selon la saison de récolte 15 7,7

Selon la décision syndicale 2 1,03

Selon le prix d'achat au détail 48 24,6

Selon les clients « à  débattre » (marchandage) 34 17,4

Selon le prix d’achat en gros 12 6,15

Selon la taille et la qualité de l’article 12 6,15

Selon le « shishna » (bouchers) 8 4,10

Ne sait pas 9 4,62

Autres 5 2,56

T ot a l 195 100

Source: Enquête 1985.
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T o u t com m ence p a r  u n  p rix  que  p ro p o se  so it le vendeu r, so it 
l’acheteur. Le ven d eu r exprim e sa ré p ro b a tio n  en c ria n t « Y afth  
A llah  », c ’est-à-d ire  litté ra lem en t « que  D ieu  o u v re  », p o u r  fa ire  co m ­
p ren d re  q u ’il espère u n  m eilleur prix , à  m oins q u ’il n ’aille ju s q u ’à d ire  
« A m shi g idam  », p o u r  sou ligner que  le p rix  o ffe rt est dériso ire  et 
défier l’ach e teu r de tro u v e r m ieux ailleurs. C ’est u n e  façon  de m o n tre r  
que  la qu a lité  de ses m archand ises est supérieu re  à celle que  l’on  peu t 
vendre au  p rix  p ro p o sé  p a r  l’ache teu r. P o u r a rriv e r à un  co m prom is 
o u  u n  p rix  sa tisfa isan t p o u r  to u s , les gens se liv ren t à de longs m a r­
chandages où  chacun  jo u e  su r la p ro b ab ilité  de convaincre  l’a u tre  de 
céder le m ax im um  possible.

Le m arch an d ag e  exige patience , hab ile té  et d ip lom atie . Il co n stitu e  
p o u r  les in term éd ia ires et co m m erçan ts  pro fessionnels un  des fac teurs 
essentiels de la réussite , c a r  m arch an d e r, c ’est savo ir fa ire  p o u r  sa m a r­
chand ise  la m eilleure des pub lic ités à sa d isposition . Il fau t d o m in er le 
b ro u h a h a  de la foule, faire p a rv en ir à un p assan t le m essage q u ’il sera 
sa tisfa it s’il achète  tel a rtic le  à tel prix , ou  convaincre  un  v en d eu r q u ’il 
ne tro u v era  pas un  ach e teu r p lus généreux.

Le m arch an d ag e  fa it n a ître  la  concu rrence  en tre  vendeurs en a jo u ­
ta n t  au  com m erce une  im p o rta n te  d im ension  psychologique. V an te r la 
qu a lité  de sa m arch an d ise  est une  façon  de co m p are r  sa p erso n n a lité  
avec celle des co n cu rren ts , su r to u t lo rsq u ’il s’ag it de m arch an d ises  au x ­
quelles o n  a p p o rte  des so ins p ersonnels com m e les a lim ents cu its p a r  
exem ple.

E t une fois l’affaire  conclue, l’ach e teu r ne m an q u e  pas d ’en ten d re  : 
« C ’est à vous seu lem ent que  je  cède m on  artic le  à ce p rix -là  » o u  bien 
« Je  cherche seu lem ent à récu p érer m on  cap ita l, to u t le bénéfice est 
p o u r  m es clients ! ». C es expressions sim ples e t sédu isan tes so n t une 
techn ique efficace de vente. Elles so n t d ’a u ta n t p lus efficaces q u ’il 
a rrive  p arfo is  que  les vendeurs cèden t leurs p ro d u its  sans p ro fit dan s 
l’espo ir de se co n stitu e r une  clientèle fidèle à long  term e. C ela ne se fa it 
b ien  en ten d u  que  p a r  des co m m erçan ts  p ro fessionnels expérim entés.

Il fa u t a jo u te r  to u t de m êm e q u ’av o ir b eau co u p  de clients n ’est pas 
u n iq u em en t gagner de l’a rg en t, c ’est aussi une  m an ière  de s’affirm er 
socialem ent, c a r  la réussite  com m erciale  p e rm et de co n tr ib u e r généreu ­
sem ent aux  fêtes de naissance, m ariages, etc.

L a con cu rren ce  se fa it en tre  p ersonnes ou  g roupes, elle est b e a u ­
co u p  m oins âp re  en tre  am ies ou  p aren tes  p a r ta g e a n t l’o m b re  d ’un  
m êm e « R ak u b a  » et il n ’en  est p as  questio n  si elles p a rta g e n t la m êm e 
licence com m erciale. D e fait, les com m erçan tes p a r  exem ple, se m e tten t
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a lo rs d ’acco rd  su r les p rix  et réd u c tio n  à  acco rd er e t si jam a is  u n  a r ti­
cle m an q u e  à  l’une  d ’elles, le client est envoyé à une a u tre  fem m e du  
g roupe, ce qui ne ch an g era  rien aux  co n d itio n s fixées ensem ble. Si p e r­
sonne d an s  le g ro u p e  ne p eu t o ffrir  l’artic le  dem andé o ù  si la vendeuse 
est seule, il fa u t a lo rs  a ller chercher ailleurs p a r soi-m êm e.

C ette  so lidarité  des prix  se m anifeste  un  peu p a r to u t, m ais d ’après 
n o tre  enquête , elle a tte in t son  som m et chez les com m erçan ts  Z ag h aw a 
su r to u t q u a n d  ils v enden t des p ro d u its  im portés de la L ibye ou  du  
T ch ad . Si, à  E l-F ash er au  « S o u k -E l-K ab ir » o u  au  « S ouk-E lm a- 
w ashi », on  est à  la recherche, p a r  exem ple, de p arfu m  « C arén é  » tous 
les vendeurs co m m en cero n t p a r  vous d em an d er S£ 13, m ais p as  p lus et 
nulle p a r t  ailleurs ta n t q u ’il s’ag it d ’un  Z ag h aw a concerné p a r  l’accord  
de prix  d an s  son  g ro u p e , d u  m o ins à ce q u ’on  d it, c a r  aucun  Z ag h aw a 
n ’a consenti à n o u s l’avouer.

E n  O cciden t, o n  considère  souven t le m arch an d ag e  com m e une 
a ffa ire  de fem m es, m ais au  D arfû r, ce n ’est vrai que d an s la m esure 
o ù  il est m oins âp re  dan s les b o u tiq u es e t m agasins que  su r la place 
d u  m arché . N o u s  ne co nnaissons su r n o tre  te rra in  de recherche que 
q u a to rze  fem m es g é ran t des m agasins, des cas sociaux (père ab sen t p a r 
exem ple). D ans l’u n  d ’en tre  eux à  K a tta l, il s’ag it d ’une  fam ille privée 
de fils d o n t le père  a  chargé  sa fem m e et ses filles de la p erm anence  
d u  service d an s  u n  m agasin  o u  « can tin e  » annexé à leur dom icile , dan s 
un  q u a r tie r  résidentiel. P a r  co n tre , le père  se réserve un  m agasin  situé 
au  m arché.

Q ue les m agasins so ien t tenus p a r les fem m es est lié au  fa it q u ’on 
y vend souven t des artic les im portés ou  m an u fac tu rés  tels que sucre, 
tissus, c igarettes, savons, etc., d o n t les p rix  son t fixés p a r  d ’au tres  
m odalités que  le m arch an d ag e , d o n t n o u s d o n n o n s  l’exem ple su ivan t 
(vo ir tab leau  14). Q u ’ils v iennen t de K h a rto u m  ou  de l’é tran g er, leur 
vente est to u jo u rs  le fa it d ’u n  « m o u rid e  » (im p o rta teu r).

Si l’insuffisance des m oyens de tra n sp o r t  e t leur co û t fo r t élevé 
em b arrassen t les com m erçan ts , ils rep résen ten t un lo u rd  fa rd eau  p o u r 
le co n so m m ateu r. C ’est à lui d ’en su p p o rte r  la charge en fin de com pte  
et de s’a cq u itte r  en  m êm e tem ps des taxes y afférentes. O n en ten d  p a r  
« M al E l-D ’aam  », ou  « D a rib a t E l-D ’aam  », une série de taxes in tro ­
du ites en 1974, p o u r  a lim en ter la caisse de la R égion d u  D arfû r, et 
f ra p p a n t certa in s  articles tels que le sucre, la farine, etc. S u rv en an t à 
une ép o q u e  déjà  difficile p o u r  d ’au tre s  causes, cette  taxe a co n trib u é  
à fa ire  m o n te r  les p rix  d ’une  m an ière  vertig ineuse de 1975 à 1985, ju s ­
q u ’à dix e t m êm e c in q u an te  fois p lus cher p o u r  certa in s  articles.
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T a b lea u  14
C o û t de rev ien t à E l-F ash er d ’un  sac de farine  de K h a rto u m

(o c to b re  1984)

Prix du sac à Khartoum S£ 48,740

Transport, Khartoum - El-Fasher 28,500

Frais d’emmagasinage 0,500

Frais de déchargement 0,300

Total de frais légal 77,040

Bénéfice légal de 5 % 3,850

Total frais d'achat + bénéfice 80,890

Taxes de S£ 5 par sac 5,000

Prix à l’acheteur 85,890

Source : Dossiers administratifs, Ministère des Finances et du Commerce du Darfûr.

Les au to rité s  se ch arg en t de fixer les prix  d ’artic les p ro v en an t de 
K h a rto u m  et d ’au tres  cen tres d ’ap p ro v is io n n em en t en d eh o rs  de la 
région, m ais le co n trô le  local leur échappe to ta lem en t, su r to u t su r les 
m archés situés à la cam pagne.

A nalysons, p o u r  n o u s en faire une  idée concrè te , le cas de la farine  
vendue p a r  un co m m erçan t à E l-F asher, com m e nous avons pu  le véri­
fier à  la  section  de co n trô le  des p rix  d u  M in istère  des F in an ces e t du  
C om m erce  du  D arfû r.

O n voit au  tab leau  14 que  le co û t du  tra n sp o rt rep résen te  58,4 %  
d u  prix  du  sac de farine  à K h a rto u m  et que  l’ach e teu r fin it p a r  en 
payer p resque le doub le . Il fau t a jo u te r  que to u t co m m erçan t ach e tan t 
des denrées o u  au tre s  artic les à E l-F asher, N y a la  ou  a u tre  ville, a le 
d ro it d ’a jo u te r  le co û t d u  tra n sp o r t en tre  ce tte  ville e t la d estin a tio n  
finale, K u tu m , o u  M a lh a  p a r  exem ple, p lus le bénéfice légal de 5 %  
calculé su r les frais fiscaux, prix  d 'a c h a t com pris. O r, p arfo is  l’artic le  
passe p a r  tro is, q u a tre , et m êm e cinq  com m erçan ts  a v a n t d ’a rriv e r chez 
le co n so m m ateu r.

À  K h a rto u m , des ém eutes o n t éclaté q u a n d  le p rix  d u  sucre est 
m on té  à 26 p t. la livre, m ais à ce tte  époque, il é ta it de 100 fois plus 
à E l-F ash er e t environs. N o u s  ne p o u v o n s d o n c  p as  a p p ro u v e r les
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rep roches hab itu e llem en t fa its aux  com m erçan ts  ou  in term éd ia ires en 
les ren d an t en tièrem ent responsab les de prix  ex o rb itan ts  d us su r to u t au  
p rob lèm e des tran sp o rts .

P a rad o x a lem en t, le g ran d  n o m b re  d ’in term édiaires ne m ène pas, 
d an s ces cond itio n s, nécessairem ent à une  concurrence  favo rab le  à la 
chu te  des prix. En p rincipe, to u t co m m erçan t do it afficher les p rix  des 
p ro d u its  im portés q u 'il vend  ; p ra tiq u em en t personne ne le fa it parce 
q ue  l’esp rit de m arch an d ag e  règne là aussi. D ’ailleurs, m êm e si l’on  
affichait les prix , cela n ’a u ra it q u ’une u tilité  très lim itée ca r la m ajo rité  
des co n so m m ateu rs  est illettrée. A ussi le vendeur accueille-t-il le client 
en lui d éc la ran t un  prix  légèrem ent supérieu r à celui au to risé , q u itte  à 
« faire u n  prix  » au  client qui insiste, su rto u t p o u r  les tissus, voiles et 
au tres  articles de ce genre.

C ’est l’aspect fo rm aliste  de la d é te rm in a tio n  d u  p rix  qui décourage  
le m arch an d ag e. D e plus, il est difficile p o u r  u n  p ro fan e  de calcu ler 
c la irem ent le p rix  à payer p o u r  un  article im porté , su r to u t s’il s’agit 
d ’une  chose rela tivem ent ra re  e t que lu i-m êm e serait incapab le  de p ro ­
duire. Il hésite  d o n c  à d iscu ter le prix  p ro p o sé  p a r  u n  co m m erçan t qui 
d it d ’un to n  d ’expert « M a bi kharij » ou  « M a bijib ras m alu  » (je 
serais p e rd an t) ou  explique que les s tocks son t épuisés, etc. D e telles 
expressions o n t m oins de po ids q u a n d  il s’agit de p ro d u its  locaux. De 
plus, les p ro d u its  im portés son t p lus souven t vendus p a r  po ids et m esu­
res fam iliers à b eau co u p  d ’acheteu rs sinon  tous (kilos, livres, m ètres) 
e t officiellem ent utilisés. M ais les inspecteurs v isitan t à l’im prov iste  en 
rev iennen t to u jo u rs  avec des pièces à conviction  à p résen te r à l’appu i 
de leurs ra p p o rts  su r les fraudes, o u  sim plem ent p o u r  em pêcher les 
gens ig n o ra n t les m esures correc tes de s’en servir. Si la vente p a r  des 
m esures connues réd u it la tendance  à m arch an d er, c’est p arce  q u ’elle 
assure  l ’ach e teu r de ne pas ê tre  p e rd a n t d an s  la tran sac tio n .

D e façon  générale, on  peu t d ire que  le m arch an d ag e  perd  de son 
im p o rtan ce  su r to u t en tre  hom m es, p a r to u t où  les prix  so n t im posés 
p a r  l’au to rité . O r, les p ro d u its  im portés d o n t les prix  son t fixés p a r 
l’au to rité , son t re la tivem ent d u rab les  si on  les co m p are  aux  p ro d u its  
locaux. D e ce fait, les vendeurs n ’ép ro u v en t pas, le p lus souven t, la 
c o n tra in te  de m arch an d e r et d ’aba isser leur prix p a r  la suite.

Il existe to u t de m êm e un  d o m ain e  réservé aux hom m es o ù  le m a r­
ch an d ag e  règne sans p a rtag e  ca r il co n stitu e  précisém ent le critè re  fo n ­
d am en ta l de la d é te rm in a tio n  des prix , c ’est le m arché  au  bétail. D ’a il­
leurs, c ’est l ’im p o rtan ce  du  m arch an d ag e  qui m et en valeur le rô le jo u é  
p a r  les in term édia ires « S ebaba » et « S am asra  » d o n t nous p a rle ro n s
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ailleurs. C a r  p o u r  p o u v o ir  m a rch an d e r e t ach e te r d an s  ce type  de m a r­
ché, il fa u t av o ir b eau co u p  d ’in fo rm atio n s su r l’é ta t des m archés, et de 
fam iliarité  avec les q ualités à rechercher chez un  an im al.

O r, ce so n t les in te rm éd ia ires qu i en d ispo sen t le p lus. N o u s  avons 
nous-m êm e co n sta té  l’im p o rtan ce  de ces connaissances : un  m arch an d  
de cham eaux  n o u s a su rp ris  en n o u s d e m a n d a n t si nous recherch ions 
de « S iay’a  », c ’est-à-d ire  des bêtes à  engra isser en vue de les revendre 
avec bénéfice, o u  b ien  des cham eaux  de tra n sp o rt. D an s le p rem ier cas, 
les experts ou  co m m erçan ts  avisés ach è ten t des an im au x  d ’u n  à tro is  
ans d ’âge et, d an s le second cas, ils é tu d ien t les a p titu d es  physiques 
reflétées, p a r  exem ple, d an s  les oreilles, les jam b es, les p ieds, le po ids 
ap p a re n t, etc., les cham eaux  à petites  oreilles, p a r  exem ple, p assan t 
p o u r  co u rir  p lus vite que  les au tres.

U n  « H am d i », A rab e  de l’e thn ie  des p asteu rs  H aw an d a , s tu p éfa it 
de n o u s tro u v e r dan s ce m o n d e  d ’hom m es, n o u s a d it, ap rès  s’être 
d o n n é  b eau co u p  de peine à m arch an d e r, que ses bêtes é ta ien t p resque 
vendues à un  co m m erçan t qu i lui av a it déjà d o n n é  u n  « a rb o u n  » c ’est- 
à-d ire  des a rrhes. C o m m en çan t à S£ 400, n o u s av ions o ffe rt ju s q u ’à 
S£ 850, m ais il a p référé  g a rd e r son  ch am eau  p o u r  le co m m erçan t qui 
ne lui av a it o ffe rt que  S£ 750 m ais qu i lui a ch e ta it sep t an im au x  à la 
fois tan d is  que  n o u s ne p ré ten d io n s en  désirer q u ’u n  seul. À  p rem ière  
vue, il nous sem bla it que le H am di ne v o u la it pas d u  to u t de n o tre  
offre, m ais n o u s avons p u  vérifier q u ’il a u ra it changé d ’avis si n o tre  
dém arche  lui av a it p a ru  crédible, o u  plus créd ib le  d u  m oins que  celle 
d u  co m m erçan t q u ’il co n n a issa it depu is tro is  ans. Il fau t a jo u te r  aussi 
que  régler une  tra n sa c tio n  est u n  des p rob lèm es qui se p o sen t d an s ces 
m archés, avec des d ispu tes qu i su rg issen t à  cause des regards éventuels, 
c ’est p o u rq u o i les vendeurs de bétail accep ten t le m arch an d ag e  avec 
p lusieu rs ach e teu rs  po ten tie ls.

A u  fond , le m arch an d ag e  est une  techn ique que ch acu n , q u ’il so it 
ach e teu r o u  vendeur, est ten té  d ’u tiliser dan s la  m esure de ses m oyens. 
Il sa tisfa it su ivan t les cas le besoin  de co m m u n iq u er, de parle r, 
d ’échanger des idées, de faire  p reuve d ’é loquence, de convaincre , de 
m o n tre r  sa co nnaissance  com m erciale, de m esu rer son influence sur 
d ’au tre s  personnes, d ’afficher m êm e sa générosité  en accep tan t un  prix 
« final » p ro p o sé  p a r  l’au tre .

E n  fin de com pte , c ’est u n e  tran sac tio n  de paix , su r to u t en tre  
m em bres d ’ethn ies d ifféren tes e t v o lon tie rs  hostiles l’une  à l’au tre , tels 
que  F e lla ta  et G im ir o u  Z ag h aw a et M idob . La liste de ces dern iers
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est longue ca r les fric tions in te re th n iq u es persisten t u n  peu  p a r to u t  au  
D arfû r.

O n p eu t d 'a illeu rs  m a rc h a n d e r sans avo ir v ra im en t l’in ten tio n  
d ’acheter, o u  m êm e sans avo ir les m oyens de s’acqu iter. 11 arrive  m êm e 
que le v en d eu r accep te  le m arch an d ag e  sans avo ir l’in ten tio n  de vendre 
quelque  chose. N o u s n o u s som m es livrée à ce je u  au  sujet de choses

T a b l e a u  15

D éte rm in a tio n  du  p rix  de la v iande de b œ u f : K a tta l (avril 1976)

Boucher

Coût du bétail 
e t fra is 

de transport 
pour une bête

Frais de 
garçon-boucher

Prix ou valeur 
des abats

Poids 
de la viande

(kg)

El-Nour Magdoun S£ 29,400 S£ 0,500 S£ 4,000 131

A. El-Rassoul El-Zain S£ 30,900 S£ 0,500 S£ 4,000 129

A. A. Sabil S£ 34,900 S£ 0,500 S£ 4,000 123

M. A. Haroun S£ 27,900 S£ 0,500 S£ 4,000 116

A. M. Ibrahim S£ 41,900 S£ 0,500 S£ 4,000 151

A. El-Douma S£ 32,900 S£ 0,500 S£ 4,000 135

T o t a l S£ 197,900 S£ 3,000 S£ 24,000 785

Source : Dossiers administratifs, Kattal-Conseil rural.

C alcul d u  p rix  m oyen  « sh ishna  » à p a r tir  des données ci-dessus

Coût de six têtes de bœuf S£ 197,900
Frais de garçon-boucher 3,000

T o ta l  200,900

Prix à déduire, abats, peaux, etc. 24,000

C o û t  n e t  176,900

Bénéfice légal de 7,5 % 13,268

190,168
Poids total de la viande =  785 kg, déduction 10 % (abats, peaux) 
Poids net de la viande (kg) =  785 -  78,500 =  706,500

P r ix  a u  k i l o  =  ^ q q  = 0,27 S£, so it 27 p ias tres
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sim ples, a rach ides, goyaves, pastèques, etc., le m arch an d ag e  s’est m ué 
en d ’am icales co n v ersa tio n s d o n t nous som m es so rtie  avec des 
cadeaux . N éan m o in s, la  chose é ta it p lus facile avec les v endeurs ou 
vendeuses au  déta il de p ro d u its  a lim en ta ires q u ’avec ceux d u  m arché  
au  bétail. D ans ces m archés, le m arch an d ag e  ap rès « a rb o u n  » perm et 
au  v endeu r de vérifier s’il a d em an d é  un  b o n  p rix , s’il n ’y a  pas à 
renouveler le d é b a t avec le d o n n e u r d ’arrhes. C ela  con firm e l’im p o r­
tance  socio log ique et psycho log ique  de la techn ique d u  m arch an d ag e  
m ais il fa u t reco n n a ître  to u t de m êm e q u ’elle co n stitu e  une  en trave  
aux  tran sac tio n s . Si u n  d éb a t d o it ê tre  engagé sans l’assu rance  d ’en 
fin ir p a r  la conclusion  d ’une vente, on ne p eu t que d ép lo re r les 
re ta rd s  e t enco m b rem en ts  ainsi suscités. E n  o u tre , la isser les p rix  se 
fo rm er p a r  le m arch an d ag e  av an tag e  les vendeurs avides de faire 
m o n te r  ce prix . L à où  l’ach e teu r n ’espère pas o b ten ir  de réd u c tio n  de 
prix , il do it se co n ten te r de m a rch an d e r su r la qu a lité  de la m a rc h a n ­
dise q u ’il so uha ite  avoir. P a r exem ple, un m o rceau  de v iande chez un 
boucher, etc.

T a b l e a u  16

D écalage en tre  p rix  officiel et p rix  p ra tiq u é  p a r  les bouchers
(1982)

El-Fasher Malit

Mois Catégorie ou type de viande prix au kilo prix au kilo

* offic ie ! réel o fficie l réel

Bœuf 1,200 1,500 1,500 7
Mouton 1,300 1,600 1,100 1,400
Chèvre 1,200 1,500 1,100 1,300
Chameau 1,100 1,500 1,100 ?

Bœuf 2,200 2,200 1,100 1,500
Mouton 1,300 2,000 1,500 2,000
Chèvre 1,200 2,000 1,100 1,500
Chameau 1,100 1,300 1,100 1,500

Bœuf 1,400 1,500 1,100 1,300
Octobre Mouton 1,500 ? 1,500 1,500

Chèvre 1,200 1,500 1,100 1,500
Chameau 1,300 1,500 1,100 1,500

Source : Dossiers administratifs El-Fasher, Conseil urbain.
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Si les p ro d u c teu rs  de p ro d u its  locaux m an q u en t de critères qui leur 
p e rm e tten t de fixer les prix , ce m an q u e  les désavan tage  aussi d an s le 
m arch an d ag e  auquel ils se livrent. C a r  les in term édia ires e t les co m ­
m erçan ts  pro fessionnels fixent p réa lab lem en t une m arge de p ro fita b i­
lité a v an t de s’engager d ans u n  m arch an d ag e. O r, ce n ’est pas to u jo u rs  
le cas d ’un p ro d u c teu r-v en d eu r qu i p o u rra it avo ir lui aussi une  m arge 
au-dessous de laquelle  il p ré fé re ra it ne p as  vendre son  artic le  m ais 
p a ra ît peu  co n v a in can t d ev an t le co m m erçan t qui d ispose de critères 
calculables.

DÉTERMINATION DU PRIX DE LA VIANDE « SHISHNA »

A u D arfû r, le p rix  de la v iande est déterm iné p a r  un com ité  d o n t 
fo n t p a rtie  le ch e f o u  le rep ré sen tan t des bouchers, un  fo n c tio n n a ire  de 
l’ad m in is tra tio n , le ch ef de la police, un  responsab le  v étérina ire  ou  de 
san té  pub lique , le su rveillan t o u  co n trô leu r des prix. C e com ité  procède 
p ério d iq u em en t, deux  o u  tro is  fois p a r  an  selon la v ariab ilité  sa ison ­
nière de l’offre et de la dem ande  d u  bétail, à l’o p éra tio n  de « sh ishna  », 
p rix  m oyen  en tre  ceux que  d em an d en t les vendeurs.

P o u r a rriv e r ainsi à fixer un prix , le com ité  p eu t ag ir de deux 
m anières d ifféren tes, l’une consiste  à ach e te r le bétail, l’ab a ttre  e t le 
vendre, l’au tre  à en confier le soin à un  certa in  n o m b re  de bouchers. 
D an s les deux  cas, le p rix  est fixé en  te n a n t com pte  d u  co û t d u  bétail, 
d u  sala ire  et des frais d u  garçon  de boucherie , des frais ad m in istra tifs , 
etc. N o u s  en  d o n n o n s  une  illu s tra tio n  concrète  et détaillée  au  
tab leau  16.

U ne  fois le p rix  m oyen  calculé, le com ité  tran sm et sa décision  aux  
responsab les ad m in is tra tifs  qui le d iffusen t p a r tous les m oyens à leur 
d isposition . C ’est le prix  officiel que  les bouchers do iven t afficher cla i­
rem ent d ev an t leurs clients. Le p rix  réel se situe aux  a len to u rs  de ce 
prix  officiel (vo ir tab leau  17) dan s la m esure où  s’ap p liq u e  ce tte  règle 
d u  sh ishna , d o n t so n t exclus les m archés où  les tran sac tio n s  ne se fo n t 
pas p a r  les po ids officiellem ent reconnus. Bien que  la v iande soit un 
p ro d u it local, son prix  est déterm iné  de m anière  ana logue  à celui des 
p ro d u its  im portés, m êm e si les critères servan t à ap p réc ie r le p rix  de 
base son t p lus ou  m oins précis. Le prix  du  pain , d ’ailleurs, est aussi 
fixé p a r « sh ishna  », la farine  é ta n t im portée.

La d istin c tio n  en tre  prix  déterm inés p o u r  les p ro d u its  im portés e t 
p o u r  les p ro d u its  locaux  est im posée p a r le fait que  les p ro d u c teu rs
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T a b l e a u  17 
Prix  a u  m arch é  au  bétail d ’E l-F ash er 

(1983)

Mois Catégorie ou type de viande
Nombre de bêtes

Prix moyen
Offre Vente

Bovins 4 334 2 329 300
Veaux - - -

Octobre Moutons 9 327 3 332 71
Chèvres 4 437 2 389 27
Chameaux 2 768 2 214 650

Bovins 3 975 3 620 225
Veaux -> 961 - -

Novembre Moutons 10 273 4517 68
Chèvres 4 652 1 791 28
Chameaux 3 051 1 658 750

Bovins 6 166 4 126 -

Veaux 1 484 - -
Décembre Moutons 10 263 7 382 -

Chèvres 9 696 1 847 -
Chameaux 2711 2 302 —

Bovins 14 475 10 575 263
Veaux 3811 - -

T o t a u x Moutons 29 863 15 231 70
Chèvres 17 785 6027 28
Chameaux 8 350 6 174 700

Source : Livestock and Meat Marketing Corporation (LMMC), Information Sheet No. 7 (1984).

m an q u en t souven t, sinon  to u jo u rs , des m oyens ou  critè res nécessaires 
p o u r  ca lcu ler ob jec tivem ent leurs coû ts  de p ro d u c tio n  e t q u ’ils d ép en ­
d en t p a rfo is  p o u r  le faire de fac teu rs ex térieurs o u  bien de fac teurs 
socio logiques tels que  les ra p p o rts  de pa ren té , ce qu i valorise  la tech n i­
que  très rép an d u e  d u  m arch an d ag e , tel q u ’élém ent co m m u n  aux  
m œ urs com m erciales de n o m b reu x  pays a frica ins (vo ir n o tam m en t 
N guyen Yan-Chi 1978).

Le G o u v ern em en t cen tra l fixe les prix  de certa ines denrées com - 
m ercialisab les telles q u ’arach id es , sésam e, h ib iscus, gom m e arab iq u e , 
et au tres  p o u r  les m archés qu i s’éche lonnen t le long  d u  chem in  de fer, 
ju sq u ’à N yala . Q u o iq u e  ne s’ap p liq u a n t p as  aux  m archés de la P ro ­
vince d u  D a rfû r-N o rd , ils d o n n e n t une  idée de base p o u r  y d é te rm in er
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les prix , m ais l’É ta t ne décide ainsi q u ’en fonction  des co n d itio n s du  
m arché  in te rn a tio n a l, sans ten ir com pte  de celles des p ro d u c teu rs  
locaux. E t m êm e lo rsque ceux-ci d éciden t d ’au g m en te r les p rix  de leurs 
p ro d u its  c ’est to u jo u rs  en fo n c tio n  de l’au g m en ta tio n  des p rix  de p ro ­
du its im p o rtés  q u ’ils désiren t acheter.

L ’absence de critè res valab les aux  yeux des p ro d u c teu rs  p o u r  la 
d é te rm in a tio n  des prix  valorise  le m arch an d ag e  et l’in te rac tio n  au  sein 
de m archés m ais ses inconvén ien ts so n t lo in  d ’ê tre  négligeables.

L a PUBLICITÉ COMME ÉLÉMENT DU COÛT ET DONC DU PRIX

E n O ccident, d an s  les sociétés de co n so m m atio n , la public ité  a 
co n n u  un  développem en t inouï, en con fo rm ité  avec les théories de 
K eynes su r la d em an d e  à stim uler. L a  pub lic ité  y est devenue u n  inves­
tissem ent p a r  elle-m êm e.

E n  fait, la  pub lic ité  telle q u ’on  la co n ço it en O cciden t n ’est ni co n ­
cevable, ni désirab le , sans d o u te  m êm e p as u tile  au  D a rfû r  et cela p o u r  
tro is  ra isons :

1 ) Le bas n iveau  du  type de p ro d u c tio n  e t de la concu rrence  en tre  p ro ­
du c teu rs  ;

2) Le p eu  de va leu r et de capacité  techn ique des ou tils pub lic ita ires 
d ispon ib les ;

3) Les m en ta lités  ou  a ttitu d es  socio-cu ltu relles vis-à-vis de la publicité .

C ep en d an t, lo rsq u ’on  ab o rd e  des sujets tels que la com m ercia lisa­
tion , des q u estions su r la  pub lic ité  v iennen t à l’esp rit e t c ’est p o u rq u o i 
n o u s y pensons. A u  D arfû r, la  chose p rim o rd ia le  d o n t le co n so m m a­
teu r e t sans d o u te  aussi le p ro d u c te u r o n t besoin , c ’est l’in fo rm a tio n  
su r ce qui est d ispon ib le , son  prix , sa q u a n tité  et sa localisa tion . D ’ail­
leurs, c ’est su r ces tro is  p o in ts  que  b eau co u p  de com m erçan ts  ind iv i­
duels o u  en  réseaux , s’ap p u ien t p o u r  tire r des bénéfices et réussir ainsi 
leu r ca rriè re  com m erciale  o u  spéculatrice, su rto u t su r les p ro d u its  
locaux  d o n t l’offre  e t les p rix  se ca rac té risen t p a r  une fo rte  v a ria tio n  
saisonnière , e t l’in certitu d e  créée p a r  l’absence d ’o rg an isa tio n  p o u r  leur 
d é te rm in a tio n .

Il est v rai que  lo rsq u 'u n  vendeur, co m m erçan t ou  pas, o ffre une 
m arch an d ise  su r le m arché , c ’est q u ’il a beso in  de vendre m êm e s’il a 
d ’au tres  m o tiv a tio n s  qui le p o u ssen t à  fréq u en ter le m arché . Il ne m a n ­
que p as  d ’occasions d ’a ttire r  ses clients a u  m o m en t p rop ice  p a r  une
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publicité  personnalisée. P lus le vendeu r est p ro fessionnel, p lus son 
beso in  de vendre est explicité, su r to u t lo rsq u 'il d ispose  de p ro d u its  
périssables. C e tte  façon  personnalisée  d ’a ttire r  les clients, ne co n stitu e  
pas à vrai d ire  une v éritab le  pub lic ité , et ne reflète pas n o n  plus l’a t t i ­
tude  p ro fo n d e  des co m m erçan ts  vis-à-vis de la  public ité . Les co m m er­
çan ts im p o rta n ts  se basen t p lu tô t su r la rép u ta tio n  q u ’ils se fo n t parm i 
les p o p u la tio n s , p o u r  a ttire r  non  pas seulem ent les ache teu rs m ais aussi 
des vendeurs. Si les critères de ré p u ta tio n  so n t in év itab lem en t p lus ou 
m oins subjectifs, ils reflè ten t to u t de m êm e la pu issance économ ique  du  
co m m erçan t p a r  la  varié té  e t q u a n tité  d ’artic les exposés, leu r p rix , etc.

C o n tra irem en t à ce qui se passe en O ccident où  les p lus riches ven­
d eu rs p a r te n t à  la co n q u ê te  de leu r clientèle, ceux d u  D a rfû r  a tte n d e n t 
l’arrivée des ache teu rs et ne fo n t ainsi la  q u ê te  que  d an s u n  espace 
lim ité, celui du  m arché. Il est év iden t que ch aq u e  co m m erçan t cherche 
à réaliser des p ro fits  en v en d an t le m axim um  de ce d o n t il d ispose, 
m ais il ne p eu t pas s’ap p u y er su r la pub lic ité  p o u r  in fluencer ses 
c lients, é ta n t m al d isposé p o u r  v an te r les qua lités  d ’une  m arch an d ise  
q u ’il n ’est p as  capab le  de p ro d u ire .

V a r i a t io n  l o c a l e  d e s  p r ix

Les tab leau x  17 et 18 m o n tre n t com m ent, m o u to n s  à p a rt, les prix  
d u  béta il à M alit so n t con sid érab lem en t in férieurs à  ceux d ’E l-F ash er, 
cap ita le  de to u te  la rég ion  du  D a rfû r ('). P a r  exem ple, le p rix  m oyen 
d ’un  ch am eau  y est de p lus de la m oitié  in férieu r à celui d u  m arché  
d ’E l-F ash er. U ne  telle différence p eu t ê tre  due  à  de n o m b reu x  fac teurs, 
d o n t :

1) La positio n  géo g rap h iq u e  qui fait de M alit un m ilieu privilégié de 
la p ro d u c tio n  an im ale. T ro is  g roupes e th n iq u es actifs en  ce 
do m ain e  v ivent d an s  la c irconscrip tion  ad m in is tra tiv e  de M alit 
(Z aghaw a, M id o b  et Z ay ad ia ) en tre  au tre s  g roupes qui p ra tiq u e n t 
l’élevage et l’ag ricu ltu re  en  m êm e tem ps. Les p ro d u c te u rs  so n t ainsi 
en m esure de vendre sans chercher à réaliser un bénéfice m arg inal,

(') El-Fasher, capitale de toute la région de Darfûr, a le taux de population urbaine 
le plus élevé de toute la Province Nord de cette région. Au recensement de 1973, la 
population urbaine du district était de 25,2 % de la population totale, soit 51 932 sur 
206 535 habitants. Le Northern District où se trouve M alit n’avait lui que 2,1 % de la 
population urbaine, soit 4762 habitants sur 228 589.
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et sans ê tre  as tre in ts  aux  frais fiscaux qui frap p en t les in term édia ires 
p rofessionnels.

2) Les in term éd ia ires e t com m erçan ts  d ’E l-F ash er so n t le p lus souvent, 
sinon  to u jo u rs , obligés de récu p érer un  cap ita l investi ou  de rem ­
b o u rse r un  e m p ru n t en a u g m en tan t leurs prix.

3) D u p o in t de vue dém o g rap h iq u e , l’u rb an isa tio n  de la zone d ’El- 
F ash er e t la taille  de sa p o p u la tio n  p ro v o q u en t une  d em an d e  supé­
rieure à celle de M alit.

T a b l e a u  18  

Prix au  m arché  au  bétail de M alit 
(1983)

Mois Catégorie ou type de viande
Nombre de bêtes

Prix moyen
Offre Vente

Bovins 1 546 941 95
Veaux - - -

Octobre Moutons 33 325 2 202 60
Chèvres 1 406 448 22
Chameaux 1 406 640 265

Bovins 2 768 780 157
Veaux - - -

Novembre Moutons 6 263 2217 80
Chèvres 1 123 101 18
Chameaux 2 296 631 285

Bovins 2 124 628 175
Veaux - - -

Décembre Moutons 11 620 4 353 75
Chèvres 1 261 96 22
Chameaux 2 082 694 385

Bovins 6 438 2 349 142
Veaux - - -

T o t a u x Moutons 21 208 3 572 71
Chèvres 3 796 645 21
Chameaux 5013 1 965 312

Source : Livestock and Meat Marketing Corporation (LMMC), Information Sheet No. 7 (1984).

N o u s avons co n sta té  q u ’en tro is  m ois, 8350 cham eaux  av a ien t été 
offerts en vente e t 6174 achetés à E l-F asher, tand is  q u ’au  co u rs  d ’un 
laps de tem ps c o rre sp o n d an t, 1965 cham eaux  seu lem ent av a ien t été
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achetés à M alit, o ù  l’on  en av a it o ffert 6174 à la  vente. L eu r prix  
d ’a c h a t m oyen s’é ta it élevé à S£ 700 à E l-F ash e r et à S£ 312 seulem ent 
à M alit.

E n  revanche, en  ce qu i concerne  les m o u to n s, les p rix  so n t p resque 
les m êm es su r les deux m archés, la dem ande  s 'é levan t à E l-F ash er à
50 %  de l’o ffre  e t ne d ép assan t pas 25 %  à M alit.

A v an t de tire r des conclusions de ces données, il y a lieu de con si­
dé re r co m m en t la  vente  de béta il a co u ram m en t lieu sans ten ir co m p te  
des règ lem ents ad m in is tra tifs  et q u a n d  la v iande est « kiri », c ’est-à- 
d ire égarée c landestinem en t, elle se vend  to u jo u rs  m eilleur m arch é  que 
d a n s  les boucheries. O r, to u t le m o n d e  en achète  y com p ris  les re sp o n ­
sables de la rép ression  de ce tte  p ra tiq u e . N o u s  ne som m es pas en 
m esure de p résen te r des chiffres p lus ou  m oins précis p o u r  p lus d ’un  
m arché  m ais ils so n t significatifs.

Selon les éva lu a tio n s d ’u n  fo n c tio n n a ire  re sponsab le  du  m arché  au  
bétail d ’E l-F ash er, la m oyenne jo u rn a liè re  des bov ins « k iri » s’élève à 
v ing t-cinq  têtes, e t celle des chèvres de cen t à  cen t c in q u an te , tand is  
q u 'à  l 'a b a tto ir , on  a b a t légalem ent de qu inze à v ing t bov ins et de six 
à h u it cham eaux . Sans p a rle r  de tran sac tio n s  su r le bétail destiné  à la 
co n treb an d e  vers l’é tran g e r ! Il est d o n c  p ra tiq u em en t ce rta in  q u ’offre 
et d em an d e  réelles d ép assen t sensib lem ent celles q u ’in d iq u en t les d o c u ­
m ents ad m in is tra tifs , q u o iq u e  préciser l’é ten d u e  du  décalage so it un  
p rob lèm e qui dépasse  nos capacités.



CHAPITRE IV 

Rapports sociaux sur les marchés et dans les transactions

Le commerce de la viande

I n t r o d u c t i o n

Q u o iq u e  les re la tio n s sociales co n stitu en t p arfo is  un  obstac le  à la 
fo rm a tio n  d u  cap ita l nécessaire à l’en trep rise  com m erciale, néanm oins, 
leu r existence sem ble im p o rta n te  p o u r  la  réussite  d an s  ce dom aine . 
Q uelles so n t d o n c  les co n d itio n s  socio-économ iques qu i nécessitent 
l’existence de ces ra p p o rts  d an s la  com m ercia lisa tion  ?

Le p rincipal obstac le  à l’é tude  de ce sujet est q u ’au  D a rfû r  to u t est 
très flou. À  prem ière  vue, les re la tions para issen t im personnelles, m ais 
u n  réseau  de ra p p o rts  in te rpersonne ls se fa it jo u r  à  la longue.

P o u r cerner l’am p leu r socio logique de certa ines tran sac tio n s, il 
fau t iden tifie r et p ren d re  en co n sid é ra tio n  le rôle jo u é  p a r  des ac teurs 
qui ne p a ra issen t p as  to u jo u rs  su r ce th éâ tre  q u ’est un  m arché , m ais 
qu i n ’exercen t p as  m o ins une  influence im p o rtan te  su r les p a rten a ires  
engagés d an s  les tran sac tio n s  qui y so n t conclues. L a chose est d ’au ­
ta n t p lus im p o rta n te  à re ten ir que  la  présence au  m arché  n ’est p arfo is  
q u ’affa ire  de fo rm alité  adm in istra tive .

T ro is fac teu rs d ifféren ts susc iten t l’in te rv en tio n  des re la tio n s in te r­
personnelles :

1) L a  diversité  des e thn ies ne va  pas sans tensions ni conflits. L a  so li­
d a rité  en tre  « frères de race » se fa it jo u r  su rto u t p a r  o p p o sitio n  aux 
m em bres d ’au tres  e thn ies et, m êm e en l’absence de tension , la b a r ­
rière lingu istique im pose p arfo is  le recours à une p e rsonne  in te rp o ­
sée p o u r  la conclusion  d ’une tran sac tio n .

2) Le systèm e de tra n sp o r t  p lus que  p récaire  en trave  b eau co u p  de 
com m erçan ts. A ussi do ivent-ils  reco u rir à nom bre  d ’agen ts et d ’in ­
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te rm édia ires assez av en tu reu x  p o u r  s’o ffrir com m e relais d ’u n  m a r­
ché à l’a u tre  e t en tre  p ro d u c te u r  et co n so m m ateu r.

3) C erta in es  in s titu tio n s  trad itio n n e lle s  co n stitu en t a u  sein des ethn ies, 
u n  systèm e de « sécurité  sociale » susceptib le de p ren d re  en charge  
a u  beso in  ceux qu i en  relèvent. C e tte  prise  en charge  couvre  parfo is  
l’ensem ble des p rob lèm es auxquels  un ind iv idu  p eu t av o ir à faire 
face, tels que vol, incendie, etc. D ans le cad re  de n o tre  é tude , l’in ­
te rven tion  la p lus ca rac té ris tiq u e  de la so lidarité  e th n iq u e  résu lte  de 
la  présence du  « D a m a n a  » e t d u  « D am ine  », d an s  les tran sac tio n s  
com m erciales.

N o u s  essayons de décrire e t d 'an a ly se r  co m m en t ces ra p p o rts  
sociaux  se con cré tisen t d an s  u n  dom aine  p a rticu lie r de la  com m ercia li­
sa tio n , celui d u  bétail. M ais si n o u s m etto n s l’accen t su r ce d o m aine , 
cela ne m inim ise nu llem en t l’im p o rtan ce  des ra p p o r ts  sociaux  d an s  la 
com m ercia lisa tion  d 'a u tre s  p ro d u its . S im plem ent, il n o u s sem blait que 
la p ro d u c tio n  an im ale , et p a r  conséq u en t sa com m erc ia lisa tion , p o u r­
ra it av o ir un im pact d irect et p ro fo n d  su r les re la tio n s sociales en tre  
les personnes engagées.

O r g a n is a t io n  et  c a r a c t é r ist iq u e s  d u  m a r c h é  d u  b éta il

C erta in s  m archés im p o rtan ts , à E l-F ash er e t à M alit p a r  exem ple, 
so n t adm in istrés p a r  le p ersonnel d u  L ivestock  an d  M ea t M ark e tin g  
C ouncil (L M M C ) ou  p a r  les agen ts  nom m és p a r les conseils ad m in is­
tra tifs , m ais les p e tits  m archés o u verts  p resque p a r to u t so n t concédés 
à des p articu liers . Les c an d id a ts  rép o n d en t ann u e llem en t aux  m ises 
aux  enchères o u  appels d ’offre  publiés p a r  les conseils ad m in is tra tifs  
ta n t p o u r  ces m archés que p o u r  les « Z a ra ’a ib  E l-haw am il ». U n  c o n ­
tra t  p récise les d ro its  et les responsab ilités  d u  concessionnaire , p a r tic u ­
lièrem ent ce q u ’il p eu t percevo ir à  ch aq u e  ven te  d ’une  tê te  de bétail. 
Il verse a lo rs  la som m e fixée p o u r  ch aq u e  m arch é  o u  « Z a rib a  » et 
p rend  ses d ispositio n s p o u r  gérer sa concession de la m an ière  qui lui 
conv ien t. E n  fin de com pte , la  p lu p a r t des m archés n ’o n t pas d ’o rg a n i­
sa tion  officielle, ce so n t des particu lie rs  qui s’en o ccupen t en se référan t 
aux  cou tum es a u ta n t q u ’à la loi.

Suivie p a r  le K o rd o fan  et K h a rto u m , la région d u  D a rfû r  reste le 
p rem ier fou rn isseu r en bétail d u  m arché  n a tio n a l d ’O m d u rm an , fo u r­
n issan t 55 %  en  m oyenne de la dem ande n a tio n a le  (v. tab leau  19).
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T a b l e a u  19

P ourcen tage  d u  bétail au  m arché  d ’O m d u rm an  
selon les régions d ’origine

Région d ’origine 1978 1979 1980 1981 1982

Darfûr 55,7 % 59% 53,3 % 46,1 % 50,5 %

Kordofan 25,5 % 26,6 % 28,3 % 26,5 % 21,7%

Khartoum 10,1 % 8,5 % 9,7 % 11,7% 4,3 %

Central 5,4 % 4,1 % 1,7% 10% 14,8 %

Southern 3,2 % 1,6% 5,7 % 5,6 % 2,9 %

Eastern 0,1 % 0,2 % 1,3 % 0,1 % -

T otal 100 % 100 % 100 % 100 % 100 %

Source : Livestock and M eat Marketing Corporation (1978-1982).

Si on  considère  les deux p rovinces du  D a rfû r séparém en t 
(tab leau  20), celle d u  sud dem eure  le p rem ier fourn isseur, tan d is  que 
celle d u  n o rd , le te rra in  de n o tre  é tude, se place au  cinqu ièm e rang  
m ais, en fa it, l’ex p o rta tio n  du  bétail d u  N o rd -D a rfû r  est su r to u t o rien ­
tée vers la Libye, l’É gypte  e t la R épub lique  C en trafricaine . D ’ailleurs, 
c ’est d an s cette  dern ière  p rov ince  que  se trouve le p lus g ran d  m arché  
au  bétail du  S o u d an  et sans d o u te  de to u te  cette  zone de l’A frique.

G râce  aux  nom breuses e thn ies qui s’in téressen t à l’élevage, la 
région ad m in is tra tiv e  d u  D a rfû r est ainsi devenue la prem ière  p ro d u c ­
trice de bétail d u  S oudan , liv ran t au  m arché  in té rieu r e t ex p o rta n t en 
p lus vers les pays voisins.

D e n o m b reu x  m archés, ta n t  rég ionaux  que locaux, son t nécessaires 
à la com m ercia lisa tion  de ce tte  p ro d u c tio n . L a seule p rov ince  d u  
N o rd -D a rfû r , te rra in  de nos enquêtes, en com pte à  elle seule p lus de 
deux cen t-c inquan te . L eu r im p o rtan ce  est très variab le , m ais o n  p eu t 
les classer généra lem ent en  m archés locaux , rég ionaux  et in te rrég io ­
n aux  ou  in te rn a tio n au x .

A ussi n o m b reu x  q u ’ils so ien t, ces m archés on t des carac téristiques 
com m unes qui reflè ten t com m e dan s u n  m iro ir un  m ode bien  carac té-
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Tableau 20
P o u rcen tag e  d u  béta il d u  D a rfû r  au  m arch é  d ’O m d u rm an  

selon les provinces

Province d'origine 1978 1979 1980 1981 1982

Sud-Darfûr 47 % 50,1 % 48,6 % 43,2 % 47,6 %

Nord-Darfûr 8,8 % 8,9 % 4,7 % 2,9 % 2,9 %

T o t a l  D a r f û r 55,7 % 59% 53,3 % 46,1 % 50,5 %

Source : Livestock and Meat Marketing Council (1978-1982).

risé de re la tio n s com m erciales au -de là  des tra its  pa rticu lie rs  à  ch acu n
d ’eux. C ito n s  en tre  au tres  :

1) Les activ ités qu i s’y d é ro u len t obéissen t à des co n d itio n s d ’o rd re  cli­
m atiq u e . Ils com m encen t à se rem plir ch aq u e  année  fin o c to b re  et les 
tran sac tio n s  s’y m u ltip lien t g radue llem en t p o u r  a tte in d re  u n  som m et 
en décem bre e t décliner v isib lem ent fin février e t m ars  su rto u t, av an t 
de rep ren d re  en oc to b re . Ce cycle co rresp o n d  à des v a ria tio n s  sa iso n ­
n ières : d ’a b o rd  la fin des p luies e t le d é b u t des m oissons, q u a n d  le 
bétail est b ien  n o u rri e t ab reuvé, p lus ta rd  la  saison  sèche. E n  m êm e 
tem ps que  les éleveurs s’élo ignen t des m archés p o u r  chercher de l’eau  
en  diverses d irec tions, les com m erçan ts  dev iennen t de p lu s  en p lus 
ré ticen ts à  se risq u e r à  des ach a ts  susceptib les de d ép asser la  co n so m ­
m a tio n  locale et d ’ê tre  de p lus en p lu s  difficiles à  conserver e t à tra n s ­
p o rte r  d an s  la  ch a leu r g ran d issan te .

2) L a lo calisa tion  e t l’em placem en t de ces m archés rép o n d  à des c a ra c ­
téristiques rég ionales liées à  des exigences écologiques. T o u s  les 
m archés aux  bestiaux  que  n o u s avons visités so n t localisés à  p ro x i­
m ité d ’une  source d ’eau , celle des pu its m anuels  o u  pom pes m écan i­
ques e t celle des rivières, b arrag es, etc.

3) T ro isièm em en t et p lus im p o rta n t encore que  les deux  ca rac té ris ti­
ques précéden tes, v ien t celle des re la tions hum aines. C ’est aussi la 
p lus difficile à é tu d ie r p arce  que  les ind iv idus engagés d a n s  le co m ­
m erce son t in n o m b rab les  e t les in s titu tio n s  qui les rég issen t son t 
peu  connues. N o u s  avons d o n c  cherché à  rep érer les p e rso n n ag es et 
leurs rôles, y com pris  ceux des « G a la ja  » p ro d u c teu rs-v en d eu rs , des 
« W o u k a la  », co u rtie rs , e t des « D u m an  », ou  g a ran ts , et à vo ir
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com m ent ils se p o sitio n n en t su r les m archés, et quelles so n t leurs 
re la tions en tre  eux.

P o u r  en av o ir une  idée p lus précise, décrivons ceux de F o rb a ra n g a  
et de M alit com m e exem ples.

M arché de Forbaranga. —  Le m arché  de F o rb a ra n g a  occupe une  
p ositio n  stra tég iq u e  au  p o in t de ren co n tre  du  S o u d an  avec le T ch ad , 
à u n e  d o u za in e  de k ilom ètres vers l’ouest e t la R épub lique  C e n tra fr i­
caine, à quelques k ilom ètres p lus au  sud. La b o u rg ad e  d o n t il a tiré 
son nom  co m p te  sep t m ille h a b ita n ts  env iron , divisés en p lusieurs 
g roupes e thn iques : M asa lit, D ajo , F û r, S in jar, A rab es no m ad es Ite igat 
e t A w lad  R ach id , etc. D u  p o in t de vue com m ercial, ses env irons béné­
ficient d ’une  p ro d u c tio n  variée  ta n t  an im ale  que végétale. Sans im p o r­
tance  ju sq u e  d an s  les années tren te , F o rb a ra n g a  est devenu  en peu  de 
tem ps le p lus im p o rta n t m arché  au  bétail de la rég ion  du  D arfû r, peu t- 
ê tre  m êm e de to u t le S oudan . O n évalue le cheptel q u ’on  y am ène aux 
jo u rs  de m arch é  de six à hu it m ille tê tes de bovidés ; q u a tre  à  six m ille 
de cham eaux , une  d izaine de m illiers de m o u to n s, chèvres e t au tres 
an im aux . En de tels jo u rs , le conseil ru ra l y perço it ju s q u ’à S£ 20 000 
de taxes.

C ’est u n  m arch é  sa isonn ier, p ro sp é ra n t d ’o c to b re  à  m ars  m ais 
in o n d é  ensu ite  p a r  les p luies. M êm e en novem bre  1985, n o u s avons 
co n sta té  q u ’il n ’é ta it pas possib le  de le trav erser d ’un  b o u t à l’au tre  
sans sau te r su r des b locs de bo is déposés su r le lit d u  ru isseau  qu i le 
traverse . M arch é  p é riod ique , il est o u v e rt le vendred i e t ce jo u r-là , on  
p eu t vo ir de qu inze à v ing t m ille v isiteurs y affluer, en p rovenance  
d ’E l-G eneina, Zalingei, E l-F ash er e t au tres  localités d u  D arfû r, de 
régions du  S o u d an  aussi éloignées que  K osti, D o n g o la  et O m d u rm an , 
aussi bien que  d u  T ch ad  et de la  R épub lique  C en tra frica in e , F o rb a ­
ran g a  ne c o n s titu a n t, sem ble-t-il, que  le q u a r t  de cette  p o p u la tio n  co m ­
m erçan te .

O n y tro u v e  une  très g ran d e  varié té  de m archand ises d ’orig ine 
locale e t é trangère . L e m arch é  est divisé en de nom breuses sections 
selon les artic les vendus.

D ans le secteur réservé au  bétail, une activ ité  fébrile soulève des 
nuages de poussière  d an s lesquels de pe tits  g roupes s’agg lom èren t p rès 
des tro u p eau x  p o u r  m arch an d e r, se quereller, b lasp h ém er à l’appu i 
d ’arg u m en ts  co n trad ic to ires . C erta in s  exam inen t les bêtes a tten tiv e ­
m ent, essaien t m êm e de les m o n te r, tan d is  que les agen ts de l’adm inis-
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tra tio n  ép ien t to u t le m o n d e  p o u r  ne pas laisser éch ap p er quelque 
occasion  de percevo ir une  taxe.

M arché de M alit. —  M alit est u n  cen tre  a d m in is tra tif  situé à q u e l­
ques k ilom ètres au  n o rd  d ’E l-F asher, au  d é p a rt de la ro u te  co m m er­
ciale m en an t en L ibye. Son m arché  re tien t n o tre  a tte n tio n  p o u r  deux 
ra isons : le com m erce d u  bétail e t les im p o rta tio n s  de Libye.

À  et a u to u r  de M alit, une  p o p u la tio n  évaluée à  que lque  c in q u an te  
m ille h a b ita n ts  bénéficie de m an ières diverses de la p ro d u c tio n  de 
bétail, m o u to n s  et cham eaux  su rto u t, p a r les d ifféren tes ethnies.

Le m arché  actuel, de s tru c tu re  physique ru d im en ta ire , se situe au  
n o rd -o u es t de la ville, p rès d ’u n  « h a fir  », une  source  rem plie  d u ra n t 
la  saison  des p luies et utilisée a lo rs à l’exclusion des p u its  auxquels on  
reco u rt en saison sèche p o u r  d ésa lté re r gens et an im aux . A u to u r  du  
« h a fir  », une petite  fo rê t perm et aux  bergers d ’a b rite r  leurs bêtes. 
M a lit est un  m arch é  sa isonn ier e t périod ique , co n d itio n n é  p a r  les m o u ­
vem ents de la p ro d u c tio n , m ais à  u n  ry thm e p a rticu lie r : tro is  jo u rs  
successifs et n o n  étalés d u ra n t la sem aine, sam edi, d im anche  et lundi. 
C e tte  périod ic ité  p articu liè re  s’explique sans d o u te  p a r  la com plex ité  de 
tran sac tio n s  su r le bé tail, su r to u t q u a n d  on  tra ite  de p lusieurs cen ta i­
nes de têtes à  la fois. Il fa u t b ien  deux  ou  tro is  jo u rs  p o u r  en  fin ir avec 
les m archandages.

D iv is io n  d u  t r a v a il

C hez to u s les éleveurs de béta il au  D arfû r, quel que  so it le g roupe  
e thn ique , la fem m e p artic ipe  activem ent à  l’élevage, p re n a n t so in  du  
g ran d  et d u  p e tit béta il, depu is l’arro sag e  des p â tu rag es  ju s q u ’à la 
tra ite , e t elle com m ercialise  les p ro d u its  laitiers e t une  p a rtie  des peaux  
et les ob je ts  en cu ir, m ais seul l’hom m e s’occupe des tran sac tio n s  co n ­
ce rn an t le bétail su r p ied . M êm e q u a n d  une fem m e est p ro p rié ta ire  de 
bétail, e t q u ’elle désire en vendre, elle ne p eu t le faire q u 'en  co n fian t 
cette  tâch e  à son m ari, un  fils, un  p a re n t q u e lco n q u e  ou  m êm e à la 
rigueu r à  un  é tran g er, q u o iq u ’elle a it le d ro it d ’assister à la tran sac tio n  
sans y p artic iper.

C o m m en t exp lique-t-on  cette  d iv ision d u  travail ? U ne prem ière  
ra ison , ce com m erce se p ra tiq u e  souven t en tre  gens d ’ethn ies d iffé ren ­
tes o u  h a b ita n t loin l 'u n  de l’au tre . 11 n ’est pas aussi sim ple de vendre 
une tê te  de bétail q u ’une poignée d ’a rach ides o u  quelques livres de
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légum es. L a vente de bétail im plique l’engagem ent de p a rtic ip an ts . Il 
y a des risques graves à p ren d re , l’ach e teu r à crédit, p a r  exem ple, p eu t 
ê tre  en re ta rd  ou  m êm e en d é fau t de paiem ent. Peu t-ê tre  m êm e fau d ra - 
t-il p a ra ître  d ev an t un  juge  si q u e lq u ’un affirm e que  l’an im al a été volé. 
La tra d itio n  considère  la fem m e com m e m al arm ée p o u r  des querelles 
qui peuven t devenir v io lentes, su r to u t si un  é tran g er est im pliqué.

D ’au tre  p a r t, les tran sac tio n s  su r le bétail son t très com pliquées, 
elles se p ro lo n g en t p arfo is  p e n d a n t des heures, sinon  des jo u rs  av an t 
q u ’elles so ien t conclues. O r, la fem m e souven t prise p a r  ses re sp o n sab i­
lités dom estiques, n ’a pas le lo isir de se liv rer à des m arch an d ag es et 
à des tran sac tio n s  aussi longues. L a s itu a tio n  est d ’a u ta n t p lus difficile 
p o u r  elle q u ’il fau t fréq u en ter des m archés lo in tains.

P a rad o x a lem en t, si la fem m e est jugée incapab le  de se bien défen­
d re  au  sujet de tran sac tio n s  p a rfa item en t légales, on  n ’hésite pas à lui 
faire c o u rir  des risques très sérieux lo rsq u 'il s’agit de la co n treb an d e  
d o n t n o u s p a rlio n s ailleurs. C ep en d an t, il fa u t sou ligner que  celle qui 
v en d ra it o u  ach è te ra it u n e  bête, a u ra it d u  m al à faire face aux  consé­
quences possibles. P o u rra it-o n  exp liquer au trem en t son  absence en ta n t 
q u ’acheteuse ? N o to n s  à cet égard , que le bé ta il p eu t ê tre  acheté  à l’une 
de tro is  fins d ifféren tes qui im p liquen t l’exclusion de la fem m e :

1) Le bétail de « Z ab ih  » est acheté  p o u r  la con so m m atio n  locale, à 
l’occasion  de nom breuses fêtes de carac tère  religieux, telles que  le 
re to u r d ’un  pèlerin  de la M ecque et le sacrifice d u  M o u to n , o u  de 
ca rac tè re  social, telles que  la  naissance. Il y a ainsi to u te  une  série 
d ’occasions de « k a ra m a  » (o ffrande, le m o t « k a ra m a  » signifie 
aussi d ign ité) et « azo u m a » (inv ita tion ), en supp lém en t à  la  co n ­
so m m atio n  locale quo tid ienne . O r, si la fem m e peu t au  D arfû r 
ach e te r elle-m êm e la v iande e t en revendre, ce qui n ’est p as  le cas 
p a r to u t  a u  S o u d an , elle ne reço it jam a is  de licence de b o u ch er et ne 
p eu t d o n c  pas p ré ten d re  ache te r du  bétail p o u r la boucherie. P o u r­
q u o i, nous d ira -t-o n , ne pas lui acco rd er de licence?  M ise à p a r t 
l’in fério rité  de leur co n d itio n  financière, les fem m es so n t m al p la ­
cées p o u r  p rocéder à l’égorgem ent rituel dans la p u re té  personnelle  
requise p a r  la tra d itio n  islam ique. U ne fem m e, d it-o n , ne d o it pas 
égorger une  bête pa rce  q u ’elle est fem m e, sans q u ’il p ara isse  néces­
saire de s’expliquer.

2) Le bétail p eu t ê tre  acheté  p o u r  l’ex p o rta tio n  vers O m d u rm an  ou  
vers un pays é tranger. En ce cas, l'a ch e teu r est to u jo u rs  un co m m er­
çan t licencié ou  son agen t, jam a is  une fem m e p arce  q u ’il lui fau d ra it
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d isposer d ’u n  cap ita l su ffisan t, o u  des m oyens de l’o b te n ir  e t d ’un 
réseau de co llab o ra teu rs  d isposés à trava ille r avec elle. R em arq u o n s  
à  cet ég a rd  q u ’au  D arfû r, il n ’est pas facile de se co n stitu e r u n  c ap i­
ta l, m êm e q u a n d  on  est ho m m e (voir supra). A ussi, le n o m b re  des 
co m m erçan ts  en bétail capab les d ’ex p o rte r est-il fo rt réd u it : une 
q u a ra n ta in e  à M alit, e t u n  p eu  plus à  E l-F ash er, to u s gens im p o r­
tan ts , c a r  o n  considère  com m e p e tit co m m erçan t celui qu i n ’arrive  
p as  à e x p o rte r vers la  L ibye p lus de c in q u an te  cham eaux  p a r 
voyage, avec to u s  les risques que co m p o rte  l’ex trêm e variab ilité  des 
prix . A u  co u rs  de n o tre  enquête , ap rès la  ch u te  des p rix  d u  béta il 
(à cause de la sécheresse), le prix  m oyen d ’un  ch am eau  à M alit 
s’élevait à S£ 350-450, e t à S£ 400-650 à E l-F asher.

3) R este  le bé ta il acheté  p o u r  la  « Si’aay a  », c ’est-à-d ire  l’élevage des­
tiné  à la co m m ercia lisa tion . C ’est le p lacem en t le p lus lu c ra tif  m ais 
risqué aussi, e t celui qui exige le p lus de cap itau x , d o n c  le p lus hors 
de p o rtée  des fem m es d o n t les acha ts  se lim iten t ainsi à  l’élevage 
dom estique .

Les fem m es m an q u e n t des facilités ind ispensab les à  u n e  p a rtic ip a ­
tio n  active au  com m erce d u  béta il, m ais cela ne les em pêche nu llem en t 
de réclam er leurs d ro its  su r les tran sac tio n s  et d ’en bénéficier. C ’est 
leu r présence active su r le m arch é  qu i est regardée  com m e indésirab le . 
D e ce d e rn ie r p o in t de vue, la  tra d itio n  est ren fo rcée p a r  les règlem ents 
c o n ce rn an t la co m m erc ia lisa tion  des p ro d u its  locaux  pris p a r  l’a d m i­
n is tra tio n , règlem ents in connus des fem m es et de b ien  des hom m es 
p o u r  ce tte  ra ison  q u ’ils ne fo n t que  san c tio n n er une  m ora le  e t tra d u ire  
une m en ta lité  déjà bien  im p lan tée  d an s les esprits.

D an s les villes, il a fa llu  la g ran d e  sécheresse de 1985 p o u r  o u v rir 
aux  fem m es les « Z a ra ïb  » o u  enclos d u  m arché  au  béta il, n o n  d ’ail­
leurs p o u r  y vendre  d u  bétail m ais seu lem ent p o u r  y fa ire  com m erce 
de thé  et d ’alim en ts divers. C e tte  d iv ision  d u  trav a il n o u s m o n tre  co m ­
bien le m arch é  reflète certa in s  tra its  des ra p p o rts  sociaux . Si l’on 
estim e généra lem ent que le m arché  est une in s titu tio n  p u b liq u e  assu ­
ra n t la  liberté  des tran sac tio n s , cette  liberté  p e u t ê tre  lim itée p a r  le sys­
tèm e des valeurs. A u trem en t d it, le m arché  p eu t ê tre  utilisé com m e un  
m oyen de ren fo rcem en t des valeurs sociales.

D ’a u tre  p a rt, lo rsq u ’on  ab o rd e  la d iv ision  d u  trav a il au  sein des 
m archés au  béta il, il s’ag it p lu tô t de la  d iv ision  en tre  hom m es, vu l’a b ­
sence quasi to ta le  de fem m es d ans ce dom aine .

D istinguons p etits  et g ran d s  m archés :
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Sur les pe tits  m archés locaux , qu i ex isten t p a r to u t  a u  D a rfû r, on  
p eu t d istinguer les catégories su ivantes de p a rtic ip an ts  :

1) P ro d u c te u rs ;
2) C o n so m m ateu rs  y com pris  les b o u ch ers  ;
3) « G a la ja  », eux-m êm es p ro d u c teu rs  et en m êm e tem ps com m erçan ts 

itin é ran ts  qui fréq u en ten t ces m archés aussi b ien  que  les « F erig  », 
villages ou  cam pem en ts de p ro d u c teu rs  ;

4) R esponsab les ad m in is tra tifs  e t « D u m a n  » (garan ts).

L ’ad m in is tra tio n  de tels m archés est souven t assurée p a r  des p a r ti­
culiers e t leu r in fra s tru c tu re  est rédu ite  au  m in im um , souven t quasi 
in ex istan te  : u n  te rra in  désigné com m e tel avec pas to u jo u rs  des a rb res  
y d o n n a n t u n  p eu  d ’om bre . Les tran sac tio n s  y so n t assez sim ples e t 
elles p eu v en t ê tre  décrites com m e « b id irectionnelles », c ’est-à-d ire  que 
le bien  p ren d  so it une va leu r d ’usage d é fin itif en p assan t d u  p ro d u c te u r 
au  co n so m m ateu r, so it une  v a leu r d ’échange en p assan t d u  p ro d u c te u r 
à  u n  « galaji ». S u r ce type de m arché , les re la tions en tre  p a rtic ip an ts  
so n t assez d irectes et l’in te rv en tio n  d ’u n  in term éd ia ire  n ’est pas néces­
saire. L à, le seul tiers in te rv en an t qu i puisse av o ir de l’im p o rtan ce  est 
le « D am in e  », qui g a ra n tit  la valid ité  de la tran sac tio n  en faveu r de 
l’ach e teu r, rô le su r to u t im p o rta n t q u an d  le bétail est acheté  p a r  un  
é tran g er, q u ’il so it « galaji » o u  au tre . Ces p etits  m archés se ca rac té ri­
sent égalem ent p a r  le vo lum e re la tivem ent réd u it des tran sac tio n s  qui 
s’y dérou len t.

Les m archés m oyens et g ran d s se d is tinguen t des petits  m archés 
locaux  d ’ab o rd , p a r  une  p o p u la tio n  p lus nom breuse  et diversifiée du  
p o in t de vue social e t géog raph ique , m ais su rto u t p a r  la présence d ’in ­
term éd ia ires aux  rôles variés. Les m archés m oyens servent de relais 
en tre  m archés locaux  e t g ran d s  et la  présence de n o m b reu x  in te rm é­
d iaires y reflète a v a n t to u t la com plexité  des tran sac tio n s  e t l’im p o r­
tan ce  de leu r vo lum e su r les g ran d s m archés. O n  p eu t y reg ro u p er les 
p a rtic ip an ts  d a n s  les catégories su ivan tes :

1) P ro d u c teu rs-v en d eu rs , q u ’ils so ien t éleveurs p a r  tra d itio n  de leur 
g ro u p e  e th n iq u e  (p a r exem ple M id o b , Z ag h aw a, R izaiga, etc.) ou  
d an s  u n  in té rê t com m ercial acqu is récem m ent.

2) « G a la ja  » e t au tre s  p e tits  com m erçan ts, co n c lu an t des tran sac tio n s  
p o u r  leu r p ro p re  com pte  et, le p lus souven t, chargés de vendre  p o u r 
le com pte  d 'u n  o u  p lusieurs p ro d u c teu rs  du  village o u  d u  « farig  », 
su r to u t ceux qui ne fréq u en ten t pas les g ran d s m archés.
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3) « W o u k a la  », agen ts o u  assis tan ts  em ployés p a r  de g ran d s co m m er­
çan ts  e t trav a illan t essen tie llem ent à e n trep ren d re  para llè lem en t des 
tran sac tio n s  personnelles.

4) G ra n d s  com m erçan ts  é tab lis  d an s de g randes villes, qui achem inen t 
le bétail vers O m d u rm an , la L ibye, l ’Égypte et ailleurs. Ils so n t su r­
to u t occupés à  surveiller e t à o rien te r  leurs « W o u k a la  », p lu tô t q u ’à 
s’engager eux-m êm es d an s  les tran sac tio n s  et à les suivre d an s leurs 
détails.

5) « S am asra  » e t « S ab ab a  », o u  in term éd ia ires, d isp o san t d ’u n  m in i­
m um  de cap ita l m ais d ’un  m axim um  de connaissances su r les m a r­
chés, les p rix , les q ualités  à exiger d u  bétail, e t a v an t to u t  su r les 
p a rtic ip an ts  eux-m êm es. O n les trouve ac tivem en t engagés dan s 
presque to u tes  les tran sac tio n s  effectuées p o u r  le co m p te  de g ran d s 
com m erçan ts, auxquels ils v en d en t ces connaissances et les services 
qui en décou len t.

6) « D u m an  », g a ran ts  désignés trad itio n n e llem en t com m e assu reu rs  
financiers, m ais qui jo u e n t aussi de n o m b reu x  au tre s  rôles. C e so n t 
d ’ailleurs des com m erçan ts  im p o rtan ts .

7) R esponsab les ad m in istra tifs  p o u r  la percep tion  de taxes fiscales qui 
co n stitu en t u n e  source  m ajeu re  de revenus p o u r  les au to rité s  lo ca ­
les. Us s’o ccu p en t du  c o n trô le  des m archés e t m a in tien n en t l’o rd re  
public.

Le m arché , en  a ssu ra n t des tran sac tio n s  aussi com pliquées, se p ré ­
sente com m e une in stitu tio n  où  l’in te rac tio n  sociale se concré tise  p a r  
le rô le que  jo u e  ch aq u e  in te rv en an t.

R ô l e  d e s  i n t e r m é d ia ir e s  «  S e b a b a  »  e t  «  S a m a s r a  »

Sur les m archés im p o rtan ts , il est p ra tiq u em en t im possib le  de c o n ­
clure u n e  tra n sa c tio n  sans reco u rir  aux  bons offices d ’u n  in term éd ia ire , 
su r to u t lo rsq u ’on  est co m m erçan t. En effet, ces in te rm éd ia ires d isp o ­
sent, de p a r  leur p ro fession , d ’a to u ts  d o n t ache teu rs et vendeu rs ch e r­
ch en t à faire usage. Ces in te rm éd ia ires o n t une  expérience de la co m ­
m ercia lisa tion  qui dépasse celle de ceux qu i ch erch en t à tra ite r  une 
affaire . Ils g agnen t assez facilem ent la confiance de ces d ern iers et m e t­
ten t rap id em en t ach e teu rs  e t vendeurs en  co n ta c t les u ns avec les 
au tres , p ro m e tta n t à ch acu n  de lui faire fa ire  « une  b o n n e  affa ire  ».
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L eur m obilité  et leur dynam ism e leur perm etten t de rem p lir ces p ro ­
m esses d ’ap p aren ces con trad ic to ires .

P o u r y a rriv er, ces in term éd ia ires s’exercent à réu n ir en  un  tem ps 
« record  » le m ax im um  d ’in fo rm atio n s d isponib les su r les con d itio n s 
qui régissent les tran sac tio n s  en  u n  jo u r  donné , les p rix  su rto u t, q u ’ils 
conn aissen t aussi p a rfa item en t que  possib le non seulem ent su r la place 
où  ils o p è ren t m ais encore su r celles des environs. Ils parv ien n en t 
m êm e à o b ten ir des connaissances valab les su r des m archés éloignés. 
À F o rb a ra n g a  p a r  exem ple, n o u s avons co n sta té  q u ’ils n ’ig n o ra ien t 
pas les prix  p ra tiq u és  à E l-G eneina  e t m êm e à O m d u ran  et à K osti, 
des ach a ts  im p o rta n ts  y é ta n t destinés.

Ces in term éd ia ires o n t aussi des idées sur les s tocks o u  su r la 
q u a n tité  de tê tes de béta il d ispon ib le  p o u r  la vente, ainsi que  su r les 
acheteu rs po ten tie ls  e t la  m esure  de leurs in ten tio n s d ’achat.

D e plus, ils co n n a issen t généra lem ent les id iom es sou v en t n o m ­
breux  usités en de longs m arch an d ag es  o ù  p ro d u c teu rs  e t acheteu rs ris­
q u en t de s’em pêtre r, et co n n a issen t égalem ent la psychologie  des p a r ti­
c ipan ts, sach an t ju s q u ’à quel p o in t ils o n t in térê t à m énager les co n cu r­
ren ts, sinon  à co llab o re r avec eux, a v an t de faire é ta t de leu r su p ério ­
rité.

C ’est p o u r  to u tes  ces ra iso n s q u e  n o u s concluons à l’ind ispensab i- 
lité des « S ab ab a  » et « S am asra  » d an s  les co n d itions actuelles de la 
com m erc ia lisa tion  au  D arfû r, b ien  que leu r existence so it sou v en t c o n ­
sidérée com m e un  « m al nécessaire ».

P ar ailleurs, ch acu n  de ces in te rm éd ia ires fa it de son m ieux p o u r 
ju stifie r son rô le en re n d a n t les m eilleurs services possibles. Il accum ule 
av idem en t to u tes  les in fo rm atio n s  à  sa p o rtée  et, co m p te  ten u  de la 
p récarité  des m oyens de co m m u n ica tio n  et de tra n sp o rt, n ’hésite  pas 
à chercher p a rm i ses hom ologues des co llab o ra teu rs  aussi bien  que  des 
rivaux. U n e  telle co llab o ra tio n  n ’est p as  fondée au  h asa rd  de ren co n ­
tres avec des inco n n u s, il s’ag it g énéra lem en t d ’exp lo iter les liens exis­
ta n t  en tre  p a re n ts  o u  vieux am is. S u r la  base de tous ces élém ents, l’in ­
te rm éd ia ire  se crée une ré p u ta tio n  qui déterm ine  la taille et la q ualité  
de sa clientèle, assure  son s ta tu t su r la place et tém oigne d u  degré de 
sa réussite  en  affaires.

Bien q u e  leu r m étier exige les m êm es ca rac téristiques p ro fessio n ­
nelles, une  n uance  est à considérer en tre  deux  catégories d ’in te rm éd ia i­
res su r les m archés. Le rô le essentiel d u  « S abab i » consiste  à acheter 
e t à vendre  su r une  place donnée , ou  su r l’u n  des m archés en v iro n n an ts  
e t à réa liser ainsi sa m arge  de p ro fit. Si p a r  exem ple il achète  à El-
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Sayah  o u  à E l-M alh a , cela p eu t ê tre  p o u r  vend re  à M a lit m ais p as  p lus 
loin. S’il achète  à F o rb a ra n g a , il p eu t aller vendre  à E l-G eneina . La 
m arge de p ro fit varie , elle rep résen te  souven t c inq  à d ix  p o u r  cen t du  
p rix  d ’ach a t, m ais les c irconstances so n t ch an g ean tes  e t si le bénéfice 
a tte in t p arfo is  ju s q u ’à  v ingt o u  tren te  p o u r cen t, il p eu t aussi ê tre  nul. 
P o u r  un  « S abab i », la  possession  d ’u n  certa in  cap ita l est p a r  consé­
q u en t ind ispensable .

Le « S am asri », p a r  co n tre , vit des com m issions q u ’il reço it à l’oc­
casion  des tran sac tio n s  auxquelles il p a rtic ipe  p a r  ses services.

S t r a t é g ie  d e s  i n t e r m é d ia ir e s  e t  f o r m a t io n  d e s  p r ix

« S ab ab a  » et « S am asra  » ne d iffèren t p as  l’u n  de l’a u tre  p a r  la 
s tra tég ie  qu i leu r perm et de réaliser des affaires. T o u s  deux  ch erch en t 
à  e n tre r  en co n ta c t o u  à  se faire p résen ter, en d eh o rs  o u  su r le m arché , 
a u ta n t de p ro d u c teu rs  o u  de p ro d u c teu rs-v en d eu rs  que possib le  av an t 
que  les acheteurs, su r to u t les com m erçan ts  e t agen ts de com m erce, 
a ien t le tem ps de fa ire  la m êm e chose. C ette  stra tég ie  leu r réussit si 
bien q u ’il p a ra ît p ra tiq u em en t im possib le  à un tiers de tro u v e r un  ven­
d eu r qui n ’a pas été ap p ro ch é  p a r  un  ou  p lusieurs de ces in term éd ia ires 
et ne s’est pas engagé p a r  p rom esse  à l’un  d ’eux.

Le « S abab i », d isp o san t p a r  défin ition  d ’u n  ce rta in  cap ita l, verse 
a lo rs une  avance (A rb o u n ) p ro p o rtio n n e lle  au  p rix  espéré  p a r  le ven­
deur. C e p rocédé  rend  l’engagem en t d u  ven d eu r au  « S abab i » p lus 
c o n tra ig n a n t que  celui q u ’il p o u rra it  c o n tra c te r  avec u n  « Sam asri ». 
P a r  co n tre , celui-ci p ro m e t sou v en t l’ach a t d ’u n e  g ran d e  q u an tité . E n  
effet, au  m om en t o ù  la concu rrence  se fa it jo u r , le « S abab i » est en 
m esure de l’é lo igner en a ffirm an t q u ’il ne cherche pas u n  ach e teu r m ais 
préfère  com plé te r lu i-m êm e le paiem ent.

Des d ispu tes éc la ten t facilem ent en de sem blables occasions, pas 
seu lem ent en tre  co n cu rren ts . E n  effet, les vendeurs ne so n t p as  sans se 
m éfier et ils cherchen t de leu r cô té  à p ren d re  c o n ta c t avec une  ou  p lu ­
sieurs personnes, p a rfo is  m êm e un  « D am ine  » (g a ran t) susceptib le  de 
leur p ro cu re r  des clients sérieux, c ’est-à-d ire  des clients financièrem en t 
ap tes et p sycho log iquem en t d isposés à leur fa ire  des ach a ts  de  façon  
régulière.

Il fa u t d ire  que les in te rm éd ia ires so n t m ieux en  m esure  que  les 
vendeurs de so n d er les capacités financières et de négocier en consé­
quence et p eu t-ê tre  m êm e de les po u rsu iv re  en ju stice  en cas de d éfau t
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de pa iem en t en  tem ps voulu . N éan m o in s, cela ne veut p as  d ire  que  les 
vendeurs, conscien ts de leur in fério rité  com m erciale, ne cherchen t pas 
à la su rm o n te r  en  s’ad re ssan t d irec tem en t aux co m m erçan ts  et à plus 
d ’u n  in te rm éd ia ire  et en c o m p a ra n t e t ju g e a n t a ttitu d es  et services.

Les v endeu rs en  général, e t su r to u t les « G a la ja  » v iennen t au  m a r­
ché p a r  pe tits  g roupes de deux, c inq  e t m êm e dix personnes, m em bres 
d 'u n e  m êm e fam ille ou  d ’un  m êm e « F arig  », o ffran t à la vente de c in ­
q u an te  à tro is  cen ts têtes de bétail. U ne  fois au  m arché  e t ap p ro ch és 
p a r  des in term édia ires, ce rta in s  d ’en tre  eux se ch a rg en t de g a rd e r les 
bêtes p e n d a n t que  l’un  ou  l’au tre  fait le to u r  du  m arché , éco u ta n t p o u r  
co n n a ître  les p rix  d u  jo u r , in te rro g ean t les in term éd ia ires po ten tie ls  sur 
le prix  de leurs services. Ils fo n t souven t cela à l’insu  de celui avec 
lequel ils se so n t déjà en ten d u . U n  in te rm éd ia ire  h o n n ê te  e t sû r de lui 
n ’a pas à en ê tre  tro u b lé  e t à s’en fâcher. Sa ré p u ta tio n  peu t m êm e y 
gagner.

Ce so n t les « G a la ja  » qui se p réo ccu p en t le p lus de l 'h o n n ê te té  des 
in term éd ia ires, c a r  é ta n t eux-m êm es à la fois éleveurs et ach e teu rs  de 
bétail d an s  les « F a rig  », ils ch erch en t à récupérer leu r a rg en t avec 
bénéfice. Ils so n t aussi soucieux de tran sac tio n s  aussi bo n n es que  p o s­
sible pa rce  que  souv en t chargés de vendre  p o u r le co m p te  d ’au tres  
m em bres de leu r « F arig  ».

C erta in s  vendeurs con fien t leu r bé ta il à un  gard ien  dès q u ’ils son t 
à quelques k ilom ètres du  m arché , o ù  ils se ren d en t ensu ite  afin  de se 
renseigner su r les possib ilités de tran sac tio n s  e t la ten d an ce  des prix. 
S’ils ne so n t pas sa tisfa its p a r  ce q u ’ils a p p ren n en t ainsi, ils re p a rte n t 
avec leurs bêtes p o u r  revenir un  a u tre  jo u r  de m arché.

L a p eu r d ’être  « m angés » (le term e c o u ran t) p a r  les in term édia ires 
p ousse  les vendeurs à  s’ad resser de préférence à des m em bres de leur 
p ro p re  e thn ie  o u  à  des h a b ita n ts  de leu r village. C ’est su r to u t le cas 
q u an d  se pose une questio n  de langue.

C onscien ts des soupçons qu i pèsen t su r eux, les in term éd ia ires fo n t 
de leu r m ieux p o u r  se créer une  b o n n e  ré p u ta tio n  d an s  le m o n d e  des 
vendeurs et acheteurs. L eu r rô le a p p a ra ît c la irem ent d ans la  fo rm a tio n  
des prix . Le m arch an d ag e  y dem eure  techn ique co u ran te  et les in te rm é­
d iaires a id en t à  év iter la  p ara ly sie  des affa ires q u ’ils p o u rra ie n t p ro v o ­
quer, perspective d ’a u ta n t  p lus red o u tab le  p o u r  ceux qui v iennen t de 
loin que  les m archés d u  bétail au  D a rfû r  ne so n t v ra im en t actifs que 
d u ra n t c inq  ou  six m ois de l’année.

Il fau t d ire  aussi q u ’en d eh o rs  des com m erçan ts, les gens m an ­
q u en t d ’une  référence de base p o u r  décider des prix . Les p ro d u c teu rs
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n ’o n t guère  de com pétence  o u  de tem ps p o u r  ca lcu ler leurs coû ts  ou  
la va leu r économ ique  de leu r p ro d u c tio n  d an s la m esure où  il s 'ag it, 
p a r  exem ple, des fra is de m a in -d ’œ uvre. L eu r référence est p rise  en 
fo nc tion  de la co n so m m atio n  p lu tô t que de p ro d u c tio n , c ’est-à-d ire  à 
p a r tir  de leurs p ro p res  beso ins d 'a rtic le s  locaux, tels que céréales, légu­
m es e t im p o rtés , tels que  sucre, vêtem ents, etc. ou  m éd icam en ts, vac­
cins, so ins vétérinaires, n a tro n , etc. p o u r  leurs bêtes, p lus l’eau  qui su r­
git com m e un g ros p rob lèm e en été.

En revanche, les co m m erçan ts , su rto u t ex p o rta teu rs , p ossèden t des 
références qui m a n q u e n t aux  p ro d u c teu rs , p o u r  se fa ire  une  idée des 
p rix  à p ra tiq u e r. Ils saven t ce q u ’il est possib le e t p ru d e n t de considérer 
et, m êm e ceux qu i d o n n e n t au x  au tre s  l’im pression  d ’y ê tre  ind iffé­
ren ts , conn aissen t b ien  leu r p ro p re  situ a tio n  financière  e t l’é ten d u e  de 
la m arge  de sécurité  à observer, com pte  ten u  de l’aide q u ’ils p o u rra ie n t 
espérer s’ils se v oya ien t m enacés de faillite. Sans oub lie r que, q u a n d  les 
com m erçan ts  v iennen t effectuer leurs achats , ils o n t en tê te  des prix 
c o u ra n ts  d u  bétail d ans les g ran d s cen tres de co n so m m atio n , rég io ­
naux , n a tio n au x  o u  in te rn a tio n au x  (su rto u t la L ibye, l’E gyp te  et la 
R ép ub lique  C en tra fricaine). E n tre  le co m m erçan t d isp o san t de b e a u ­
c o u p  d ’élém ents p o u r  d é te rm in er un prix  et le ven d eu r qui en m anque , 
c ’est l’in te rm éd ia ire  qui p o u rra it bien rap p ro ch e r les deux  parties.

C ette  ré p u ta tio n  dépend  su r to u t de leur h o n n ê te té  et leu r hab ile té  
d an s le m étier, m ais aussi de leur d iscré tion  d an s  leu r quête  de co m ­
m issions. U n  in te rm éd ia ire  de b o n n e  ré p u ta tio n  est ce rta in  de vo ir ven­
deu rs et acheteu rs ven ir à  lui d ’eux-m êm es. T o u s  les in term éd ia ires 
son t donc  soucieux de p résen te r leur s ta tu t et leur p o sition  en m o n ­
tra n t q u ’ils so n t d ynam iques, fac ilitan t les tran sac tio n s  de leurs clients 
en  m e tta n t à leu r d ispo sitio n  la  m eilleure in fo rm a tio n  possib le  su r to u t 
en m atiè re  de prix , de m arch an d ag e  et des tendances d u  jo u r , et aussi 
en m e tta n t en co n tac t ceux qui o n t un  in té rê t réc ip roque.

Les in term éd ia ires tien n en t à affirm er la  nécessité de leu r p ro fes­
sion. S’ils c o n s ta te n t que  des ach e teu rs  insisten t p o u r  se p asser d 'eux , 
ils so n t capab les de se liguer p o u r  fa ire  évoluer les p rix  à leu r guise et 
p o u r  b lo q u er les tran sac tio n s  com m encées en ig n o ran t leur existence. 
Ils fo n t d o n c  p reuve de so lidarité  p o u r  la défense de leurs in té rê ts  co m ­
m uns, c ’est-à-d ire  q u a n d  leur rô le  est m is en  cause. A u trem en t, la c o n ­
cu rrence  la p lus ach arn ée  règne en tre  eux.

D e la p a r t des vendeurs et des acheteurs, to u t cela m ène à une  a t t i ­
tude  am biguë et p arfo is  f ru s tra n te  à l’égard  des in term édia ires. O n les 
regarde  d ’u n  cô té  com m e des o p p o rtu n is te s  qui s’enrich issen t en
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ex p lo itan t les m édiocres co n d itio n s de com m u n ica tio n  et d ’in fo rm atio n  
du  public . M ais d ’a u tre  p a r t, on  se rend  co m p te  d u  bénéfice à  tire r de 
leurs services. C erta in s  p ro d u c teu rs  ru rau x  les co n sidèren t com m e les 
seuls capab les de les p ro tég er co n tre  une possib le ex p lo ita tio n  p a r  les 
gros co m m erçan ts , tan d is  que  de p etits  com m erçan ts locaux  ne voient 
en eux que des pa rasite s  à élim iner e t se p la ignen t de leur présence aux  
au to rité s  adm in istra tives.

Les services des in term éd ia ires so n t généra lem ent appréciés p a r  les 
co m m erçan ts  d ’au tre s  villes ou régions, auxquels ils pe rm etten t de c o n ­
c lure  des affaires im p o rta n te s  (p a r  exem ple l’ach a t de c inq  cen ts m o u ­
ton s en u n  jo u r)  qu i sans eux, ex igeraien t b eau co u p  tro p  de tem ps.

R ô l e  d e s  «  W o u k a l a  »  —  A g e n t s  d u  c o m m e r c e

D ’après to u t ce que  n o u s avons pu  ap p ren d re  et observer su r les 
m archés im p o rta n ts  au  D arfû r, le com m erce de g ros reste l’ap an ag e  de 
quelques g ran d s com m erçan ts  o rig inaires du  D arfû r, d ’O m d u rm an , 
K osti, D o n g o la  et au tres  lieux.

M algré  l’im p o rtan ce  de leurs ach a ts , leu r présence y est re la tive­
m en t rare . D isp o san t des cap itau x  d o n t ils o n t beso in , l’im p o rtan ce  de 
leurs affaires les re tien t lo in  des m archés o ù  le com m erce d u  bétail 
exige de fréquen ts dép lacem en ts en m êm e tem ps que  la  présence dès 
q u ’une affa ire  m êm e peu  im p o rta n te  est en  vue. C ’est aussi vrai p o u r  
les com m erçan ts  libyens, en través p a r  leu r n a tio n a lité  é tran g ère , su r­
to u t à M alit. Ils o n t ainsi to u s  beso in  de « W o u k a la  » (singulier 
« W akil ») qu i fo n t fructifie r leurs cap itau x  investis d an s  le com m erce 
d u  bétail. C es « W o u k a la  » so n t souven t choisis parm i les frères, 
beaux-frères, cousins ou  p a ren ts  éloignés, e t ensuite  les p roches am is ; 
ce so n t les agen ts responsab les p a r  p ro c u ra tio n  des tran sac tio n s  d o n t 
ils so n t chargés, aussi b ien  que d u  soin et d u  tra n sp o r t d u  bétail vers 
les d e stin a tio n s qui leur so n t ind iquées p a r  leur p a tro n . C es « W o u ­
ka la  » peuven t av o ir aussi à  ach e te r p o u r  « E l-M ab it » ce qui signifie 
litté ra lem en t « passer la n u it » e t en fa it g ard er les bêtes d an s  les lieux 
d ’herbage  a v an t de les ram en er au  m êm e m arché  o u  de les envoyer a il­
leurs, d an s  une période  de q u a tre  à hu it m ois.

Le com m erce du  bétail co n stitu e  un p lacem ent des p lus ren tab les 
p o u r  les com m erçan ts  de la cap ita le  n a tio n a le  aussi bien que  p o u r  ceux 
de la rég ion , certa in s d ’en tre  eux figuren t parm i les p lus g ros cap ita lis­
tes d u  pays g râce en p a rtie  à ce com m erce. En a c h e tan t p o u r  « El-
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M a b it », ils espèren t u n  m axim um  de bénéfice e t jo u e n t la ca rte  des 
p ro b ab ilité s  écologiques. Le bétail destiné à  « E l-M ab it » est to u jo u rs  
so it très jeu n e , so it en é ta t physique  précaire. D an s le p rem ier cas, on  
le n o u rr it  p o u r  q u ’il g rand isse , d an s le second o n  lui évite te m p o ra ire ­
m en t le risque  de l’achem inem en t su r pied. Les bêtes so n t ainsi souven t 
confiées à des éleveurs p o u r  la du rée  d u  « K h a r if  », la saison  des 
pluies, et engraissées a v an t d ’être  envoyées p lus loin.

Les co m m erçan ts  assez im p o rta n ts  p o u r  reco u rir  à ce p rocédé  de 
co m m erc ia lisa tion  en tiren t des bénéfices considérab les p o u rv u  que  la 
qu a lité  des p â tu rag es  et la durée  des p lu ies so ien t favo rab les, e t qu 'ils  
a ien t à leu r service des éleveurs honnêtes e t de b o n s « W o u k a la  ». U n  
m êm e co m m erçan t p eu t désigner p lusieurs de ces dern iers, d ispersés 
d an s to u s les m archés de la  rég ion  et choisis so it d an s sa résidence 
(O m d u rm an  p a r  exem ple), so it au  D arfû r. L ’av an tag e  q u ’il p eu t avo ir 
à  p ren d re  u n  « W akil » d an s la  rég ion  p lu tô t que  chez lui, c ’est q u ’un  
tel ag en t a p ro b ab lem en t des affin ités avec les p ro d u c teu rs  locaux. 
É ta n t des leurs, il co n n a ît les gens, m archés, « ga la ja  » et « sab ab a  » et 
m êm e souven t les ad m in is tra teu rs . Il p eu t se d ép lacer facilem ent, et p a r 
sa présence, se ten ir au  c o u ra n t des bonnes perspectives de tran sac tio n s  
to u t le long de l’année. Le « W akil » local est d ’a u ta n t p lus apprécié  
q u ’il est lu i-m êm e co m m erçan t, c a r  en ce cas il est aussi m otivé  e t c o n ­
cerné p a r  les tran sac tio n s. M algré to u t, les co m m erçan ts  cherchen t 
d ’a b o rd  des agen ts p a rm i les leurs parce q u ’il s’ag it aussi d ’in té rê t 
fam ilial, de vo ir un  des siens jo u ir  de cette  occasion  p lu tô t q u ’u n  é tra n ­
ger. U n  p ro b lèm e de confiance  e t de possib ilité  de c o n trô le r  les ac tiv i­
tés d u  « W akil » in te rv ien t enfin , a ffa ire  sans d o u te  p lus facile au  cas 
où  l’agen t est un  p ro ch e  b ien  co n n u  d u  com m erçan t.

Le « W akil » recru té  à O m d u rm an , K o sti, etc. est généra lem ent 
a v an tag é  d u  p o in t de vue financier, parce q u ’il jo u it de la ré p u ta tio n  
de p o u v o ir pay er sans délai dém esuré. D u m o m en t q u ’un  co m m erçan t 
o u  u n  ag en t v ien t d ’u n e  localité  com m e O m d u rm an , les gens ten d en t 
à  le c ro ire  to u jo u rs  so lvable ou , to u t au  m oins, so u ten u  p a r  des tiers 
solvables. D e plus, soucieux de g ros ach a ts , u n  tel ag en t est susceptib le  
d ’in te rv en ir p o u r  fa ire  m o n te r  légèrem ent u n  prix , en v e rtu  de la m arge  
d o n t il jo u it le p lus souven t p o u r  décider du  prix  à  offrir.

A ssez fréquem m en t, ce « W akil » engage de p etits  sous-agents. 
C ’est su r to u t v ra i q u a n d  la co n cu rren ce  est fo rte  en tre  ach e teu rs  e t que  
chacun  d ’eux se p récip ite  en vue de réaliser un g ros chiffre d ’affaires. 
Les sous-agen ts so n t a lo rs engagés so it d ’une  m an ière  p e rm an en te , soit 
p o u r un , deux  ou  tro is  jo u rs  de m arché  et to u ch en t des com m issions
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en fo nc tion  de leur c o n tr ib u tio n  aux  achats. L eur rôle consiste  essen­
tiellem ent à  rassem bler de petits  g roupes de bêtes p o u r  les p résen te r au  
« W akil », lui p e rm e ttan t ainsi d ’effectuer une grosse affaire . Eux- 
m êm es p a rta g e n t avec les « sam asra  » cette  ca rac téris tiq u e  de n ’avo ir 
parfo is  en m ain  au cu n  capita l.

Q u o iq u e  jo u issa n t d ’une  assez g ran d e  au to n o m ie , le « W akil » s’ef­
force de g a rd e r le co n ta c t avec son  p a tro n  et de le ten ir au  c o u ra n t des 
tran sac tio n s  auxquelles il se livre. Le p a tro n  de son  cô té  le renseigne 
su r l’évo lu tio n  de la dem ande  et des p rix  là où  il se tro u v e  lui-m êm e, 
et ne m an q u e  au cu n e  occasion  de lui d o n n e r des conseils o u  m êm e des 
o rd res. P a r  ses co n tac ts , il p eu t aussi envoyer à son « W akil » l’arg en t 
qui s’avère nécessaire à  l’heureuse issue des tran sac tio n s. Le « W akil » 
p eu t ainsi jo u e r  de sa ré p u ta tio n  et de ses p ro p res  re la tions su r les m a r­
chés p o u r  que  les vendeurs p o ten tie ls  lui réserven t du  béta il en a tte n ­
d a n t l’a rg en t qu i lui a rriv e ra  ou  b ien  p a r  une  b an q u e  o u  bien  p a r  des 
gens qui jo u issen t de la confiance d u  p a tro n . U ne fois p o u rv u  d ’a rg en t, 
le « W akil » opère  com m e n ’im p o rte  quel au tre  co m m erçan t, sa u f  
q u a n t à la  d épendance  d u  p a tro n  et aux  conséquences réc ip roques 
av an tageuses qu i en découlen t.

D é p en d an t de leu r fidélité, de leu r hon n ête té , de leurs m o tiv a tio n s, 
les p a tro n s  p ren n en t u n  in té rê t personnel à leurs agents, leu r p rê ten t 
u n  peu  d ’a rg en t p o u r  q u ’ils fassen t quelques affaires à leur p ro p re  
com pte  (on  vo it des « W o u k a la  » acq u érir  ainsi à leu r to u r  des e n tre ­
prises indép en d an tes) e t gèren t leurs in térê ts  à dom icile  s’ils le q u itte n t 
p o u r  des voyages d ’affaires, sans oub lier à l’occasion  de faire des 
cadeaux  à leurs fam illes.

O n co m p ren d  ainsi p o u rq u o i les com m erçan ts  rec ru ten t leurs 
« W o u k a la  » p a rm i leurs p roches, ca r finalem ent o n  p eu t d ire  que  les 
affaires com m erciales son t p ra tiq u em en t inséparab les de celles de la 
fam ille.

T r a n s a c t i o n s  s u r  le  b é t a il  —  R ô l e  d u  «  d a m in e  »  ( g a r a n t )

Le « d a m a n a  » (m o t qui se tra d u it  litté ra lem en t p a r  cau tio n ) est 
une  in s titu tio n  socio -économ ique d o n t le « dam ine » o u  g a ra n t est le 
rep résen tan t. C e « dam in e  » est une  p ersonne  solvable choisie p a r  les 
m em bres d ’une  e thn ie  p o u r  assu rer le rô le d ’assu reu r financier à l’o cca­
sion de tran sac tio n s  su r le bétail. Il p ren d  a lo rs en charge  le vendeur 
de bétail, g a ran tissan t à l’ach e teu r que l’ob je t de la  vente n ’a  pas été 
volé ou  acqu is illégalem ent. Si une  d ispu te  éclate, le « d am ine  » s’en ­
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gage à  re tro u v e r le ven d eu r o u  à indem niser l’ache teu r. A ussi, e t q u o i­
que  déjà fo r t de sa connaissance  des m em bres de  l’e thn ie  assurée, le 
« d am ine  » cherche-t-il ch aq u e  fois à  recueillir les dé ta ils  les p lus précis 
n o n  seu lem ent su r le v en d eu r m ais aussi su r l’an im al en  q u estio n , sa 
cou leu r, son âge, ses m arq u es o u  signes particu lie rs , etc., to u t ce qui 
p eu t l’a id e r à régler un  p ro b lèm e quelconque. S u r tous les m archés du  
D arfû r, la présence e t l’acco rd  d u  « dam ine » so n t ind ispensab les à la 
conclusion  d ’une tra n sa c tio n  su r le bétail.

É ta n t d o n n é  l’é ten d u e  de ses engagem ents financiers, le « dam in e  » 
lu i-m êm e est souven t assuré  ou  pris en charge  so it p a r  un  ch e f d ’ethn ie, 
so it e t p lus ra rem en t, p a r  un  riche com m erçan t. À  sa désig n a tio n , le 
« dam in e  » verse une  som m e d ’a rg en t (v a rian t en tre  S£ 250 et 350, en 
1984-1986) sous fo rm e de cau tio n  aux  a u to rité s  ad m in istra tives, e t paie 
les fra is de licence de « d a m a n a  » p rofessionnel. D e son cô té , il touche 
d u  v endeur l’indem nité  p révue  p o u r  ce « d a m a n a  » e t un  p o u rcen tag e  
fixé su r le prix  c o u ra n t du  bétail.

Le « d a m a n a  » est une  in s titu tio n  form ellem ent reconnue très c a ra c ­
téristique  de la m an ière  d o n t se conço iven t au  D a rfû r  les tra n sa c tio n s  su r 
le bétail. En p ra tiq u e , le « d am ine  » ne p ren d  les v endeurs en  charge  que 
selon leurs orig ines e thn iques. Son choix  im plique d o n c  le consen tem en t 
des no tab les  de l’e thn ie  ou  des e thn ies concernées p a r  le « d a m a n a  ». La 
sociab ilité  du  c a n d id a t e t sa co nna issance  générale des e thn ies co n stitu en t 
des critères im p o rta n ts  dan s son choix . Ses qua lités  personnelles son t 
aussi considérées com m e élém ent fo n d am en ta l : il d o it ê tre  respectab le, 
ho n n ê te , généreux et av o ir le sens de la so lidarité . O n  considère  égale­
m ent la d ispositio n  ou  les capacités financières d u  c a n d id a t, ses revenus, 
ses richesses. U ne  fois to u tes  ces con d itio n s satisfaites, un  c o n tra t  re n o u ­
velable annuellem en t est conclu  en tre  d ’une p a rt, les chefs o u  n o tab les  des 
e thn ies concernées e t le « d am ine  » d ’au tre  p a r t. P a r  son rôle, le 
« dam in e  » est en m esure d ’a id e r et d ’o rien te r d ’au tre s  m em bres q u e  ceux 
q u ’il assu re  p a rm i les m em bres d ’une o u  p lusieurs ethnies.

N o u s insistons sur le fa it que  le rôle de « d am ine  » n ’est pas s tric ­
tem en t économ ique. P a r son  engagem ent personnel et sa c a u tio n  so li­
da ire , il est un  p a rten a ire  p ra tiq u em en t ind ispensab le , reco n n u  non  
seulem ent p a r  le v en d eu r e t l’ach e teu r, m ais aussi p a r  les au to rité s  
ad m in istra tives, qui o n t inscrit son  in te rv en tio n  d an s  la loi en spéci­
fian t que  p e rsonne  n ’est au to risé  à  vendre une  bête a illeurs que  dan s 
un m arché  au  bétail o u  section  réservée au  bétail d an s un  m arché  géné­
ral, s a u f  si la tra n sa c tio n  est a ttes tée  p a r  un  « d am ine  » p ro fessionnel, 
spécialisé d an s les tran sac tio n s  su r le bétail.
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C ette  in s titu tio n , en effet, vise à é tab lir  un c lim at de confiance 
en tre  ach e teu rs  e t vendeurs en leur in sp iran t un sen tim en t de sécurité  
p a r l’engagem ent personnel et solennel d u  « dam ine ». Le « dam in e  » 
rem plit ainsi au p rès  des e thn ies un  rô le que les a u to rité s  ad m in is tra ti­
ves so n t incapab les d ’assum er p arce  q u ’il inspire confiance  tan d is  que 
les fo n c tio n n a ires  passen t p o u r  n ’ê tre  intéressés q u ’à percevo ir l’im pôt 
p lu tô t q u ’à ren d re  service.

T o u t en  p a r ta g e a n t ces sen tim en ts, les deux p a rten a ires  n ’en diffè­
ren t pas m o ins en tre  eux q u a n t à ce q u ’ils a tten d en t d u  « dam in e  », 
su r to u t q u a n d  il s’ag it de s’en ten d re  su r sa com pétence en vue de son 
élection o u  de son  licenciem ent. D u  p o in t de vue ad m in is tra tif , le 
« d am ine  » ne p eu t ê tre  licencié que  p o u r  une  ou  p lusieu rs des ra isons 
su ivantes : délit o u  crim e ju g é  p a r  la ju stice , acte co n tra ire  aux  règle­
m ents su r les m archés, tels q u ’en tre tiens avec des vendeurs ou  des 
acheteu rs en  vue de tran sac tio n s  en d eh o rs  des heures ou  des em place­
m ents officiels de m archés.

La d ésigna tion  et le licenciem ent d u  « dam ine » d ép en d an t aussi de 
l’e thn ie  concernée, l’une  d 'elles p eu t très bien voir d an s  la com plicité  
sanctionnée  p a r  l’ad m in is tra tio n  u n  service p a rticu lie r que le 
« dam ine » a vou lu  lui rendre. P a r co n tre , les e thn ies inv o q u en t so u ­
ven t p o u r  le licencier des ra isons socio log iquem ent révélatrices e t c o n ­
c luan tes que  l’ad m in is tra tio n  rejette  com m e injustifiées o u  peu  c o n ­
vaincan tes. L im ités p a r  leurs p réo ccu p a tio n s adm in istra tives, in cap a ­
bles de saisir l’am p leu r des liens u n issan t les « d u m an  » (p luriel de 
d am ine) à leurs e thn ies, les fo n c tio n n a ires  co n d am n en t com m e incom ­
préhensib les sinon  anarch iq u es, les ra iso n n em en ts  ém is p a r  les rep ré ­
sen tan ts  des e thn ies e t les co n sidèren t com m e des obstacles au  bon  
fo n c tio n n em en t du  « d a m a n a  ».

Il conv ien t d onc  de souligner que  le « dam ine » do it en p rincipe jo u ir  
d ’une  accep ta tio n  générale de la  p a r t  des m em bres de l’e thn ie  assurée. 
C a r  il suffit de s’en ten d re  p o u r  exiger le d é p a rt d ’un  « dam ine » bien  q u ’il 
so it élu  p a r  les chefs e t n o tab les  co n fo rm ém en t aux  con v en tio n s de l’e th ­
nie et reco n n u  p a r  les au to rité s  adm in istra tives.

Bien que  certa ines e thn ies refusen t de le reconna ître , le ca rac tère  
e th n iq u e  des a ttitu d es  à l’égard  d u  « d am ine  » est a ttes té  im plicitem ent 
d u  m oins p a r  le fa it q u ’en cas de licenciem ent d ’un « dam ine » e th n i­
q u em en t é tran g er, son  rem p laçan t est to u jo u rs  choisi au  sein de l’e th ­
nie concernée (v. tab leau  21).

C ela  signifie n o n  seu lem ent l’hostilité  de l’e thn ie  concernée à 
l’égard  de celle d u  « dam in e  » licencié, m ais aussi une  a ttitu d e  m éfian te



T a b l e a u  21 
R ela tio n s en tre  « d u m a n  » e t ethnies
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ou étendue 

du « damana »
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du

remplaçant

Ethnies concernées 
par te remplacement 

du « domine »

Ahmed Nahar (premier 
remplaçant, son fils)

Zaghawa Zaghawa, Zailat, Mima, 
Birgid, Ben-Jarar, 

Berti, Ireigat, Iteifat, 
Kababish

El-Fasher 
et ses environs

Ali Akzam 
El-Douma Ib. Abakar 

Moussa Mahmoud 
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Birgid
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Zailat
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(Zailat)
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Beni-Helba, Ta’icha
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et marchés 

environnants

Ahmed Abakar 
Issa Osman

Fûr
Gimir

Fûr 
Gimir, Jebel

Haj-Mohammed Tahir 
Abou-Safita

Fezzan du 
(Jalo)

Fezzans 
et tous Mahgrébins

El-Fasher, Malit 
et Kutum

Ahmed M. Tahir (fils) 
ensuite, Sharf E. Din

Fezzan 
Fezzan ?

Fezzans + Mahgré. 
Fezzans + Mahgré.

Fadl Azouze Kenine Kenine El-Fasher Mohammed F.A. (fils) Kenine Kenine

Hamid Adam Fellata Fellata du Sud-Darfûr Kattal 
et ses environs

- - -

Abakar Manji Zaghawa Zaghawa, Gura’an, 
Bédeiyat

El-Fasher - - -

Yousf Daossa Zaghawa Zaghawa du Tchad El-Geneina ? Zaghawa Zaghawa
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envers les au tres  e thn ies, e t une ten d an ce  de chacun  à se rep lier su r lui- 
m êm e en cho isissan t to u jo u rs  un  « d am ine  » qu i lui a p p a rtien t. L a plus 
g ran d e  fréquence de ce choix  im plique  une  so lidarité  accrue  à l’in té ­
rieu r des g roupes e th n iq u es d o n t le p restige gagne à  se serv ir de son 
p ro p re  « dam ine » p lu tô t que  d ’en chercher un ailleurs, au  risque de 
tension  au  sein des g roupes concernés.

En o u tre , le critère  e th n iq u e  n ’a jam ais  ta rd é  à deven ir explicite 
dan s les quelques co n v ersa tio n s que n o u s avons eues au  sujet de licen­
ciem ents d ’un  « dam in e  ».

D an s  to u te s  les accusa tions dressées co n tre  le « dam in e  » licencié, 
il y en a  très peu  qu i so n t de ca rac tè re  économ ique, ce qui confirm e 
n o tre  hypo thèse  sur l’im p o rtan ce  d u  ra p p o r t social en tre  le « d am ine  » 
et ses assurés. Q u o iq u e  les ra isons invoquées so ien t vagues o u  peu  c o n ­
vaincan tes, d u  m o m en t que  les re la tio n s se dég rad en t ju s q u ’au  p o in t 
d ’a rriv e r à de telles accusations, il dev ien t p ra tiq u em en t im possib le de 
m a in ten ir un  « dam in e  » d an s  ses fonctions, m êm e si sa co n d u ite  est 
irrép ro ch ab le  du  p o in t de vue ad m in istra tif.

En p lus de ses ob lig a tio n s form elles, relatives au  « d a m a n a  », le 
« dam ine » a des devo irs tels que  loger ses clients, les o rien te r, veiller 
su r leurs b iens, les n o u rr ir  et m êm e les d ivertir à  l’occasion , q u ’il ne 
p eu t p as  négliger sans risquer de vo ir sa com pétence m ise en  cause et 
d ’ê tre  licencié. U n  licenciem ent im plique des conséquences sociales 
im p o rtan te s  d é b o rd a n t l’aspect économ ique  des m archés.

Le « dam in e  » exerce ses fonctions su r un  te rrito ire  d o n t l’a ire  est 
une  source perpétuelle  de querelles en tre  « d u m an  » s’accu san t les uns 
les au tres  d ’in tru s io n  d an s leurs dom aines respectifs.

L ’ad m in is tra tio n  a y an t fixé les lim ites des c irconscrip tions en 
d eh o rs  des « d a rs  » trad itio n n e ls  des ethn ies, ces c irconscrip tions son t 
souven t reconnues, p lu tô t que lesdits « d a rs  » com m e d é lim itan t aussi 
le te rrito ire  confié à un  « dam ine », et il en résulte  que  le « d am ine  » 
dev ien t responsab le  des tran sac tio n s  de to u s les m em bres d 'u n  g roupe 
e th n iq u e  fré q u e n ta n t les m archés d ’u n  « O m o u d ia  » ou  d ’u n  conseil 
ru ra l, tan d is  que dan s les ag g lom éra tions telles q u ’E l-F ash er, M alit ou  
E l-G eneina , le « dam in e  » est responsab le  d ’u n  m arché  im p o rta n t m ais 
un ique , c ’est-à-d ire  de to u s  les m em bres de l’ethn ie  assurée qui fré­
q u en ten t ce m arché . L ’inconvén ien t est q u ’il a rrive des m om en ts où  
des vendeurs se ren d en t d an s u n  m arch é  o ù  ils ne p euven t ê tre  p ris en 
charge  p a r aucun  « d am ine  ».

Les m em bres de certa ines e thn ies é ta n t éparp illés un  peu  p a r to u t 
au  D a rfû r et m êm e au -de là , p lusieurs « d u m an  » peuven t a lo rs ê tre  
responsab les d ’u n  m êm e g ro u p em en t ju sq u e  d ans u n  seul m arché . A



1 5 6 FATIMA ABDEL-RAHMAN EL-RASHEED

E l-G eneina  et env irons, p a r  exem ple, un  « d am ine  » s’occupe des 
Z ag h aw a  du  S o u d an , e t un  a u tre  de ceux du  T chad .

Q u an d  un  « d am ine  » est responsab le  de p lusieu rs m archés o u  q u ’il 
a des clients q u ’il ne p eu t p lus servir à lui to u t seul, il désigne des « W o u ­
kala  », des a ss istan ts  et rep résen tan ts  p o u r un ou  p lusieurs m archés.

C o n sid é ran t l’é tendue et la  com plexité  d u  rô le d u  « d am in e  », on  
p eu t d ire  que  son p o u v o ir de c o n trô le  des tran sac tio n s  dépasse  la position  
qui lui est reconnue  d an s  la h iérarch ie  du  m arché. Placé au-dessus de lui, 
le « K atib -e l-S ouk  », fo n c tio n n a ire , responsab le  de la surveillance des 
tran sac tio n s  su r le m arché , et d ’en faire  ra p p o rt, d ép en d  p ra tiq u em en t 
des « d u m an  » au  m oins d an s certa in s  m archés, p o u r  la percep tion  des 
d ro its  à  p ay er p a r  les p a rtic ip an ts . U n  responsab le  a résum é la  s itu a tio n  
en d isan t q u e  « p o u r  co n trô le r  les tran sac tio n s  su r les m archés », il fau t 
com m encer p a r  av o ir le « d am an a t-e l-d u m an  », c ’est-à-d ire  s’assu re r de 
leur confiance  et leur co llab o ra tio n . O n sait que si vendeurs et acheteurs 
ch erch en t à  g a rd e r secrètes leurs tran sac tio n s , c ’est a fin  de ne p as payer 
de d ro its . Seul le « dam in e  » occupe une  p o sitio n  qui lui p e rm et de d éco u ­
v rir leurs secrets, su r les m archés o u  ailleurs. A ussi les au to rité s  ad m in is­
tra tives tiennent-elles à ce q u ’un « dam in e  » so it p résen t d u ra n t les heures 
d ’o u v ertu re  d u  m arché.

C o m p a r a is o n  «  d a m in e  »  e t  «  m a i-g id a  »

P ar ses fo n c tio n s socio logiques et économ iques, le « d a m a n a  » est 
co m p arab le  à d ’au tres  in s titu tio n s  que l 'o n  tro u v e  ailleurs en A frique. Il 
n o u s sem ble in té ressan t de co m p are r le rôle du  « d am ine  » d u  D a rfû r  à 
celui, ana logue  d an s  une large m esure, d u  « m ai-g ida  » H au sa  d u  N igéria , 
c a r  ch acu n  des deux  p ren d  des risques financiers p a r  engagem ent p e rso n ­
nel. P a rta g e a n t les m êm es risques, ils essaien t de les m in im iser en ch er­
c h a n t à co n n a ître  leurs assu rés p a r  leu r capacité  financière, leurs biens, 
leurs paren tés , leu r ré p u ta tio n  m orale , leur résidence, etc.

U ne fois nom m és, tous deux  assum ent des responsab ilités  d ’o rd re  
social, responsab ilités qui im p liquen t une p ro fo n d e  co nnaissance  des 
trad itio n s  et co u tu m es rég lan t les co m p o rtem en ts  p ro p re s  à chaque 
g ro u p em en t et aux  ra p p o rts  en tre  d ifféren ts g roupes sociaux.

Les po in ts  de d ivergence en tre  « m ai-g ida » e t « d am ine  » p ro v ien ­
n en t su r to u t d u  fa it que  le p rem ier s’engage vis-à-vis d u  ven d eu r et le 
second vis-à-vis de l’ache teu r. Ils s’o ccupen t de deux  p rob lèm es to u t à 
fa it d ifféren ts. Le « m ai-g ida  » s’occupe d 'u n  p rob lèm e économ ique  
u rgen t, celui d u  c réd it e t les possib ilités de paiem ent, tan d is  que  le
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« dam ine » s’occupe d ’u n  p rob lèm e p lu tô t d ’ord re  socio -économ ique 
to u t en sach an t que le p rob lèm e d u  c réd it se pose avec acuité. O r, au  
D arfû r, l 'a ch e teu r a bien le d ro it d ’acq u érir  une bête sans reco u rir aux 
bons services d ’un « dam ine » m ais en fait, il n ’ose pas tra ite r  ainsi avec 
u n  ven d eu r in co n n u , su r to u t s’il s’ag it de gros bétail vendu  sur u n  g ran d  
m arché. C ette  a ttitu d e  en trave  p arfo is  la c ircu la tion  d u  bétail m ais elle 
est to u t à fa it com préhensib le  d an s le con tex te  d ’u n  m ilieu où  le vol de 
bétail n ’est que  tro p  fréq u en t e t fa it m êm e p a rtie  de trad itio n s  qui consi­
d è ren t le vol d u  béta il com m e un  acte  h o n o rab le . D ès lors, l’engagem ent 
d ’un « d am ine  » p ro tège  l’ach e teu r co n tre  un  doub le  risque. D 'u n e  p a rt 
il est ce rta in  d ’ê tre  rem b o u rsé  au  cas o ù  l’an im al se tro u v e ra it volé, d ’a u ­
tre  p a rt, il n ’a u ra  pas à  p ro u v er que  lui-m êm e n ’en a pas été le voleur.

Les activ ités de ga ran tie  ne son t pas les seules q u 'u n  « dam in e  » 
p eu t exercer su r le m arché  au  bétail. C erta in s  d 'e n tre  eux so n t égale­
m en t com m erçan ts  e t leu r s ta tu t en est rehaussé. À l’in s ta r des au tres 
com m erçan ts  en bétail, ils envo ien t des ém issaires ach e te r des bêtes à 
leur com pte . Sur ce dern ie r p o in t, ils se rap p ro ch en t d u  « m ai-g ida  », 
qui se fa it a id er p a r  d ’au tre s  in term édia ires. C ette  d o u b le  activ ité  les 
av an tag e  to u s  les deux  p a r  ra p p o r t aux  au tres  com m erçan ts  e t in te rm é­
d iaires exerçan t leurs fo n c tio n s ta n t  au  N igéria  q u ’au  D arfû r.

E n  conclusion  on  p eu t d ire  que  le « d a m a n a  », cette  in s titu tio n  
socio -économ ique, n o u s révèle un  aspect socio logique im p o rta n t n o n  
seulem ent su r les re la tions en tre  « d u m an  » et les e thn ies q u ’il assure 
m ais aussi su r la délicatesse des ra p p o rts  in tere thn iques. R ap p o rts  qui 
ne so n t pas dém unis de tensions, m u ta tio n s  et con trad ic tio n s. Cela est 
d ’a u ta n t p lus vrai que  le « d am ine  » est appelé  à  jo u e r  un  rô le im p o r­
ta n t en deh o rs  de tran sac tio n s , p o u rv u  q u ’il puisse g a rd e r le te rra in  
d ’en ten te  avec les e thn ies q u ’il assure . D an s une rég ion  com m e le D a r­
fû r où  les conflits  ne son t que  tro p  fréquen ts, la présence du  
« dam in e  » p o u rra it co n trib u e r à m a in ten ir u n  certa in  équ ilib re  d ’au ­
ta n t  p lus que son in te rv en tio n  se concrétise  au  m arché , lieu d ’in te rac ­
tio n  et de p acifica tion  p a r  excellence.

Le commerce des produits agricoles

In t r o d u c t io n

L a com m ercia lisa tion  des p ro d u its  agricoles est fondée su r la  d is­
tinc tion  en tre  m archés ouverts  à to u tes  les o p éra tio n s (gros et détail)
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et « A sw ak  M ahassile  » (p luriel de « Souk M ah so u l) p o u r  la co m m er­
c ia lisa tion  en g ros qu i im plique  le pa iem en t de taxes « U sh u r  » et 
« G ib a n a  ». « S ouk  M ah so u l », s’app lique  ainsi à  la  ven te  des p ro d u its  
su ivan ts  : sésam e, a rach id e , tab ac , gom m e a rab iq u e , n a tro n , m illet, 
so rgho , h arico ts , to m ates  sèches, g ra ines de m elon  o u  to u t a u tre  que 
l’a u to rité  ad m in is tra tiv e  ju g e  utile d ’a jo u te r  à cette  liste. La vente au  
détail d ans ces m archés n ’est pas exclue, souvent les dé ta illan ts  « in te r­
m éd ia ires » o n t accès à  ce type de m arché  p a r  leurs ach a ts  en gros 
a v an t de détailler.

E n  effet, l ’existence de ces m archés spécifiques a  com m e ob jec tif 
p rinc ipal de faciliter la percep tio n  de taxes. L ors de ch aq u e  tran sac tio n  
on  paie une  d o u b le  taxe  : le « G ib a n a  », 10 %  d u  p rix  to ta l des p ro ­
d u its , payé  p a r  le co m m erçan t o u  l’ache teu r, e t 1’« U sh u r », le dixièm e 
du  p ro d u it com m ercialisé, payé p a r  le vendeur. P o u r  a ssu re r le pa ie ­
m en t de ces taxes, les co m m erçan ts  ne peuven t ch a rg e r e t tra n sp o rte r  
d an s leurs cam ions les p ro d u its  achetés que vers la  c lô tu re  d u  m arché . 
Ils p euven t a lo rs so rtir  leurs p ro d u its  p o u r les s to ck er su r p lace ou  les 
tra n sp o rte r  ailleurs. D an s  ce d e rn ie r cas ils p a ie n t u n e  petite  taxe  in ti­
tulée « d ro it de so rtie  ».

Les tran sac tio n s  su r les p ro d u its  agricoles se fo n t d ’u n e  m anière  
co m p arab le  à celles des m archés au  bétail ; l’a c h a t en  g ros e t en q u a n ­
tités im p o rtan te s  reste l’ap an ag e  de com m erçan ts  riches é tab lis à El- 
F ash er, N y ala , M alit, K h a rto u m , etc. Jad is, ce d o m ain e  é ta it p resque 
le m o n o p o le  de com m erçan ts  « Je llab a  », « F ezzan  », etc., o rig inaires 
d ’au tre s  rég ions d u  S o u d an  e t m êm e au-delà , a u jo u rd ’hui on  tro u v e  
a u ta n t de co m m erçan ts  o rig ina ires du  D arfû r. Les co m m erçan ts  riches 
d isp o san t de cap itau x , ch a rg en t leurs agen ts in te rm éd ia ires de leur 
ach e te r les q u an tité s  nécessaires, e t m êm e d ’a ller d ’u n  m arch é  à l’au tre  
p o u r  tro u v e r les artic les les m o ins chers. P a r ailleurs, ces co m m erçan ts  
m ain tien n en t des liens avec des com m erçan ts  ru rau x  qui p o u rra ie n t 
ê tre  chargés d ’ach e te r ces p ro d u its  dan s les villages, et p récisém ent 
chez leurs clients avec lesquels ils so n t p arfo is  liés p a r  les ra p p o r ts  d u  
c réd it o u  au tre . A u m arché  de F o rb a ra n g a , p a r  exem ple, au  m o m en t 
de n o tre  enquête , le jo u r  d u  m arch é  (vendredi), u n  co m m erçan t p o u ­
vait ache te r (p a r  l’in te rm éd ia ire  de ses agen ts et d ’au tre s  in te rm éd ia i­
res) en m oyenne une  so ix an ta in e  de sacs de d ifféren ts p ro d u its , m illet, 
sésam e, etc., e t si l’in te rm éd ia ire  ach e ta it aux  p ro d u c teu rs , 40 livres 
soudan aises  le q u a n ta r  de « g om bo  », le co m m erçan t o u  son  ag en t lui 
en p ay a it 45. Les co m m erçan ts  se liv ren t aux  o p é ra tio n s  d ’ach a t-s to c- 
kage e t tra n sp o r t  to u t  a u  long  de la « m oussim e » (sa ison  de récolte),
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a v an t de se liv rer à l’ex p o rta tio n , spécu la tion  ou  fab rica tio n  locale de 
ces p ro d u its .

C om m e les m archés au  bétail, ceux des denrées so n t p a r  défin ition  
ra rem en t fém inins. C a r  p o u r  y av o ir accès en ta n t q u ’ache teu r, il fau t 
d isposer d ’une  licence com m erciale  de « co m m erçan t de p ro d u its  » et 
p o u v o ir ach e te r éven tuellem ent en gros, et en  ta n t  que  ven d eu r il fau t 
p o u v o ir vendre en  gros. O r, on  sait que les fem m es ne v en d en t p resque 
jam ais  en  g ros, leurs revenus com m erciaux  acquis p a r  la  ven te  au  
détail, é ta n t le p lus souven t destinés à la co n so m m atio n  im m édiate. 
N o u s avons co n sta té  l’absence p resque to ta le  de fem m es dan s ces m a r­
chés, à l’exception  de quelques-unes qui ne tto ien t l’en d ro it, p ré p a re n t 
les céréales ou  se p lacen t à l’en trée  p o u r  vendre au  détail.

D ’ailleurs, m êm e si la fem m e d ispose de q u an tité s  im p o rtan te s  de 
p ro d u its , la  com m erc ia lisa tion  est confiée à  un  hom m e m ieux capab le  
d ’a ffro n te r  et m a rch an d e r avec les ache teu rs po ten tie ls , hom m es eux 
aussi.

La com m ercia lisa tion  de p ro d u its  agricoles est d onc  co m p arab le  à 
celle d u  béta il m ais le com m erce d u  bétail exige souven t p lus de cap i­
taux  investis à long term e avec b eau co u p  plus de risques. Les p ro d u its  
agricoles so n t périssab les, m ais ceux destinés à l’e x p o rta tio n  ne d em an ­
d en t le p lus sou v en t que  de b o n s stockages. P a r co n tre , le bétail est 
fragile, ex igean t des soins co n stan ts  depu is son ach a t ju s q u ’à sa vente. 
Il est exposé aux  risques de vols, épidém ie, chaleur, m an q u e  d ’eau  et 
de p â tu rag e , e t m êm e de co n fisca tion  s’il s’ag it de béta il destiné à la 
co n treb an d e . Le co m m erçan t en béta il, véritab le  p ren eu r de risques, 
passe p o u r  ê tre  rep ré sen ta tif  du  « co m m erçan t riche » à cause de l’a m ­
p leu r de ses risques e t ses engagem ents financiers à long term e. U n 
p e tit co m m erçan t, a y a n t beso in  de recycler son cap ita l, ne p e u t a tte n ­
d re  tro is  à douze  m ois et m êm e p lus e t il n ’est pas sû r de p o u v o ir  récu­
p é re r m êm e son  cap ita l in itial. Il existe une  d istinc tion  en tre  co m m er­
çan ts  du  bétail, « T u ja r  M aw ach i », e t com m erçan ts des p ro d u its  ag ri­
coles « T u ja r  M ahassile  », m ais souven t les com m erçan ts  riches co m b i­
n en t ces deux activ ités avec bien d ’au tres.

L a com m erc ia lisa tion  des p ro d u its  agricoles, com m e celle du  
bétail, se carac térise  p a r  des v a ria tio n s  saisonnières q u a n t à leu r a b o n ­
dance  et à leur prix . L ’écou lem ent en passe p a r  des é tapes com p arab les  
à celles d u  bétail, com pte  ten u  de la  p a rticu la rité  que  ch aq u e  type de 
p ro d u it p résen te . Le schém a classique co n n u  d an s la  rég ion  p o u r  
l’écou lem ent des p ro d u its  locaux  est le su ivant. Les p ro d u c teu rs  écou ­
len t leurs p ro d u its  vers les m archés locaux  p o u r  co n so m m atio n  sur
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place ou  échange de subsistance , et vers les in te rm éd ia ires et agents 
com m erciaux  qui a ssu ren t l’achem inem en t vers les g ran d s  m archés 
locaux , rég ionaux  et in te rrég io n au x  o ù  les p ro d u its  so n t récupérés p a r  
des co n so m m ateu rs  e t ex p o rta teu rs  privés o u  publics. Les p ro d u its  des­
tinés à la co n treb an d e  le dev iennen t donc  en tre  leur d é p a rt des m a r­
chés ru rau x  o u  de chez les p ro d u c te u rs  e t leu r arrivée su r les g ran d s 
m archés.

A u jo u rd ’hui, le tab ac , d o n t la  cu ltu re  con cu rren ce  celle des p ro ­
d u its  a lim en ta ires à S hagra  su rto u t, est cultivé à l’ouest d ’E l-F asher, 
à T axila , Shangil T o b ay , etc. A u  tem ps du  con d o m in iu m , ce com m erce 
é ta it soum is à  des d ro its  particu lie rs  perçus à E l-F ash er d o n t c ’é ta it le 
seul m arch é  légal (T he R oyalties O rd inance , 1912 et 1932). Il s’ag issait 
o fficiellem ent, de p ro tég e r les p ro d u c teu rs  co n tre  les m anœ uvres des 
co m m erçan ts  itin é ran ts , en  les fa isan t vendre leu r ta b a c  aux  enchères 
d an s la  « za rib a  » ou  m arché  au  ta b a c  de la  cap ita le . E n  1939, la vente 
d u  tab ac  en deh o rs  de la za rib a  a été au to risée  m ais à co n d itio n  de 
pay er des d ro its  si l’artic le  d ev a it ê tre  consom m é en d eh o rs  d u  d istric t 
de p ro d u c tio n . Le perm is d ’ex p o rta tio n  délivré p a r  l’a u to r ité  locale 
devait ê tre  récupéré  au  lieu de d estin a tio n , a fin  d ’em pêcher to u te  n o u ­
velle u tilisa tion .

C om m e p a r to u t, les inconvén ien ts du  régim e légal o n t poussé à le 
transgresser, e t les com m erçan ts  n ’o n t pas ta rd é  à inven ter des m oyens 
d ’éch ap p er au  règlem ent e t aux  d ro its  à payer. En fait, le ta b a c  est le 
p lus souven t vendu  à l’en d ro it où  il est p ro d u it. D es co m m erçan ts  visi­
ten t les p lus p etits  villages p o u r  en acheter, envo ien t des agen ts ou 
s’ad ressen t à  des in term édia ires. P o u r la ven te su r p lace, les re la tions 
personnelles jo u e n t un rôle p rim o rd ia l, ce qui av an tag e  les com m er- 
çan ts-ach eteu rs  d u  D a rfû r p a r  ra p p o rt aux m arch an d s  venus du  
deho rs. A ussi cultivent-ils leurs re la tions avec les cu ltiv a teu rs  et p ar- 
v iennent-ils m êm e à  se fa ire  réserver la p ro d u c tio n , su r to u t au  cas où  
un  co m m erçan t a fa it des avances de créd it en espèces o u  en n a tu re  
(m illet, sucre, etc.) à un cu ltiv a teu r qui se considère  com m e son obligé 
à to u s égards. M êm e un  fo n c tio n n a ire  trav a illan t d an s  un village, in sti­
tu te u r  p a r  exem ple, qui a p rê té  de l’a rg en t su r son  salaire  m ensuel peu t 
ê tre  ainsi am ené à  accep ter u n  rem b o u rsem en t en tab ac .

Il fau t n o te r  que  la com m ercia lisa tion  d u  tab ac  co n stitu e  une 
source essentielle de revenu p o u r  les a u to rité s  adm in istra tives. Son 
co n trô le  est d o n c  chose im p o rtan te , m ais l’a p p â t du  gain  chez les co m ­
m erçan ts  et le tau x  élevé des im positions, p o u ssen t les tra n sp o rte u rs  à 
év iter la « za rib a  » et le systèm e d ’enchères pub liques. Les co m m er­
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çan ts  s’a rra n g e n t p o u r  m ener leu r stra tég ie  en acco rd  en tre  eux et les prix 
se fixent p arfo is  p a r  consensus en tre  p ro d u cteu rs-v en d eu rs  o u  in te rm é­
d iaires d ’une  p a r t, com m erçan ts  et agen ts com m erciaux  de l’au tre .

M a r c h é s  e t  d iv is io n  d u  t r a v a il

A u D arfû r, su r les m archés, la fem m e ne p eu t jo u e r  q u ’u n  rô le 
m édiocre , en  co n trad ic tio n  avec sa c o n tr ib u tio n  à  l’économ ie en  ta n t 
que  p ro d u ctrice . P o u rq u o i cette  m éd iocrité  com m erciale ? D an s quelle 
m esure est-elle liée aux  aspects n o n  économ iques des m archés ?

T rad itio n n e llem en t, la fem m e occupait, e t occupe to u jo u rs , une 
p o sitio n  économ ique  im p o rta n te  en  ta n t  que  p ro d u ctrice  de denrées (v. 
tab leau  22), et ce tte  tra d itio n  présen te  des aspects variés qu i d ép en d en t 
de l’e thn ie , de la ca tégorie  sociale e t d u  niveau  économ ique. D ans 
b eau co u p  d ’e thn ies, les fem m es so n t p ro p rié ta ire s  de terres, de bétail, 
de b iens m obiliers. L o rsq u ’elles cu ltiven t leu r p ro p re  te rra in , il leur 
a p p a r tie n t de dépenser le revenu  en fo n c tio n  de leurs besoins, qu i son t

T a b l e a u  22
T au x  de p a rtic ip a tio n  de m em bres de la  fam ille 
dan s l’activ ité  agrico le au  N o rd -D a rfû r  (en % )

Type du travail Femmes Hommes Garçons Filles Total

Nettoyage et préparation du sol 37 55 7 1 100

Défrichement 33 55 7 5 100

Semailles 47 33 10 7 100

Désherbage 43 55 1 1 100

Moisson 43? 53 2 2 100

Stockage 12 87 1 2 100

Transport du produit au marché 9 90 1 - 100

La vente des produits 9 91 - - 100

Utilisation du revenu 9 90 1 - 100

Source : Departement of Social Welfare in collaboration with U.N.E.C. for Africa, Section : 
Women’s Committee (1976).
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p lu tô t d ’o rd re  fam ilial que  personnel. Les fem m es p a rtic ip en t égale­
m en t aux  soins à d o n n e r au  b é ta il et à  la p ré p a ra tio n  des p ro d u its  la i­
tiers. Les trav au x  jo u rn a lie rs  d o n t elles s’o ccu p en t p eu v en t co m p o rte r  
en tre  au tre s  ceux de la co n stru c tio n .

Q u a n t à  la  p a rtic ip a tio n  aux  échanges su r les m archés et au  co m ­
m erce en  général, leu r rô le est re la tivem en t réd u it p a r  ra p p o r t aux  ac ti­
vités de p ro d u c tio n . Elles so n t p ra tiq u em en t absen tes de la vente d u  
béta il et d ’artic les m an u fac tu rés  im portés m ais re la tivem en t d o m in a n ­
tes d an s les secteurs des légum es e t fru its  fra is et des a lim en ts cuits. Il 
s’ag it p resque exclusivem ent de com m erce de déta il, p ra tiq u é  sans 
l’usage de po ids e t m esures officiellem ent reconnus. Les p rix  de p ro ­
d u its  locaux  é ta n t to u jo u rs  su jets à con troverses, les fem m es reco u ren t 
à des m esures ad ap tées  au  m arch an d ag e  telles que  « lo ts », « b o tte s  », 
etc. Les p rofessionnelles so n t p lus précises d an s  leu r p ré sen ta tio n  (une 
d o u za in e  de fru its  p a r  exem ple) m ais n ’em plo ien t to u t de m êm e q u ’ex­
cep tionnellem en t une  balance.

L a p lu p a rt des vendeuses, celles des rég ions ru ra les su rto u t, éch an ­
gen t im m éd ia tem en t ce q u ’elles o ffren t p o u r  u n  artic le  à co n so m m er 
chez elles. É ta n t d o n n é  l’im p o rtan ce  m inim e des tran sac tio n s , elles se 
soucien t peu  des ob lig a tio n s à  acq u itte r envers l’É ta t, et les au to rité s  
ne cherchen t p as  à les y obliger. Il fau t aller su r les m archés qu o tid ien s 
de villes com m e E l-F asher, p o u r  ren co n tre r u n  g ran d  n o m b re  de p ro ­
fessionnelles, d é ten trices de licences, h ab ituées à se co n stru ire  des ab ris 
ru d im en ta ires  ou  p erm an en ts , « ra k o u b a  » de paille  o u  « k u rn u k  » 
(k iosques), m ais la p lu p a r t se c o n ten ten t d ’u n  a rb re  o u  m êm e se p a s ­
sen t de to u t  abri.

A v an t l’ap p lica tio n  rigoureuse  de la « C h a ria  », les bo issons a lco o ­
liques im portées é ta ien t vendues exclusivem ent p a r  des hom m es d ’o r i­
gine é tran g ère  (É gyptiens, C o p tes , Syriens, etc.) d an s  leurs m agasins, 
m ais la vente de b ière locale, la « m arissa  » en tre  au tres , é ta it m o n o p o ­
lisée p a r  les fem m es et p ra tiq u ée  d an s  un  sec teur réservé d u  m arché . 
U n  m arch é  de la rég ion  d ’E l-G eneina  ava it m êm e acqu is une certa ine  
célébrité  sous ce nom  de « M arissa  ».

E n  ce qu i concerne  les b iens de co n so m m atio n , les hom m es seule­
m en t v en d en t des b ijoux, voiles et au tres  artic les que  les fem m es son t 
p resque seules à  consom m er. R écem m ent, néan m o in s, quelques fem ­
m es Z ay ad ia  e t au tres  se so n t m ises à la vente de voiles e t au tres  tissus 
en p rovenance  de Libye.

Le com m erce ne reflète d o n c  pas fidèlem ent la  d iv ision  d u  travail 
telle q u ’on  la tro u v e  d an s la  p ro d u c tio n .
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Q ue ce so it en ville o u  à la cam pagne, c ’est au  D arfû r q u ’o n  trouve 
le tau x  le p lus élevé de p a rtic ip a tio n  fém inine aux activ ités économ i­
ques au  S o u d an  (v. tab leau  23). C ela est v rai, en dép it de l’incréd ib ilité  
générale  accordée  aux  données sta tis tiques. T ou tefo is , cela ne veut pas 
d ire que  leu r p o sitio n  com m erciale  est im p o rtan te , m êm e si elles y p a r ­
tic ipen t activem ent.

D ’une façon  générale, il fa u t considérer la tra d itio n  islam ique qui 
exige de la  p o p u la tio n  m ascu line de to u te  co m m u n au té  de p ren d re  les 
fem m es en charge  à un titre  q uelconque (père, m ari, frère, oncle, etc.) 
et de leur p ro c u re r  de q u o i se n o u rrir , se vê tir et se loger. Il en  résu lte  
que les fem m es se sen ten t dégagées de to u te  responsab ilité  d an s le bud-

T a b l e a u  23
T au x  de p a rtic ip a tio n  aux  activ ités économ iques au  S oudan  

p o u r  la p o p u la tio n  âgée de 15-59 ans 
(en % )

Zone ou Province
A la campagne Centres urbains

Femmes Hommes Femmes Hommes

Darfûr (Nord et Sud) 56,3 86,1 21,9 82,8

Kordofan (Nord et Sud) 41,4 92,4 14,5 80,6

Nil-Bleu (précédemment)* 10,4 84,3 5,6 77,2

Kassala 8,0 86,3 10,2 79,3

La Mer Rouge 4,6 83,0 11,3 83,5

Khartoum 2,7 76,4 9,9 78,8

Province du Nord 2,5 69,7 5,5 70,5

Équateur 8,5 81,7 9,7 80,8

Bahr el Ghazal 24,9 96,2 13,7 82,9

Haut-Nil 12,2 92,5 11,9 79,7

Toutes les provinces (moyenne) 23,7 86,8 9,8 78,9

* Ces divisions régionales ne correspondent plus à la division administrative actuelle du Sou­
dan.
S ource: Recensement de 1973, Département de Statistique, Khartoum (1976).
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get de fam ille, b ien  q u e  souv en t les hom m es ne rem plissen t p as  leurs 
devo irs e t d ép en d en t m êm e p arfo is  d u  trav a il de leurs fem m es. C ette  
tra d itio n  co n stitu e  une  des ra iso n s p o u r  lesquelles les m usu lm anes 
ép ro u v en t peu  la  nécessité ou  p lu tô t l’o b lig a tio n  d ’en trep ren d re  des 
activ ités com m erciales de q ue lque  im p o rtan ce , su r to u t en d eh o rs  de 
chez elles. Elles p euven t très bien  se tro u v e r satisfa ites p a r  les so ins que 
p ren d  le c h e f d u  m énage de to u s et tou tes  d an s  la fam ille. Sa perm is­
sion est d ’ailleurs ind ispensab le  p o u r  qu 'e lles pu issen t faire au trem en t. 
E n  fait, cela v eu t d ire  que  la fem m e p artic ipe  ac tivem en t à  l’économ ie, 
m ais su r to u t en ce qu i concerne  la  p ro d u c tio n  d an s  les zones ru ra les 
(vo ir tab leau x  22 et 23) p lu tô t que  la  com m ercia lisa tion . D an s certa in s 
g roupes e thn iques, la  fem m e ne d o it pas so rtir  de chez elle, ni en tre r 
en c o n ta c t avec des é trangers. C e tte  trad itio n  a favorisé  au  m oins une 
so rte  d ’activ ité  fém inine : le com m erce à dom icile , m ais ce n ’est guère 
q u ’en  ville q u ’elle co n stitu e  u n e  activ ité  p rinc ipa le  m a in ten u e  d u ra n t 
to u te  l’année  su r les m archés quo tid iens. H o rs  des villes, le com m erce 
n ’est p o u r  les fem m es guère p lus q u ’une activ ité  secondaire  p ra tiq u ée  
su r to u t en saison sèche. Le tem ps q u ’elle peu t y co n sacrer varie a lo rs 
su ivan t q u ’elle d o it m archer, ou  q u ’elle d ispose d ’un  âne ou  un  c h a ­
m eau  p o u r  le tra n sp o rt, que  le m arché  est situé p lus ou  m oins loin, 
q u ’elle puisse o u  n o n  co m p te r  su r l’aide de certa in s m em bres du  
m énage p o u r  se p ro c u re r  de l’eau  e t d u  bo is de chau ffage  o u  p o u r  p ré ­
p a re r  les repas. L a p lu p a rt du  tem ps elle n ’arrive  au  m arch é  que  ta rd  
d an s  la jo u rn ée , ap rès  av o ir p rép a ré  u n  repas.

En m ilieu ru ra l, il fa u t se co n ten te r d u  jo u r  local du  m arché  ou  
b ien  se dép lacer, p a rfo is  assez loin, ce que  les co m m erçan tes  p ro fe s­
sionnelles fo n t, m ais cela suscite b ien  en ten d u  des co n tra in te s  d ’o rd re  
social o u  m o ra l. S a u f  cas excep tionnel, les fem m es ne fréq u en ten t que  
les m archés situés d an s la co n sc rip tio n  ad m in is tra tiv e  de leu r dom icile  
o ù  leurs connaissances o n t l’œil su r elles. T rès p eu  d ’en tre  elles so n t 
a lo rs  en  m esure de p ra tiq u e r  1’« am d aw arw ar », c ’est-à-d ire  d ’a ller d ’un  
m arch é  à l’a u tre  su ivan t le jo u r  d ’o uvertu re . 11 fau t en tous cas que 
leu r co n d u ite  ne suscite au cu n  so upçon  et cela suffit à les d éco u rag er 
de d em an d e r la perm ission  m arita le  de com m ercer, su r to u t à  longue 
d istance. D an s  certa in s  cas cep en d an t, p a r  exem ple une  sécheresse su i­
vie de fam ine, le m ari peu t av o ir à chercher d u  secours ailleurs, et la 
fem m e, devenue responsab le  de la fam ille, sera  p ra tiq u e m e n t forcée de 
se liv rer au  com m erce  sans se soucier de la  perm ission  d u  m ari o u  bien 
de ce que  les au tre s  en disent.

L a responsab ilité  m o ra le  de la fem m e au  m arché  est d onc  b eau ­
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co u p  plus im p o rta n te  que  son activ ité  com m erciale. C a r  si sa réussite 
com m erciale  échappe à  son m ilieu  on  l’assim ile à  la perversion .

E n fin  de com pte , la p a rtic ip a tio n  des fem m es au  com m erce est 
carac térisée  p a r  le peu  de vo lum e et de valeur de ce q u ’elle p eu t o ffrir 
e t l’usage im m éd ia t des bénéfices, m êm e lo rsq u ’il s’ag it d ’investisse­
m en t, à ra iso n  de la  responsab ilité  im m édia te  envers les fam illes. À  
p a r t  la co n tin u a tio n  d u  cycle m arch an d , elles investissent leu r cap ita l 
m ercan tile  d an s  l’a c h a t de b ijoux  d ’o r, vêtem ents (su rto u t voiles de 
dern iè re  m ode), m eubles et ustensiles de cuisine. L eu r seul investisse­
m en t p ro d u c tif  est affecté à l’ag ricu ltu re  p a r  la location  de m a in -d ’œu- 
vre. La co n so m m atio n  souven t im m édia te  d u  revenu, fa it que  les fem ­
m es n ’o n t pas les m oyens nécessaires p o u r  la p o u rsu ite  d ’am b itio n s 
com m erciales à long  term e. Elles o n t tro p  de besoins u rgen ts  m êm e si 
cela im plique la co n so m m atio n  d u  cap ita l initial.

H o rs  des villes su rto u t, une  fem m e ne devient vendeuse p ro fession ­
nelle que  p arce  que  son  m ari n ’est p as  assez riche o u  généreux p o u r 
subven ir à to u s ses besoins. E t m êm e d an s  ce cas-là elle a in té rê t à 
investir d an s  la p ro d u c tio n  agrico le p lu tô t que d an s le com m erce, 
p arce  que  les fem m es n ’o n t pas accès à  la com m ercia lisa tion  d ’une 
g ran d e  q u a n tité  de leurs p ro p res  p ro d u its , ni à celle de p ro d u its  im p o r­
tés. M algré  leu r p a rtic ip a tio n  active à la p ro d u c tio n , elles se tro u v en t 
d an s  u n  é ta t de su b o rd in a tio n  économ ique vis-à-vis des hom m es, ce 
qui les oblige à accep ter les co n tra in tes  sociales q u ’ils peuven t exercer 
su r elles. Il est curieux  de co n sta te r  ainsi que  si le m arché  co nstitue  
p o u r  la fem m e un  lieu de libéra tion  m om en tanée  du  souci de son 
m énage et que son  s ta tu t trad itio n n e l ten d  à s’y ren fo rcer, le m arché  
ag it aussi d ’une m anière  négative p a r  la m arg in a lisa tio n  de sa positio n  
économ ique, c a r  le com m erce est u n  d o m ain e  o ù  la  concu rrence  et 
l’o p p o sitio n  so n t généra lem ent p lus explicitées que  d an s  le processus 
de p ro d u c tio n .

Sans chercher à p o la rise r les rô les com m erciaux  et sociaux p ro p res  
à ch aq u e  sexe, leurs rô les n o u s sem blent souven t com plém en ta ires m ais 
p a rfo is  opposés. L a  n a tu re  m êm e des artic les vendus p a r  ch acu n  des 
ind iv idus de ch aq u e  sexe (tab leaux  24 et 25) p a ra ît révélatrice  de cette  
d o u b le  positio n . L a  vente de p ro d u its  im portés p resque m onopo lisés 
p a r  les hom m es est liée au  fa it que leur acqu isition  im plique le cap ita l 
e t le co n ta c t avec des é tran g ers  d o n t les hom m es s’o ccupen t n o rm a le ­
m ent. Les hom m es se ch a rg en t d o n c  de l’in tro d u c tio n  et de la c ircu la­
tio n  de n ouveaux  p ro d u its  dan s la société. A u trem en t d it, ils d é tien ­
n en t e t m an ip u len t sym bo liquem en t la force et le risque de changem en t 
véhiculé p a r  les artic les d ’orig ine é trangère. En revanche, la  fem m e,
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T a b l e a u  24  
D ivision  du  travail en tre  hom m es et fem m es 

selon l’o rig ine et le type d ’artic les vendus

Réponses des hommes

Origines 
des articles N° % Quelques articles cités 

par les interrogés Remarques

Ferme familiale 28 23,3 Sésame, arachide, tabac, millet, 
sorgho, graines de melons, haricots, 
pastèques, piments, tomates, gom- 
bos, etc.

La vente se fait le 
plus souvent en gros 
par sacs, ou quantar 
sur les grands marchés 
(Souk Mahssoul)

Jardin de fruits 
ou légumes

11 9,1 Mangues, goyaves, oranges, 
citrons, pommes, bananes, pample­
mousses, pastèques, tabac, radis, 
tomates, aubergines, piments, poi­
vrons, oignons, ail, gombos, salades 
vertes, pommes de terre, patates 
douces, betterave, etc.

Forêt 6 5 Bois, charbon de bois, 
« garad » (pour tanner), gibier, 
fruits sauvages, miel, racines médi­
cinales, paille et herbes, nombreux 
articles fabriqués à partir de pro­
duits forestiers, e.g. lits, tapis, har­
nais de monture, etc.

Achetés au marché 61 50,8 Produits locaux : légumes frais 
et secs, fruits de jardins, fruits sau­
vages, bois, céréales, produits oléa­
gineux, différents produits artisa­
naux, p. ex. chaussures, sacs, etc., 

Produits importés : sucre, thé, 
tissus, électroménagers, céréales, 
cosmétiques, matériaux de cons­
truction, bijoux, cigares, meubles, 
etc.

Les articles pro­
viennent de l'étranger 
aussi bien que d’autres 
régions du Soudan

Autres sources 12 10 Bétail : chameaux, vaches, 
moutons, etc.

Peaux, cuirs et leurs produits, 
poisson séché, viande du bétail, etc. 

Natron, sel, etc.

Source : Enquête 1985.
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T a b l e a u  25 
D ivision d u  trav a il en tre  fem m es et hom m es 

selon l’o rig ine et le type d ’articles vendus

Réponses des fem m es

Origines 
des articles N° % Quelques articles cités 

par les interrogées Remarques

Ferme familiale 25 33 Arachide, pastèques, millet, 
haricots, sorgho, sésame, graines de 
melon, gombos (frais, secs, en pou­
dre), concombres, tomates, pâtes 
d'arachide, arachide grillée, divers 
aliments cuits, crêpes, beignets, etc.

Les produits agri­
coles sont vendus au 
détail et en petites 
quantités

Vergers ou jardins 8 10 Mangues, goyaves, oranges, 
citrons, pastèques, poivrons, 
oignons, ail, tomates, gombos, 
aubergines, radis, salades vertes, 
piments, pommes de terre, etc.

Forêt 12 16 Bois, charbons de bois, bois et 
paille de construction, herbes pour 
animaux, viande du gibier, racines, 
divers fruits sauvages tels que 
« makhait »

Achetés au marché 22

S

29 Légumes : tomates fraîches, en 
poudre, en piments, frais, secs, 
gombos (frais et secs), aubergines, 
poivrons, etc.

Fruits : oranges, mangues, 
pommes, citrons, céréales et prod, 
importés

Tout ce qui est 
vendu au marché pour­
rait être mis dans cette 
catégorie

Autres sources 8 10 Produits laitiers : lait, beurre, 
lait battu, etc.

Eau
Poteries, plus d’autres articles 

artisanaux
Sardines, lait en poudre, etc.

Source : Enquête 1985.

m êm e lo rsq u ’elle vend des artic les im portés, les tran sfo rm e  le p lus so u ­
vent et les rend ainsi plus con fo rm es au  contex te  local, rep résen tan t 
ainsi la  ten d an ce  à m a in ten ir la trad itio n . Le com m erce actuel au  D a r ­
fû r exige l’engagem ent dan s la com m ercia lisa tion  des p ro d u its  locaux
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aussi bien q u e  de ceux im portés e t le com m erce de m arché  est celui qui 
c o m p o rte  le p lus de m o b ilité  des p a rtic ip an ts . O r, la  fem m e ne p eu t 
jo u ir  d ’un  s ta tu t social respectab le , q u ’à co n d itio n  d ’accep ter le c o n ­
trô le  exercé su r elle p a r  la société. P o u r  ce faire, elle d o it d o n c  se lim i­
te r  à une  a ire  sociale b ien  définie, o u  être  a idée o u  so u ten u e  p a r  des 
p a ren ts  qu i p a rtic ip en t à  sa m obilité .

S ans d ire  q u e  la  recherche av ide d ’u n  s ta tu t com m ercial im p o rta n t 
p a r  la fem m e, en tra în e  nécessairem ent u n  déséqu ilib re  fam ilial ou  
social, on  p eu t affirm er q u ’elle p ro v o q u e  des réac tio n s d o n t la  n ég a ti­
v ité  varie  selon les cas.



CHAPITRE V 

Signification sociologique des marchés

Contrôle politico-social

In t r o d u c t io n

C om m e J. L o m b ard  l’a écrit : « Le m arché  a frica in  est le lieu de 
rassem blem ent idéal, un  des m eilleurs foyers d ’ac tion  d u  co n trô le  
so c ia l.»  (L o m b a r d  1956, p . 152). A u  D arfû r, le m arch é  é ta it e t reste 
ce foyer, co n fo rm ém en t à une d o u b le  trad itio n , l’une coloniale , l’a u tre  
religieuse. C ’est d o n c  u n  ou til d ’ac tio n  e t de co n trô le  social. C om m e 
ailleurs, au  S o u d an , l’É ta t  y in te rv ien t de diverses m an ières et en  p re ­
m ier lieu d an s  l’o rd re  économique : percep tio n  de redevances, oc tro i 
d ’a u to risa tio n s  com m erciales, frais à p ay er à  la conclusion  d ’une tra n s ­
ac tion , loyer p o u r  l’usage de m agasins, o u  sim plem ent taxe p o u r  
l’usage de m archés en ta n t  que  lieu d ’échange. L ’a d m in is tra tio n  co lo ­
niale av a it ém is à ce tte  fin des in stru c tio n s aux  « shreiks » des m archés 
(C R O  3 /1 /4 : T rad e rs  M ark e ts , M arketing ).

À  trav ers  le m arché , l’É ta t  so u d an a is  veille en m êm e tem ps su r les 
co m p o rtem en ts  d ’o rd re  moral : essentiellem ent l’h o n n ê te té  d an s  les 
tran sac tio n s , et to u t ce qui concerne  la n a tu re  et la qu a lité  des articles, 
les po ids et m esures, les prix , etc.

U n  aspect religieux de surveillance m ora le  concerne  les ra p p o rts  
des gens en tre  eux, su r to u t les ra p p o rts  en tre  sexes et en tre  g roupes 
ethn iques. L a m ixité des deux  sexes est inév itab le  e t acceptée, m ais des 
co m p o rtem en ts  co n d am n és p a r  l’Islam  so n t to u jo u rs  susceptib les de 
créer de la tension . Q u an d  la sécheresse p ro v o q u e  l’affluence su r les 
m archés de jeu n es filles sans véritab le  in té rê t com m ercial, les c o m p o r­
tem ents qui tran sg ressen t les trad itio n s  islam iques de chaste té  p u b lique  
so n t sanc tio n n és e t souven t p u b liq u em en t pun is su r la p lace m êm e d u  
m arché . C ette  p u n itio n  est suivie p arfo is  p a r  l’in te rd ic tio n  de fréq u en ­
te r le m arché.
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À  trav ers  le m arché , P É ta t exerce d onc  son  a u to r ité  su r l’ensem ble 
de la société. Son in te rv en tio n  p ren d  souven t p o u r  b u t le m ain tien  de 
l’o rd re  d an s  l’espace d u  m arché  aussi bien  que  d an s  les ra p p o r ts  en tre  
les p a rtic ip an ts  qu i s’y rassem blen t. P o u r m a in ten ir ce co n trô le , l’É ta t 
u tilise son  app are il ad m in is tra tif  et p rocède à des san c tio n s q u a n d  son 
au to rité  n ’est pas respectée m ais la faiblesse de ses m oyens a p p a ra ît 
ch aq u e  fois que le m arché  décline o u  d isp a ra ît su ite  à des conflits  en tre  
pa rtic ip an ts .

Le m arch é  offre (su rto u t d a n s  les villages et b o u rg ad es) un  p o in t 
de ren co n tre  en tre  responsab les ad m in is tra tifs  e t citoyens. L ors d u  p a s­
sage d ’u n  fo n c tio n n a ire , les gens en p ro fiten t m êm e p o u r  p résen te r 
leurs p la in tes et leurs dem andes liées o u  n o n  aux  activ ités co m m erc ia ­
les. C es ren co n tres  so n t particu liè rem en t in téressan tes p o u r  les v illa­
geois, m ais les ru ra u x  év iten t les m archés lo rs d u  passage  d ’u n  fonc­
tio n n a ire  d ’É ta t de p eu r d ’av o ir à payer des taxes.

R ô le  r e l ig ie u x  d u  m a r c h é

C o n tra irem en t au  S ab a t ju if, et au  D im anche chré tien , l 'Is lam  p rê­
che la p a rtic ip a tio n  à  la p rière  collective d u  V endredi sans in te rd ire  de 
trava ille r a v an t o u  ap rès (C o ran , S o u ra te  L X II).

C o n fo rm ém en t à une tra d itio n  séculaire, les m archés d u  D a rfû r 
so n t le p lus souven t o u verts  le lund i e t le vendredi. Les m archés du  
vendredi tiren t év idem m ent leu r o rig ine de la tra d itio n  islam ique. D ans 
la p lu p a rt des agg lo m éra tio n s, la m osquée s’élève su r la p lace du  m a r­
ché ou  d an s son voisinage im m édia t. A insi s’exprim e la co m p lém en ta ­
rité  en tre  l’activ ité  com m ercia le  et l’aspect religieux d u  m arché.

D ern iè rem en t, le com m issa ire  de p rov ince  d u  N o rd -D a rfû r  a 
d em an d é  la fe rm etu re  des m archés le vendredi, d éc la ran t q u e  les tra n s ­
ac tions em pêchen t les gens de se rendre  à  la g ran d e  prière  h e b d o m a­
daire . En fait, le jo u r  du  m arché  il y a plus de gens d an s  les m osquées 
que les au tres  jo u rs . B eaucoup  p a rc o u re n t de longs tra je ts  p o u r  venir 
au  m arché  et p rie r dan s la m osquée  à cô té , tan d is  que  les au tre s  jo u rs  
ils p ré fè ren t p rier d an s les petites m osquées o u  « zaw iya » des villages.

N o u s  avons co n sta té  que  certa in s m archés considérés com m e fer­
m és le vendredi ne le so n t pas en fait. L ’ad m in is tra tio n  a d o n c  reco n n u  
im p licitem ent l’inu tilité  de sa décision , ca r la réa lité  des fa its n ’est pas 
dan s la d issoc ia tion  m ais p lu tô t dan s la co n tin u ité  des ac tions sacrées 
et p ro fanes. L ’aspect religieux d u  m arché  se m anifeste  aussi p a r  les
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visites de p réd ica teu rs  qui ne m an q u e n t pas de p rêch er p a rfo is  m êm e 
m algré le b ro u h a h a  des tran sac tio n s. A ussi les m archés connaissen t-ils 
une p ro sp érité  exceptionnelle  lo rs d ’une fête religieuse telle que  celle du  
« R am ad an  », p ro sp érité  liée bien en ten d u  aux ach a ts  qui se fo n t à 
ce tte  occasion. O n p eu t m êm e rem arq u e r le changem en t vestim en ta ire  
de ceux qui v iennen t au  m arché  p o r ta n t leurs nouveaux  hab its , ce qui 
laisse deviner une b o n n e  réussite  d an s le com m erce su r to u t chez les 
fem m es.

Q u o iq u e  certa in s  a ttr ib u e n t aux  m archés u n  ca rac tère  « d ’im p u ­
reté  » lié aux activ ités com m erciales en général, l’aspect religieux rend  
a u  m arché  sa d im ension  sacrée. D ’ailleurs, p o u r  certa in s  com m erçan ts  
im p o rtan ts  du  D arfû r, l’a p p a rten an ce  à une  confrérie  co nstitue  la base 
fo n d am en ta le  d ’une  so lidarité  qu i a un  doub le  a spec t : sp irituel et 
m atérie l, e t ces confréries se réun issen t su r to u t vers la fin d ’u n  jo u r  de 
m arché.

S an té  p u b l iq u e  et  c o n so m m a tio n

À  trav ers  le m arché , l’É ta t exerce aussi une fo nc tion  de co n trô le  
de san té  pub liq u e , surveillan t la q u a lité  des p ro d u its  a lim enta ires 
offerts à  la vente, et la san té  physique  de ceux qui en o ffren t. M ais 
q u a n d  un  décre t p résiden tie l a in te rd it d ’égorger du  bétail le sam edi et 
le m ercred i, les ad m in is tra teu rs  o n t p ro v o q u é  le m éco n ten tem en t des 
p o p u la tio n s  d o n t les m archés se tien n en t le sam edi et le m ercred i, car 
un  jo u r  de m arch é  sans v iande est im pensab le  p o u r  b eau co u p  de gens 
qui n ’en  ach è ten t que ce jo u r-là . 11 a fa llu  y renoncer.

11 n o u s sem ble ainsi que  le m arché  est u n  lieu p rop ice  à la fo rm a ­
tio n  d ’une conscience collective p a r  la convergence de certa in s  in térêts 
com m uns, ab o u tissa n t à des fo rm es d ’associa tions telles q u ’u n io n s des 
bouchers, des dé ta illan ts  et au tres. C et esp rit de so lidarité , néanm oins, 
peu t ê tre  n eu tra lisé  p a r certa in s ind iv idus ou  groupes influents.

Structuration des marchés

L ’o rg an isa tio n  spatia le  d ’u n  m arché  reflète des fac teu rs socio logi­
ques im p o rta n ts  d o n t le p lus facile à observer est la d istin c tio n  en tre  
p laces occupées p a r  les hom m es et p a r  les fem m es. O n rem arq u e  deux 
façons de m a in ten ir ce tte  d istinc tion . Elles son t souven t ana logues à
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F ig . 2. —  Marché de Kattal, à 15 km au sud d ’El-Fasher.
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celles qui ex isten t à l’in té rieu r des m aisons : la  p rem ière  est quasi sym é­
trique , la seconde concrétisée sous fo rm e d ’enclos. E n  ch aq u e  cas il y 
a to u jo u rs  une  m arge  de m ixité en tre  vendeurs des deux  sexes.

D ans le p rem ier cas, le cen tre  de g rav ité  du  m arché  se tro u v e  dan s 
la p a rtie  réservée aux  hom m es, de so rte  que les fem m es y o ccupen t une 
place m arg inale  re flé tan t la m arg in a lisa tio n  des affaires d o n t elles s’oc­
cupen t, en m êm e tem ps que leur p ro p re  m arg in a lisa tio n  d an s  la société 
en général. C ep en d an t, la m arge de m ixité sur les m archés reflète une 
réalité  sociale particu liè re , c a r  d an s certa in s foyers la  d is tin c tio n  en tre  
section  fem m es-hom m es est quasi inex istan te .

D an s  le second cas, les fem m es o ccupen t le cen tre  g éo graph ique  d u  
m arché , en tou rées p a r  les em placem ents, m agasins, bou ch ers , etc., 
réservés aux  hom m es. Ceci est lo in  de d o n n e r une im p o rtan ce  q u e lco n ­
que à  leurs affaires m ais reflète p lu tô t la  p ro tec tio n  des hom m es sur 
elles. P ire encore , celles qui venden t des bo issons a lcoo liques locales 
so n t to u jo u rs  m ises à l’écart. M êm e si les hom m es se ré jou issen t de 
p o u v o ir co n so m m er ces bo issons, ils ne s’in téressen t p lus à p ro tég er les 
vendeuses d an s  ce secteur, com m e si la  société d e m an d a it à ces fem m es 
de su p p o rte r  les conséquences de leur p ro v o ca tio n .

N o u s avons rem arq u é  que la positio n  des fem m es au  cen tre  d ’un  
m arché  se m an ifeste  souven t dan s les zones où  les tensions in te re th n i­
ques so n t particu liè rem en t im p o rtan tes , m ais les a u to rité s  n ’en tien n en t 
pas to u jo u rs  com pte . P o u r ne c iter q u 'u n  exem ple, celui de Beida, 
deuxièm e en im p o rtan ce  des m archés fron ta lie rs  d u  cô té  tchad ien . Les 
responsab les de la  p lan ifica tion  o n t décidé de so rtir les fem m es du  cen­
tre  p o u r  les p lacer derrière  les m agasins sous quelques a rb res , sous p ré ­
texte q u ’elles é ta ien t en co m b ran tes  e t que  leur dép lacem en t p e rm e tta it 
une m eilleure o rg an isa tio n  d u  m arché. N o u s c royons p lu tô t à l’incom ­
préhension  des responsab les qui, é ta n t é trangers à la localité , n ’o n t pas 
saisi l’im p o rtan ce  d ’u n  tel em placem ent p o u r les fem m es d an s  des 
zones à conflits  répétés. C e m arch é  a été fondé p a r  des chefs locaux  
qu i l’o n t d ’a b o rd  p lacé à l’ex térieu r de la  ville p o u r  év iter les dégâts 
en cas de bagarres, ap rès  avo ir ab a n d o n n é  le m arché  d ’A b d é  qu i se 
tro u v a it en  te rrito ire  tchad ien , e t o ù  les conflits é ta ien t incessants. 
M alheu reusem en t, bien  que  les chefs locaux  soient to u jo u rs  respectés, 
ils n ’o n t p lus d ’a u to r ité  réelle su r un m arché  com m e B eida, o ù  un  
fo n c tio n n a ire  p eu t ch an g er l’o rg an isa tio n  spatia le  sans en co m p ren d re  
to u tes  les im plica tions sociales.

C h aq u e  fois q u ’il y a une réo rg an isa tio n  des m archés, ceux qui 
so n t touchés p a r les dép lacem ents so n t les fem m es, les vendeurs m arg i-
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naux , vendeurs de paille, bois, c h a rb o n  de bois, etc., e t to u s ceux d o n t 
l’activ ité  ne perm et pas l’acqu isition  d ’une licence com m erciale  ou  
d ’une p lace fixe su r le m arché. A insi na issen t d ’au tres  m archés, com m e 
« Z ag a lo n a  » (on  nous a je té ) c o n firm an t ainsi la m arg in a lisa tio n  des 
pa rtic ip an ts .

La s tru c tu re  des m archés est aussi généra lem ent fondée su r un  
second  critère  : la n a tu re  des artic les vendus e t dans les g ran d s m archés 
su rto u t, ce rta in s  secteurs p o rte n t les nom s de « m arché  au  p im ent », 
« m arché  au  n a tro n  », « m arché  aux  céréales », etc. O n  y tro u v e  aussi 
un  secteur (souven t co n stru it en m atériau x  perm an en ts) des p ro d u its  
im portés de K h a rto u m  ou  de l’é tranger, o ù  l’on  dépose aussi les p ro ­
du its  locaux  p o u r  une fu tu re  spécu la tion  o u  ex p o rta tio n .

Il n ’y a pas de d icho tom ie  en tre  les deux critères, la s tru c tu re  du  
m arché  selon les artic les vendus co rresp o n d  d an s une  certa ine  m esure 
à la d istinc tion  en tre  sexes des vendeurs.

T o u t en  resp ec tan t ces s tru c tu res  de base, les gens se reg ro u p en t 
souven t selon leu r ap p a rten an ce  sociale e t e thn ique , ou  p arfo is  selon 
le voisinage résidentiel.

C e tte  o rg an isa tio n  spatia le  restrictive du  m arché  reflète des a t t i tu ­
des cu lturelles et com m erciales d o n t la transgression  est généra lem ent 
sanctionnée . N éan m o in s, les responsab les ferm ent les yeux q u a n d  il 
s’ag it de fem m es, e t m êm e d ’hom m es, n o to irem en t m isérab les auxquels 
il p eu t ê tre  perm is de vendre, en petites quan tités , n ’im p o rte  q uo i n ’im ­
p o rte  où.

Fréquentation des marchés —  Motivations sociales

Les m o tiv a tio n s  qui p o u ssen t à fréq u en te r les m archés v a rien t co n ­
s idérab lem ent, reflé tan t leur carac tère  m ultifonctionnel. L 'o b je t du  
co m m erçan t p ro fessionnel est le p ro fit, m ais la m o tiv a tio n  n ’est pas 
aussi sim ple à défin ir.

Il est difficile d ’o b ten ir avec exac titude  le chiffre d ’affaires des ven­
deu rs o u  des vendeuses. B eaucoup  c ra ig n en t le fisc, ne v o y an t pas la 
différence en tre  le p ro fit sujet à im position  et le chiffre d ’affaires dan s 
son ensem ble. P arfo is ils l’ig n o ren t, su r to u t les fem m es, ca r beau co u p  
d 'e n tre  elles ne s 'in téressen t q u ’à la co n so m m atio n  im m édia te  et au  
chiffre d ’affaires global. E n  to u t cas, on  p eu t d o u te r  de la  ren tab ilité
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de leur com m erce , su r to u t q u a n d  elles son t p ro d u c trices  de ce q u ’elles 
o ffren t à  la  vente.

La m o tiv a tio n  sociale est d o n c  su jette  à des hypo thèses p lu tô t q u 'à  
des exp lications convaincan tes . R echerche de la va leu r d ’usage im m é­
d ia t ? D ésin té rê t des trav au x  ex igean t b eau co u p  d ’effo rt physique  ? 
R echerche de co n ta c t social ? L à encore, c ’est p o u r  les fem m es que  les 
co n tac ts  sociaux c o n s titu e n t un  des av an tages im p o rta n ts  de la fré­
q u e n ta tio n  des m archés. L a lib éra tio n  m o m en tan ée  des soucis du  
m énage s’y accom pagne  de co n tac ts  anonym es et variés et de d is tra c ­
tions q u ’elles ne tro u v en t guère ailleurs, tan d is  que  les hom m es n ’en 
m an q u en t pas (café, fo o tb a ll, etc.). Elles ne fréq u en ten t guère les m o s­
quées et les lieux de cu lte  q u ’en cas de visite d ’u n  p réd ica teu r é tranger.

D an s leu r esp rit, le m arch é  est un  lieu q u ’elles p eu v en t fréq u en te r 
sans av o ir beso in  de s’excuser, sa tisfa isan t ainsi u n  beso in  vague que  
l’on  ne sa it pas bien  exp liquer e t qui n ’a d ’ailleurs p as  à l’ê tre , cela va 
de soi. M ieux  encore que  les p o tin s  en tre  voisines e t am ies, le m arché , 
c ’est la « rad io  » locale qui cap te  les nouvelles, m êm e lo in taines.

Marchés -  média -  informations. — D epuis to u jo u rs , les m archés 
du  D a rfû r  o n t servi à  d ivu lguer des in fo rm atio n s  officielles o u  o ffic ieu­
ses. Saisissan t ce rô le m éd ia tique  d u  m arché, les ad m in is tra teu rs  co lo ­
n iaux  o n t p rescrit aux  chefs de m arch é  de faire crier aux  gens les in fo r­
m atio n s ad m in istra tives o u  to u t ce que les responsab les ch erch en t à 
co m m u n iq u er à la p o p u la tio n .

Si a u jo u rd 'h u i les gens se p ro cu ren t de p lus en  p lus des postes de 
rad io , ceux-ci dem eu ren t loin de se su b stitu er à l’in fo rm a tio n  d u  m a r­
ché, su r to u t en d eh o rs  des villes. À  la rad io  on  n ’en ten d  p as les n o u v e l­
les de la rég ion , ni celles d u  village e t de ses voisins. P o u r l’in fo rm a tio n  
locale d ’in té rê t pub lic , le m arch é  perm et d ’a tte in d re  le m ax im um  de 
gens. U n  exem ple co n cre t en  est l’appel ad ressé  aux  p rières collectives 
p o u r  les plu ies, o u  p o u r  un trav a il co llec tif u rg en t, etc. P a r  le m arché , 
les enseignan ts in fo rm en t leurs élèves des d a tes  d ’o u v e rtu re  d ’école ou 
de p ro lo n g a tio n  des congés. D e fait, au  m arché  on  p eu t a p p ren d re  ju s ­
q u ’à  l’é ta t des cham ps e t les p ro n o stic s  des récoltes. Il n ’est d o n c  pas 
é to n n a n t q u ’en d eh o rs  de to u te  p réo ccu p a tio n  com m ercia le  les gens se 
ren d en t au  m arché . P a r  exem ple, des gens obligés de s’ab sen te r quel­
que tem ps de leurs cham ps en ren co n tren t au  m arché  d ’au tres  qui les 
o n t traversés e t leu r d isen t si les ch am p s so n t bien  arrosés, s’ils d em an ­
d en t un  travail u rg en t, etc. Ils s’y renseignen t aussi su r l’é ta t des ro u ­
tes, su r la  possib ilité  de voyager, de traverser ce rta ines rivières sa iso n ­
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nières. O n y vient aussi p o u r  co n n a ître  les heures de d é p a rt des 
cam ions. Le jo u r  de m arch é  et la veille, on  ap p ren d  b eau co u p  de ch o ­
ses su r les gens d ’ailleurs, e t su r les nouveaux-venus. A u to u r  des 
cam ions en p a rtan ce  se p ressen t de n o m breux  flâneurs, des curieux, 
des filles v en d an t quelques articles aux  voyageurs. C es nouvelles son t 
d ’u n  in té rê t im m ense p o u r  les villageois qui se conn a issen t to u s, tan d is  
que  d an s les g randes villes elles so m b ren t p arfo is  d an s  l’indifférence 
générale  au  p ro fit des événem ents rég ionaux , n a tio n au x , e t m êm e 
in te rn a tio n au x . D an s  les villages e t b o u rg ad es, le rô le p ré p o n d é ra n t d u  
m arché  d an s  la d ivu lg a tio n  des in fo rm atio n s  p ro m e t de d u re r  m êm e 
s’il existe d ’au tres  in s titu tio n s  p u b liques qui p e rm etten t les échanges de 
nouvelles. C ’est u n  jo u rn a l an im é auq u el to u t le m o n d e  p a rtic ipe  d ’une  
m anière  o u  d ’une au tre . O n  n ’y écou te  pas les in fo rm atio n s  passive­
m ent, on  les apprécie , o n  les critique , e t on  se d ispu te  m êm e p o u r  
défendre  u n e  position . P arfo is  les esp rits  s’y échauffen t, su r to u t q u a n d  
on  échange des in fo rm atio n s p o litiques locales o u  écoutées à la  rad io , 
ou  des événem ents po litiques su rvenus d an s d ’au tres  localités.

P a r leu r rô le m éd ia tique , les m archés d u  D a rfû r co rre sp o n d en t aux  
au tres  m archés a frica ins d o n t de n o m b reu x  chercheurs o n t co n sta té  
l’im p o rtan ce  dan s ce d om aine . Ils c o n tr ib u e n t m êm e à  l’in n o v a tio n , la 
tra n sfo rm a tio n  techno log ique  d ’orig ine locale ou  é trangère. C ette  p ro ­
p ag a tio n  de nouv eau tés  est d ’a u ta n t  p lus im p o rtan te  q u ’elle s’adresse 
à to u tes  les couches e t catégories sociales (cf. G a l l a i s  1968, p o u r  le 
N iger).

D e ce fa it, o n  p eu t y déceler u n  do u b le  rôle d an s le dynam ism e 
socio-économ ique: o n  exerce à  trav ers  le m arché  un  certa in  co n trô le  
social afin  de m a in ten ir les trad itio n s , m ais ce co n trô le  n ’est p as  en 
c o n trad ic tio n  avec de possib les changem en ts, du  m o m en t que  ceux-ci 
so n t désirab les et assim ilab les à la trad itio n .

Rayons d ’attraction des marchés. —  Les m o tiv a tio n s et objectifs de 
ceux qui p a rtic ip en t aux  tran sac tio n s  d é te rm in en t en p a rtie , p o u r  c h a ­
q ue place de m arché , une  certa ine  force d ’a ttra c tio n . C h acu n  se fait 
son idée de l’u tilité  que  présen te  la fréq u en ta tio n  d u  m arch é  et les 
sa tisfac tions q u ’elle p ro cu re . Celles-ci do iv en t ê tre  au  m o ins égales à  la 
peine q u ’on  p ren d  p o u r  y a rriv e r : e ffo rt physique e t fa tigue o u  co û t 
d ’un  tra n sp o rt. Les p ay san s n ’iro n t d o n c  p as  très lo in , m ais les co m ­
m erçan ts  pro fessionnels ca lcu le ro n t le risque  à p ren d re  p o u r  o ffrir 
leurs artic les à la vente  à  p lus g ran d e  d istance , d isons ju s q u ’à  cen t k ilo ­
m ètres p o u r  ê tre  concret.
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A u D arfû r, la co m p ara iso n  des ray o n s d ’a ttra c tio n  p e rm et de d is­
tin g u er tro is  types de m archés. Le p rem ier, celui des « légum es verts » 
(green vegetables) est fréquen té  p a r  les paysans qui l 'e n to u re n t ju s q u ’à 
une d izaine, p eu t-ê tre  m êm e une q u inza ine  de k ilom ètres. Le deuxièm e, 
celui des rég ionaux  ou  sous-rég ionaux  peu t a ttire r  la p o p u la tio n  dan s 
un  ray o n  plus é ten d u  d ’une c in q u an ta in e  de k ilom ètres p a r  exem ple. 
Sur les m archés d u  tro isièm e type, m archés rég ionaux  e t m êm e in te rn a ­
tio n au x  on  p eu t ren co n tre r des com m erçan ts  venus de places ex térieu ­
res au  D arfû r, m êm e de pays é tran g ers  voisins.

C es d istances v o n t de p a ir  avec une  large d iffé renc iation  de p o p u ­
la tion  et d ’activités. Plus g ran d  est le rayon  d ’a ttra c tio n , p lus g ran d e  
l’hétérogénéité  des p a rtic ip an ts . D e plus, les co m m erçan ts  p ro fessio n ­
nels ne p a ra issen t guère a illeurs que  su r les m archés d u  tro isièm e type. 
A ussi les échanges d irects, sans in term édia ires, e t les échanges p o u r  
co n so m m atio n  im m édia te  d o m in en t, m arq u és p a r  le m arch an d ag e  et la 
prise en  co m p te  des ra p p o rts  sociaux , su r les deux  au tres  types de m a r­
chés.

L a  n a tu re  m êm e des artic les o fferts  est affectée p a r  le ray o n n em en t 
d u  m arché.

T rad itio n n e llem en t, le com m erce é ta it p rin c ip a lem en t l’affa ire  de 
g roupes e th n iq u es spécialisés, tels que Je llaba , F ezzan , etc., m ais 
a u jo u rd ’hui, des gens de to u tes  e thn ies p ra tiq u e n t le com m erce  et ce 
q u ’il y a de rem arq u ab le , c ’est q u ’ils en fon t leur activ ité  p rincipale . Il 
y a  d o n c  eu  ch an g em en t d an s  les h ab itu d es de co n so m m atio n  et d an s  
les a ttitu d e s  vis-à-vis de l’engagem en t dan s la p ro d u c tio n  et vis-à-vis de 
l’activ ité  com m erciale  elle-m êm e, su r to u t q u a n d  il s’ag it d ’ethn ies qui 
m éprisa ien t le com m erce. Le com m erce est u n  fac teu r e t en m êm e 
tem ps un indice de ch an g em en t socio-économ ique.

U ne enquête  co n d u ite  aux  m archés d ’E l-F ash er, K a tta l, El- 
G en e in a  et M alit a perm is d ’é tab lir  la rép a rtitio n  p a r  e thn ie , sexe et 
p ro p o rtio n  d u  com m erce d an s  l’activ ité  de la  p o p u la tio n  fré q u e n ta n t 
les m archés (v. tab leaux  26, 27, 28, 29 et 30).

Le cas des Z ag h aw a  n o u s sem ble fra p p a n t : 80 %  d ’en tre  eux, 
in terrogés à E l-F ash er exercent le com m erce de détail à titre  d ’activ ité  
p rincipale , com m e in term éd ia ires a ttitré s  de co u rtie rs  p ro fessionnels ou 
com m e agen ts d ’au tres  com m erçan ts . P o u r certa in s  c ’est aussi l’u n e  de 
deux  occu p a tio n s, liées to u te s  deux  au  com m erce. N o u s  en a rriv o n s à 
co n s ta te r  que  30 %  de ceux que n o u s avons in te rro g és à  E l-F ash e r o n t 
le com m erce com m e activ ité  auxiliaire.

Sans d o u te , n o tre  échan tillon  d ’E l-F ash er p a ra îtra -t-il tro p  peu



ACTIVITÉS COMMERCIALES AU DARFÛR 179

rep résen ta tif, m ais les Z ag h aw a  in te rrogés en d ’au tres  localités p résen ­
ta ien t les m êm es tendances que  ceux de la cap ita le . À  K a tta l, p a r  
exem ple, en tité  ru ra le  co n n u e  p o u r  sa p ro d u c tio n  p lu tô t que  p o u r  son 
com m erce, 50 %  des Z ag h aw a  in terrogés exerçaien t le com m erce à 
titre  d ’activ ité  p rinc ipale  et 50 %  com m e activ ité  secondaire , tan d is  
que  25 %  d ’en tre  eux p réc isa ien t que  leu r activ ité  p rinc ipale  é ta it de 
servir d ’in term édia ires ou  d ’agen ts com m erciaux . À E l-G eneina  ils 
é ta ien t 66,6 %  à se d éclarer d ’ab o rd  com m erçan ts.

D e plus, l’ob se rv a tio n  d irec te  n o u s a  perm is de con firm er les d o n ­
nées recueillies p a r  questionnaires. À  E l-F asher, d u ra n t les m ois de m ai 
et ju in , n o u s avons ren co n tré  des m illiers de Z ag h aw a v en d an t des tis­
sus, des vêtem ents, des cosm étiques im p o rtés  de L ibye et d u  T ch ad . Ils 
é ta ien t installés en face d u  s tade  de foo tb a ll et du  ja rd in  public , d ev an t 
les m agasins et sous l’o m b rag e  q u ’ils se fa isaien t à eux-m êm es avec des 
sacs q u a n d  ce n ’é ta it pas sous celui d 'u n  arbre .

La p ro lifé ra tio n  de ces com m erçan ts  installés au  h a sa rd  a poussé 
le conseil u rb a in  à leu r assigner un  em placem ent au  m arché  
« M aw ash i », à  l’ex té rieu r de la ville, p rès d u  m arché  au  bétail.

Il n o u s sem ble que  cette  o rien ta tio n  m assive des Z ag h aw a  e t au tres 
vers le com m erce est u n  indice a la rm a n t de d ég rad a tio n  socio-écono- 
m ique. Le com m erce est devenu  ainsi un  refuge p o u r  b eau co u p  de gens 
sans cap ita l, sans q u a lifica tions professionnelles e t souven t m êm e sans 
capac ité  d ’ê tre  ré in tégrés d an s  la p ro d u c tio n  agricole ou  au tre . C epen­
d a n t, n o u s g a rd o n s  n o tre  foi d an s  les activ ités com m erciales en géné­
ral, com m e secteur dy n am iq u e  susceptib le de co n trib u e r au  développe­
m en t e t d ’ab so rb e r une  p a rtie  d ’une  p o p u la tio n  m arg inalisée  p a r  des 
co n jo n c tu res  économ iques, lui p e rm e tta n t ainsi de re tro u v e r une  cer­
ta ine  cohésion .

D ’au tre  p a r t, m is à p a r t  quelques fo n c tionna ires d ’É ta t d an s  les 
g ran d es villes, to u t le m onde, y com pris  les com m erçan ts riches (d isons 
ceux qui d isposen t de p lus de S£ 100 000 de cap itau x ) exerce une ou 
p lusieurs activ ités économ iques en deh o rs  de son  activ ité  p rincipale . 
Les m o tiv a tio n s  de ces activ ités secondaires v arien t su ivan t la d isp o n i­
bilité d u  cap ita l nécessaire, des responsab ilités fam iliales, a v a n t to u t 
des d ispositions psycho log iques qui d é te rm in en t le choix.

P o u r les com m erçan ts  p rofessionnels, la m o tiv a tio n  principale  est 
le p ro fit, la co n tin u ité  et l’expansion  du  com m erce, m ais p o u r  bien 
d ’au tres , il s’ag it sim plem ent de survivre et c ’est d onc  une activ ité  de 
co n so m m atio n . C ela p eu t se vérifier en  ex am in an t les d om aines où  le 
cap ita l est investi et o ù  les revenus so n t consom m és.
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T a b l e a u  26 
P o p u la tio n  to ta le  in terrogée  : 

rép a rtitio n  p a r  e thn ie , sexe, p ro p o rtio n  d u  com m erce d an s l’activ ité
(T ous m archés)

Groupe ethnique
Sexe C. détail, A.C. 

Intermédiaire
% com merce 
dans l ’activité

Pop.
totale
par

ethnieF. M. Princ. Second. Princ. Second.

Zaghawa 75 19 19 9 82.6 39.1 23

Messiria 1 1 - 1 - 50 2

Gimir 3 3 1 4 16.6 66.6 6

Berti 7 10 8 8 47 47 17

Tama 1 2 1 1 33.3 33.3 3

Tunjur 2 5 1 3 20 60 7

Fur (Four) 3 3 4 I 66.6 16.6 6

Fellata 10 10 7 8 - - 20

Tekrour 11 6 8 10 47 58.8 17

Hawara 1 2 1 2 33.3 66.6 3

Beni-Helba - 1 1 - 100 - 1

Jawama 1 5 4 2 66.6 33.3 6

Ja’aline - 4 3 3 75 75 4

Hawmda 3 2 1 2 20 40 5

Borno 1 3 2 2 50 50 4

Zayadia 7 3 4 6 40 60 10

Issira - 6 1 2 16.6 33.3 6

Ta'aisha - 2 1 1 50 50 2

Danagla - 7 7 7 100 100 7

Borgo 2 2 2 1 50 25 4

Korabat - 1 1 6 100 - 1

Beni-Omran 1 2 2 2 33.3 33.3 3
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T a b l e a u  26 
P o p u la tio n  to ta le  in terrogée : 

ré p a rtitio n  p a r  e thn ie , sexe, p ro p o rtio n  d u  com m erce dan s l’activ ité 
(T ous m archés) (suite)

Groupe ethnique
Sexe C. détail, A.C. 

Intermédiaire
% commerce 
dans l ’activité

Pop.
totale
par

ethnieF. M. Princ. Second. Princ. Second.

Rizeigat - 4 - 1 - 25 4

Semieat 1 - - - - - 1

Mararite 1 2 - 2 66.6 - 3

Masalit 4 4 1 3 12.5 37.5 8

Sinjar 2 3 - 1 - - 5

Tchadiens (N.I.) 2 1 - 2 - 66.6 3

Arabes (N.I.) 3 - 1 1 33.3 33.3 3

Habania - 1 1 - 100 - 1

Iteifat 2 - - - - 50 2

Dajo 2 2 - 2 - 50 4

Midob - 4 1 2 50 25 4

T o t a l 75 120 83 90 - - 195

D an s n os tab leau x , la  p rem ière  activ ité  secondaire  m en tio n n ée  en 
réponse  à n o tre  q u estio n n a ire , est l’ag ricu ltu re  : 34,3 % , suivie p a r  l’ac ­
tivité d ’in te rm éd ia ire  ou  d ’agen t d ’un  tiers.

N o u s  avons reg ro u p é  sous l’in titu lé  « au tres  o u  au cu n e  » des 
réponses très d isp a ra te s  c o n s titu a n t 17,6 %  du  to ta l. C e tte  catégorie  
englobe :

1) C eux qu i ne déc la ren t au cu n e  activ ité  secondaire  et chez qui nous 
n ’avons pu  en déceler aucune , m êm e im plic item ent ;

2) C eux qu i v enden t leu r travail à titre  jo u rn a lie r  ou  occasionnel : 
m énages, n e ttoyage  d u  m arché , trav au x  de « m o u n a  » de c o n s tru c ­
tion , p o r t de m archand ises su r un  âne ou  m êm e su r la tête, etc. ;
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T a b l e a u  27 
P o p u la tio n  in terrogée  : 

rép a rtitio n  p a r  e thn ie  e t o ccu p a tio n s principales et secondaires 
(É ch an tillo n  au x  tro is  m archés d ’E l-F ash er)

Groupe
ethnique

Comm. Agric. Élevage Artisan. Inter. + Fond. Autres Total

Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Nombre
total %

Zaghawa 8 3 5 1 1 1 1 1 10 14,9

Messiria 1 1 1 1 2 2,9

Gimir 1 1 1 1,4

Berti 3 2 1 2 2 5 7,4

Tunjur 2 2 1 1 1 1 4 5,9

Tama 1 1 1 1 1 1 3 4,4

Fûr 4 1 2 3 2 6 7,4

Fellata
(Peu!) 2 1 2 1 1 2 1 5 8,9

Tekarir
(Toucouleurs) 3 1 2 1 1 4 5,9

Hawara 1 2 1 1 3 4,4

Beni Helba 1 1 1 1,4

Jawama'a 3 1 2 1 1 4 5,9

Ja'aline
(Jellaba) 2 2 1 1 3 4,4

Hawamda 1 1 1 1 2 2,9

Borno 2 2 2 2,9

Zayadia 1 2 3 1 1 4 5,9

Issira 1 1 1 1 2 2,9

Ta’aicha 1 1 1 1 2 2,9

Danagla
(Jellaba) 2 1 1 2 3 4,4

Borgo
(Ouadaï) 1 I 1 1,4

T o t a l 36 22 7 23 3 1 10 6 2 4 3 1 6 11 67 100

% 55,2 32,8 10,41 34,3 4,4 1,4 14,9 8,9 2,9 5,9 4,4 1,4 8,9 16,4 100

Source : Enquête 1985.



ACTIVITÉS COMMERCIALES AU DARFÛR 183

Tableau 28 
P o p u la tio n  in terrogée  : 

rép a rtitio n  p a r  e thn ie  et o ccu p a tio n s principales e t secondaires 
(É chan tillon  au  m arché  de K a tta l e t environs)

Groupe
ethnique

Comm. Agric. Élevage Artisan. Inter. + Fond. Autres Total

Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Nombre
total %

Fellata 2 5 4 2 2 2 1 9 16,3

Tunjur 1 1 1 1 1 3 5,4

korabat 1 1 1 1,8

Beni-Omran 2 2 1 1 3 5,4

Jawam’a 1 1 1 1 2 3,6

Berti 3 4 3 2 1 1 7 12,7

Rizaigat 1 2 1 2 2 4 7,2

Issira 1 1 2 3 1 4 7,2

Zaghawa 2 2 1 1 1 1 4 7,2

Tekarir 3 6 5 4 1 2 3 1 1 13 23,6

Semiat 1 1 1 1,8

Masalit 2 3 1 3 5,4

Gimir 1 1 1 1,8

T o t a l

%

16 26 23 17 4 2 3 5 4 5 2 0 3 0 55 100

29,1 47,3 41,8 30,9 7,2 3,6 5,4 9,1 7,2 9,1 3,6 0 5,4 0 100

Source : Enquête 1985.

3) C eux qui o n t des activ ités régulières en dehors de celles que nous 
avons énum érées, tel que « m édecins » trad itio n n e ls  (ce so n t p rem iè­
rem ent ceux qui m o n n a ien t le C o ran , tra ita n t de m alad ies de tous 
o rd res, physique, psych ia trique , etc.)

L eur ra p p o r t avec le m arché se concrétise  p a r le désir des co m m er­
çan ts  d ’o b ten ir un  « W arag a t souk  », c ’est-à-d ire  un ta lism an  qui leur
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Tableau 29 
P o p u la tio n  in terrogée  : 

rép a rtitio n  p a r  e thn ie  e t o ccu p atio n s principales e t secondaires 
(É ch an tillo n  aux  m archés d ’E l-G eneina  e t ses env irons, 

y com p ris  B eida e t F o rb a ra n g a )

Groupe
ethnique

Comm. Agric. Élevage Artisan. Inter. + Fond. Autres Total

Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Nombre
total %

Masalit I 3 7 4 1 8 16

Sinjar 1 4 1 1 1 2 5 10

Borgo
(Ouadaï) 1 1 2 1 1 3 6

Tchadiens
(N.I.) 2 3 1 3 6

Arabes (N.I.) 1 1 2 1 1 3 6

Habania 1 - 1 1 2

Hawamda 1 3 2 3 6

Iteifat 1 1 2 2 4

Gimir 2 2 1 1 1 1 4 8

Fellata 3 2 1 1 1 1 1 2 6 12

Borno 1 2 1 2 4

Zaghawa 2 1 1 1 1 3 6

Ja'aline 1 1 1 2

Danagla 1 1 1 1 2 4

Dajo 2 2 2 2 4 8

T ot a l 11 19 24 10 7 5 5 6 1 2 2 8 50 100

% 22 38 48 20 14 10 10 12 2 4 4 16 100

Source : Enquête 1985.
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Tableau 30 
P o p u la tio n  in te rrogée  : 

ré p a rtitio n  p a r  e thn ie  e t o ccu p a tio n s p rincipales e t secondaires 
(É ch an tillo n  au  m arché  de M alit)

Groupe
ethnique

Comm. Agric. Élevage Artisan. Inter. + Fond. Autres + Total

Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Pr. Se. Nombre
total %

Zayadia 2 3 1 1 2 1 1 1 6 26

Midob 1 1 1 3 1 1 4 17.4

Zaghawa 3 2 1 1 2 2 1 6 26

Berti 2 2 2 1 1 1 1 5 21.7

Danagla 1 1 2 2 8.6

T ot a l 9 8 2 3 6 5 2 1 4 4 1 1 23 100

% 39,1 34,7 8.6 13 26 21,7 8,6 4,3 17,4 17,4 4,3 4,3 100

Source : Enquête 1985.

a ttire ra  des clients. D eux ièm em ent, il y a les « m u rag a  », qui tra ite n t 
les m alad ies en  se se rv an t de racines. T ro isièm em ent, v iennen t les 
« d a n d u ra  », qui reco u ren t p lu tô t à la m agie p o u r  régler les p rob lèm es 
écologiques, tels que  les invasions de sauterelles, d ’oiseaux  e t de ra ts  
destru c teu rs  de récoltes. F in a lem en t, la sage-fem m e qui n ’est pas 
reconnue  p a r  les nouvelles au to rité s  m édicales m ais qui garde  sa place 
respectée su r to u t d an s les m ilieux villageois. C ette  ca tégorie  co m p ren d  
égalem ent les gens qui se liv ren t à des trav au x  m anuels souven t m in u ­
tieux m ais n ’e n tra n t p as  nécessa irem ent dan s le d o m ain e  a rtisan a l, 
p.ex. la ré p a ra tio n  des m o n tres , p o stes de rad io , etc., e t ceux qu i ven­
d en t à  dom icile  sans p o u r  a u ta n t  se déc la re r ou  être  reconnus com m e 
com m erçan ts.

Si les ra p p o rts  hom m es-fem m es p a ra issen t p arfo is  d isp ro p o rtio n ­
nés, cela ne signifie pas to u jo u rs  q u ’il existe un  véritab le  décalage. Il 
serait, p a r  exem ple, e rro n é  de d ire q u ’il y a réellem ent p lus de fem m es 
que  d ’hom m es aux  m archés d ’E l-G eneina  o u  q u ’elles so n t absen tes de
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ceux de K a tta l en  ce qu i concerne  l’e thn ie  G im in . P a r  co n tre , p o u r  les 
J a ’aline et D an ag la  (Je llaba), n o tre  échan tillon  reflète effectivem ent 
l’absence de leurs fem m es qu i ne p ra tiq u e n t, en  p rincipe , au cu n e  ac ti­
vité rém u n éra trice  en d eh o rs  de chez elles.

O n  p a rc o u r t b ien  une  q u inza ine  de k ilom ètres p o u r  ach e te r q u e l­
ques to m ates  fraîches, p a r  exem ple, m ais, si l’o n  va à  cen t k ilom ètres 
de chez soi, c ’est p o u r  en ach e te r de sèches en g randes q u an tité s , et on 
voyage d ifférem m ent. C ’est égalem ent vrai p o u r  le ven d eu r q u ’il so it 
p ro d u c te u r de ses p ro d u its  ou  non . Le vendred i, p lus de q u a ra n te  
cam ions d éb a rq u e n t des ach e teu rs  e t vendeurs à  F o rb a ra n g a , p lus d ’in ­
n o m b rab les  cham eaux  et au tres  bêtes et d ’au tre s  p a rtic ip a n ts  y v en an t 
à p ied . P a r  co n tre  au  village de M arissa , le m arch é  ten u  la  veille n ’a u ra  
a ttiré  que  quelques p a rtic ip an ts  à cheval ou  à d os d ’âne, les au tre s  y 
v en an t à pied.

E n  fin de com pte , ce qu i im p o rte  le plus, ce n ’est p as  la  taille  physi­
que o u  l’in fra s tru c tu re  du  m arché  m ais p lu tô t le vo lum e des tra n sa c ­
tions qu i s’y d é ro u len t. Les géographes ju g e n t que  ce c ritè re  perm et 
d ’au g u re r de la com plexité  des tran sac tio n s  qui y p ren n en t p lace aussi 
bien  que  de la « cen tra lité  » d ’u n  m arch é , la  « cen tra lité  » d ’u n  m arché , 
é ta n t l’ensem ble des m archand ises q u ’on  y offre et des services q u ’on 
y rend.

R em arq u o n s  cep en d an t que  le vo lum e n ’im plique  pas nécessaire­
m en t la présence d ’une g ran d e  agg lo m éra tio n , pas m êm e d ’u n e  agg lo ­
m éra tio n  quelconque, le com m erce africain  é ta n t essen tie llem ent itin é ­
ra n t. L a  théo rie  de la « p lace cen tra le  » n ’explique pas to u jo u rs  co m ­
m en t v arien t les ray o n s d ’a ttra c tio n  des m archés ca r l’im p o rtan ce  n 'e s t 
pas to u jo u rs  liée à la taille de services adm in is tra tifs . A u  co n tra ire , une  
présence ad m in is tra tiv e  tro p  active p eu t en rédu ire  le ray o n  d ’a t tr a c ­
tion . P a r  ailleurs, les m o tiv a tio n s  d ’o rd re  social p o u rra ie n t p o u sse r les 
gens à  fréq u en te r des m archés lo in ta in s  m êm e si c ’est d ’u n e  m an ière  
spo rad ique .

Périodicité des marchés

L a p ériod ic ité  est u n  élém ent esentiel de la  vie des m archés. « T he 
decision  to  a d o p t period ic  m ark e tin g  m ay have one o f  th e  th ree  in ten ­
tions. T he first is to  achieve v iab ility , the second to  excess p ro fits , and  
the th ird  to  low er reta il prices o r  raise p ro d u ce r prices as a  m ove to
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fo resta ll com p etitio n . Period ic  m ark e tin g  is an  a tte m p t to  achieve these 
aim s by reducing  th e  to ta l ov erh ead  costs w hich m u st be covered  a t 
a single m a rk e t-p la c e »  ( H a y  1971, p. 395).

Il résu lte  de nos recherches su r les trad itio n s  com m erciales d u  D a r­
fû r  q u ’à l’orig ine, to u s les m archés y av a ien t un  carac tère  périod ique , 
q u ’ils fussen t liés p a r  de g randes voies com m erciales aux  au tres  m a r­
chés rég ionaux  ou  m êm e in te rn a tio n au x , ou  q u 'ils  pu issen t ê tre  q u a li­
fiés de « locaux  ».

À  K o b é  m êm e, un  m arché  p o u v a it bien être  o u v ert q u o tid ien n e ­
m en t m ais il y av a it des jo u rs , rev en an t à in tervalles réguliers, o ù  les 
tran sac tio n s  d ép assa ien t celles d u  reste d u  tem ps.

L ’im p ac t de cette  tra d itio n  se fa it sen tir m êm e d an s  les g ran d es vil­
les com m e E l-F asher, au  m arché  d ’« E l-K ham is », c ’est-à-d ire  d u  jeud i, 
et E l-G eneina , a u  « Sûk E l-S ab it », d u  sam edi, m êm e si le vo lum e d u  
com m erce ces jo u rs -là  ne dépasse p lus a u ta n t q u ’av an t, celui des au tres 
jo u rs . Q u an t aux  m archés ru rau x , ils dem euren t ne ttem en t périod iques, 
q u o iq u ’avec certa ines réserves telles que  la présence u n  p eu  p a r to u t de 
m agasins qui ne ferm ent jam ais.

D ’a u tre  p a r t, certa in s m archés ru rau x , com m e K a tta l et W ad a 'a , 
dev iennen t quo tid ien s en été ou  à la saison  m orte . C erta in s  m archés 
ru rau x  d ép o u rv u s de s tru c tu res  perm anen tes, son t sa isonn iers, c ’est-à- 
d ire q u ’ils so n t ouverts  un iq u em en t d u ra n t la saison m orte . En effet, 
b eau co u p  de m archés fo n c tio n n en t selon l’offre saisonnière. D e ce fait, 
non  pas seu lem ent leu r p ro sp érité  m ais aussi leu r fréquence de fonc­
tio n n em en t p o u rra it ch an g er d u ra n t l’année. P a r  exem ple, il y a des 
m archés a u to u r  d ’E l-G eneina , qu i fo n c tio n n en t une  fois p a r  sem aine, 
puis deux, puis tro is, p e n d an t la saison qu i culm ine fin jan v ie r. C ette  
périod ic ité  reflète l’év o lu tion  d u  cycle d ’activités économ iques. À la 
saison des p luies, les cu ltiv a teu rs  von t cu ltiver leurs cham ps, les éle­
veurs su iven t leur bétail en q uête  de p â tu rag e . À cause de la ra re té  de 
l’offre  et des rou tes b loquées p a r  les pluies, les cam io n n eu rs  cessent de 
fréq u en te r ces m archés où  le vo lum e du  com m erce to m b e , et c ’est 
p o u rq u o i leur périod ic ité  est rédu ite  à une fois p a r  sem aine et parfo is  
m êm e m oins.

A u com m encem ent de la saison de récolte, de nouveaux  p ro d u its  
a rriv en t su r les m archés, les n o m ad es s’insta llen t a u to u r  de ces m a r­
chés, les ro u tes  dégagées les cam io n n eu rs  v iennent, b eau co u p  d ’in te r­
m édiaires et au tres com m encen t à les fréquen te r régulièrem ent, et la 
périod ic ité  augm en te  ju s q u ’à  deux, tro is  fois p a r  sem aine, q u o tid iens 
m êm e en certa in s  cas.
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D ’au tre  p a r t, la  v a ria tio n  de l’offre e t de  la d em an d e  in te rv ien t 
p o u r  m odifier leu r ca lend rie r de fo n c tio n n em en t e t la  cro issance  d é m o ­
g rap h iq u e , e n tra în a n t une au g m en ta tio n  de dem an d e , p eu t a b o u tir  
aussi a u  ch an g em en t de la  p ériod ic ité  d ’un  m arché. N o u s  av o n s vu 
d an s  la zone d ’E l-G eneina  p a r  exem ple, des m archés pério d iq u es deve­
nus q u o tid ien s com m e celui d ’A sarn i, qui se tro u v e  d a n s  la p rox im ité  
des cam pem en ts de réfugiés. L a  présence de ceux-ci n ’a  p as  seu lem ent 
au g m en té  le vo lum e d u  com m erce su r ce m arch é  m ais l’a ren d u  q u o ti­
dien.

L a périod ic ité  est un  p hénom ène très in té ressan t p o u r  les co m m er­
çan ts  e t au tre s  in te rm éd ia ires qui en p ro fiten t p o u r  p ro céd er à une 
so rte  d ’a rb itrag e  en se re n d a n t d ’u n  m arché  à l’a u tre  su iv an t la v a r ia ­
tio n  des p rix  locaux . Ils p a rv ien n en t ainsi à  o b te n ir  des m arges bénéfi­
ciaires considérab les en ra iso n  m êm e de la  p récarité  et du  co û t des 
tra n sp o rts  qu i se p résen ten t à  p rem ière  vue com m e u n e  en trav e  à leurs 
activ ités, ce qui n ’est pas le cas p o u r  eux.

L a périod ic ité  des m archés n ’a pas une  g ran d e  u tilité  économ ique  
p o u r  ceux qu i s’engagen t d an s  le com m erce sans u n e  claire  con cep tio n  
d u  « p ro fit ». C o n tra irem en t aux  in term édia ires p ro fessionnels, il y a 
des vendeurs su r to u t fem m es qu i ne d is tin g u en t ja m a is  « cap ita l » e t 
« bénéfice ».

D u  p o in t de vue économ ique, u n e  co rré la tio n  existe en tre  la p é rio ­
dicité d ’u n  m arché  e t son ray o n  d ’a ttra c tio n . C a r  la  q u estio n  qu i se 
pose en p rem ier lieu est : le bénéfice réalisé justifie -t-il la d istance  p a r ­
co u ru e  p o u r  se ren d re  à un tel o u  tel m arché  ?

Les in term éd ia ires qui p ra tiq u e n t 1’« am d aw arw ar » (fréq u en ta tio n  
régulière d ’u n  certa in  n o m b re  de m archés périod iques) tien n en t co m p te  
de to u t ce qu i se ra p p o rte  à  leu r en trep rise , p a r  exem ple : le co û t des 
tra n sp o rts , le prix  des artic les achetés d an s  tel o u  tel m arch é , leur 
ra re té , leur n a tu re  périssab le  o u  n o n , les possib ilités de s tockage, celles 
de ren co n tre r des gens désireux  d ’investir d an s  tel o u  tel d om aine , les 
perspectives de v a ria tio n  des p rix  d an s le tem ps. D e p lus, ils s’effo rcen t 
de n o u e r des re la tions de clientèle e t d ’am itié  d u rab les  avec les p ro d u c ­
teu rs e t les vendeurs. En un  m o t, leu r stra tég ie  consiste  à ne laisser 
éch ap p er au cu n e  occasion  de réaliser les m eilleurs bénéfices.

Avec u n  peu  d ’h ab itu d e , o n  p eu t déceler chez ces co m m erçan ts  
d ’« am d aw arw ar » certa ines carac téris tiq u es qui les d is tin g u en t des 
ach e teu rs  o rd inaires. Ils o n t un  c o n ta c t facile e t rap ide , ne so n t jam ais  
gênés d ’in te rro g er un  ven d eu r a v an t de le laisser d éballer sa m arc h a n ­
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dise, o sen t m êm e p arfo is  o u v rir  eux-m êm es certa ins bagages. L eu r a t t i ­
tu d e  désarm e les vendeurs, su r to u t les ru rau x .

C ette  vivacité  leu r p erm et à l’occasion  d ’ach e te r à u n  b o n  p rix  
p o u r  eux-m êm es, to u t le lo t d ’un  ven d eu r e t les sim ples ache teu rs, à 
la recherche d ’articles p o u r  leu r p ro p re  co n so m m atio n , so n t a lo rs  o b li­
gés de s’adresser à ces in term édia ires. À  K a tta l, p a r  exem ple, nous 
avons vu  les in term édia ires a tte n d re  les p ro d u c teu rs  de la it b a ttu , 
beu rre , ch a rb o n , etc., a v an t m êm e leu r arrivée au  m arché , ce que  peu  
d ’acheteu rs o rd in a ires  o sen t faire.

Ils o n t, b ien  en ten d u , u n  sens a igu  d u  m arch an d ag e  et de l’é lo­
quence et l’u tilisen t avec vendeurs et acheteurs.

L a  varié té  d ’articles à  tro u v e r dan s un  m agasin  est une  ca rac té ris ti­
q ue  im p o rta n te  d u  com m erce au  D arfû r. D ans un m agasin  du  « ta jir 
g a ta ’ï  » o n  tro u v e  p a r  exem ple d u  sucre, d u  thé, d u  café, de l’huile , des 
b o n b o n s , d u  riz, des ju s , des tissus, des piles é lectriques, e t d ’au tres 
artic les à l’infini. À ce titre , la  périod ic ité  des m archés perm et aux  co m ­
m erçan ts  de faciliter l’écou lem ent des artic les en v a r ia n t la  gam m e de 
ceux q u ’ils exposent. C erta in s  com m erçan ts  d ’« am d aw arw ar » d isp o ­
sen t de « m agasins m obiles », c ’est-à-d ire  de paq u e ts  de sélections d ’a r ­
ticles destinés à la  vente su r d ’au tres  m archés et p euven t se charger, 
p a r  exem ple, de sel, sucre, thé, savon , légum es secs, p o u r  a ller les ven­
d re  d an s  un  ou  p lusieu rs m archés périod iques. P o u r leur re to u r, ils 
ach è ten t a lo rs  des p ro d u its  laitiers, des denrées agricoles : céréales, 
légum es, etc.

E n général, l’in te rm éd ia ire  ou  com m erçan t d ’« am d aw arw ar » 
cho isit certa in s m archés p o u r  les fréq u en te r avec régu larité  m ais rien 
ne l’em pêche de so rtir  du  cycle q u ’il s’est fixé si u n  av an tag e  re la tive­
m en t considérab le  se présen te  ailleurs.

Bien q u ’elle so it d iscrète, les m archés périod iques o n t leu r ra ison  
d ’ê tre  sociale en deh o rs  de to u te  logique économ ique. C a r  la  p rox im ité  
des m archés p ériod iques concrétise  u n  consensus général en tre  les 
p o p u la tio n s  qu i fréq u en ten t ces m archés.

L ors de la fo n d a tio n  d ’un  m arché , p o u r  décider le jo u r  de son 
fo n c tio n n em en t, les gens tien n en t com pte  de leurs ra p p o rts  avec les vil­
lages susceptib les de fréq u en te r leu r m arché , de ce fa it ils tien n en t 
com pte  des m archés p roches déjà ex istan ts. Ils s’a rra n g e n t à ce q u ’un 
no u v eau  m arché  ne « tue » pas un  o u  p lusieurs au tres  qui ex isten t déjà. 
Ils év iten t ainsi une re la tio n  concu rren tie lle  et ils p e rm etten t une in te ­
rac tion  sociale p lus élargie de p o p u la tio n  issue de d ifféren tes e thn ies ou 
villages.



190 FATIMA ABDEL-RAHMAN EL-RASHEED

N o u s avons p u  n o te r  un  cas o ù  l’o u v ertu re  de deux  m archés le 
m êm e jo u r  à p rox im ité  (à m o ins de d ix  k ilom ètres d ’in tervalle) révélait 
une m auvaise  en ten te  en tre  les p o p u la tio n s  concernées ou  m êm e une 
s itu a tio n  de ru p tu re .

L a périod ic ité  actuelle  d u  m arché  de « B eida » est liée d an s une  
certa ine  m esure au  conflit en tre  g ro u p es fro n ta lie rs  de S o u d an a is  e t de 
T chad iens. A v an t le conflit, le m arché  de « B eida » (côté so u d an ais) se 
ten a it le vendred i, tan d is  que  celui d ’A bdé » (côté tchad ien ) se tena it 
le lundi.

A fin  d ’év iter à leu r p o p u la tio n  la fréq u en ta tio n  d u  m arché  
d ’« A b d é  » les n o tab les  de B eida o n t m odifié la périod ic ité  de leu r m a r­
ché p o u r  deven ir b i-h eb d o m aire  : vendredi e t lundi. D epuis, les S o u d a ­
nais ne fréq u en ta ien t p lus le m arché  d ’A bdé et vice versa. C ep en d an t, 
p lus ta rd  les T chad iens qui fréq u en ta ien t le m arch é  d ’A bdé, o n t été 
obligés de reven ir à celui de B eida, su ite  à la  d isp a ritio n  de leu r p ro p re  
m arché  qui é ta it d ’ailleurs très instab le .

E n  général, les m archés p ériod iques son t com plém en ta ires , d an s  le 
sens où  ils p e rm etten t une  m eilleure rép a rtitio n  d ’activ ités économ iques 
et d ’in te rac tio n  sociale en tre  les d ifféren tes co m m u n au tés . C ep en d an t, 
lo rsq u ’ils se m e tten t à se concu rrencer, cela signifie u n e  d é g ra d a tio n  de 
ra p p o rts  sociaux.

Marchés et conditions climatiques

N o tre  enquête  a y a n t été m enée au  co u rs  de deux  « m oussim e » 
(saison  de récolte), l’u n e  excep tionnellem ent m auvaise , l’a u tre  très 
b onne , les m archés n o u s son t ap p a ru s  com m e de véritab les m iro irs  de 
l’effet du  c lim at su r l’activ ité  com m erciale.

U ne re la tion  é tro ite  existe en tre  l’activ ité  com m erciale  su r un  m a r­
ché et l’en v iro n n em en t écologique. Elle consiste  m êm e en un  certa in  
type de ra p p o r t de causalité . Sans pousser loin le déterm in ism e, on 
p eu t d ire  que  l’écologie co n stitu e  u n  fac teu r si im p o rta n t q u ’il peu t 
p ro v o q u e r la  naissance  ou  la  d isp a ritio n  d ’u n  m arché  au  D arfû r. Le 
déséquilib re  des m archés e t de la com m erc ia lisa tion  en général n ’est 
q u ’un  reflet d u  déséquilib re  socio-écologique e t économ ique.

L a période  de n o tre  en q u ê te  co ïncidait avec celle de la  fam ine. Sur 
76 %  de sa  superficie, la rég ion  sou ffra it d ’une  sécheresse pro longée,
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T a b lea u  31
P ériod icité  des m archés d an s  les zones d ’E l-F ash er et M alit

Localité Nom du marché Jour du marché Remarques

El-Fasher Le grand marché Quotidien arrivages jeudi

El-Fasher Omdafasso (Salihine) Quotidien arrivages jeudi

El-Fasher Awlad El-Rif Quotidien petit marché

El-Fasher El-Mawachi Quotidien
Marché au bétail 

+ marchandises lib. 
+ autres

Wada’a Wada’a Lundi-Jeudi + petit marché quotidien

Changil-Tobay Changil-Tobay Lundi-Vendredi + petit marché quotidien

Kattal Kattal Mercredi-Dimanche + petit marché quotidien

Alawna Alawna Vendredi* saisonnier/jeudi

Omdul Omdul Lundi-Vendredi saisonnier

SaniKaro SaniKaro Vendredi saisonnier

Argud Mararite Digairo Mercredi saisonnier

Giraiwid Bachm Giraiwid Bachm Vendredi* saisonnier

Omgifei Omgifei Jeudi disparu/sécheresse

Abouziraiga Abouziraiga Vendredi* saisonnier

Aboudileig Aboudileig quotidien saisonnier

Foranga Kuchum Mercredi saisonnier

Malit Malit Quotidien arrivages variables

Sayah Lundi-Vendredi Lundi-Vendredi petit marché quotidien

Kouma Kouma Lundi-Vendredi petit marché quotidien

Madou Madou Lundi-Vendredi saisonnier

El-Malha El-Malha

Wadi Mareiga Wadi Mareiga Lundi-Vendredi caravansérail import, 
vers la Libye

* Des marchés dont le jour d’ouverture devait être changé mais qui continuent à fonctionner 
selon l’ancienne périodicité.
Source : Enquête 1985.
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Localité Nom du marché Jour du marché Remarques

El-Geneina El-Geneina Quotidien arrivages samedi

El-Geneina Libya ou Ramala Quotidien

Toundousa Toundousa Mercredi saisonnier

Gantoura Gantoura Lundi saisonnier

Sala Sala Dimanche saisonnier

Mukou Mukou Vendredi disparu/sécheresse

Goubé Goubé Vendredi saisonnier

Kango-Haraza Kango-Haraza Lundi-Vendredi saisonnier

Assirni Assirni Mercredi-Dimanche devenu quotidien/famine

Jimaiza-Babikir Jimaiza-Babikir Jeudi saisonnier

Beida Beida Lundi-Vendredi saisonnier 
+ petit marché quotidien

Magarssa Magarssa Vendredi saisonnier 
+ petit marché quotidien

Forbaranga Forbaranga Lundi-Vendredi + petit marché quotidien

Keignou Keignou Jeudi-Dimanche saisonnier

Jarko Jarko Samedi saisonnier

Omremaile Omremaile Vendredi saisonnier

Habila Habila Vendredi Quotidien en été

Falanké Falanké Dimanche saisonnier

Burunga Burunga Mercredi saisonnier

Kirainik Kirainik Mercredi saisonnier

Arara Arara Lundi-Vendredi saisonnier

Anjameina Anjameina ? saisonnier

Ajabani Ajabani Samedi saisonnier

Marissa Marissa Jeudi saisonnier

* Seule la circonscription administrative d’El-Geneina compte plus de 300 marchés. 
Source : Enquête 1985.
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qui a ffec tait d irec tem en t 80 %  de sa p o p u la tio n , q u ’elle fû t vouée à 

l’ag ricu ltu re , à l’élevage o u  à une p ro d u c tio n  m ixte.
L a sécheresse a  p ro v o q u é  une  m on tée  flam b o y an te  des p rix  des 

denrées, su r to u t du  m illet (v. fig. 4) et d u  so rgho , due  n o n  seulem ent 
à leu r ra re té  cro issan te , m ais encore  aux  m anœ uvres spéculatives des 
co m m erçan ts  ch e rch an t à o b ten ir d an s  la crise u n  m axim um  de p ro fit. 
L a  réco lte  de 1985/1986, excep tionnellem ent bonne , a  en tra în é  une  
considérab le  chu te  de p rix  des céréales, m illet e t so rgho  su rto u t.

F ig . 4. — Graphique illustrant les variations du prix du sac de millet (en £ souda­
naises) au marché d’El-Fasher (novembre 1984-octobre 1985). —  Données climatiques : 
températures maxima et minima (moy. mensuelles), d’après la carte Michelin 1 /4 000 000 
(1969); températures moyennes et précipitations (moy. mensuelles), d’après l’Atlas cli­
matique de W a l t e r  & L ie th .
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C om m e n o u s l’avons déjà  m en tio n n é  ailleurs, les p rix  d u  bétail su r 
pied  et de la v iande o n t évolué en sens inverse, les p ro p rié ta ire s  de 
bétail s’en  sép ara ien t p lus facilem ent que d ’h ab itu d e  afin  de p o u v o ir 
ach e te r des céréales, l’é ta t  m isérab le  des herbages et le m an q u e  général 
d ’eau  leur reco m m an d a ien t d ’ailleurs souven t de vendre le bétail av an t 
q u ’il ne m eure. C e tte  a ttitu d e  s’est renversée to u t à fa it à la suite  de 
pluies a b o n d an te s  et une  m o n tée  cro issan te  de prix  d u  bétail et de 
v iande a com m encé à s’installer.

D u ra n t la sécheresse, de n o m breux  m archés n ’ava ien t plus que  des 
activ ités réduites, certa in s  m êm e ava ien t été ab an d o n n és . Les zones 
d 'E l-G en e in a  et de M alit ava ien t été particu liè rem en t touchées. P o u r 
ne d o n n e r  que  quelques exem ples vécus c ito n s d ’a b o rd  le m arch é  de 
N ig a ia  qui se te n a it ch aq u e  vendredi à p rox im ité  de K a tta l, e t o ù  l’on  
v enda it su r to u t des denrées telles que m illet, o ignons, to m ates , v iande, 
gom m e a rab iq u e , etc. N o u s  l’avons trouvé a b a n d o n n é  à la suite  de la 
sécheresse. A u tre  exem ple, celui d ’A bouzire iga , m arché  de vendredi 
égalem ent, au  n o rd -o u est de K a tta l, h ab itue llem en t visité p a r  les v illa­
geois aussi b ien  que p a r  des in term édia ires v en an t p a r  cam ions de 
N yala , e t m oins souven t d ’E l-F asher. 11 n ’av a it pas été ra re  d ’y co m p ­
ter 3000 p a rtic ip an ts , m ais à n o tre  visite en d é b u t d ’avril 1985, nous 
n ’en avons guère trouvés que  de 350 à  450. O n p o u v a it fa ire  de sem ­
blables c o n s ta ta tio n s  d an s  to u te  la p rovince du  D a rfû r-N o rd . En 
revanche, d a n s  certa in s cas, ce tte  sécheresse a suscité n o n  pas la d im i­
n u tio n  m ais l’accro issem ent d u  vo lum e de com m erce su r certa in s m a r­
chés, su r to u t ceux qui se s itu en t d an s  la p rox im ité  des cam pem en ts 
désignés p o u r  accueillir les affam és et les réfugiés, p a r  exem ple le c am ­
pem en t d ’A sserni. A illeurs, o n  a  m êm e vu  la  sécheresse en g en d rer de 
nouveaux  m archés ( D u p r é  & M a s s a l a , 1975).

La ra re té  de p ro d u its  a lim en ta ires, su rto u t d u  m illet et du  so rgho , 
a lim en ts de base, auxquels les gens cherch a ien t des su b s titu ts  d an s la 
fo rê t, ap p a ra issa it com m e l’effet d irect de la sécheresse su r le type d ’a r ­
ticles offerts à  la  ven te  su r les m archés. B eaucoup  s’o rien ta ien t vers la 
récolte d u  bois et sa tra n sfo rm a tio n  en ch a rb o n  d o n t la ven te leur p e r­
m e tta it d ’ach e te r de quo i se n o u rr ir  av an t l’arrivée des secours p ro c u ­
rés p a r  les o rg an isa tio n s  in te rn a tio n a les  o u  p a r  l’É ta t. Les p ro d u its  
fo restiers ap p a ra issa ien t d ’ailleurs su r les m archés dan s une  p ro p o rtio n  
in h ab itue lle  (su rto u t su r les m archés ru raux ). D ’au tres  articles, a li­
m en ts h ab itue ls  des an im aux , devenaien t n o u rr itu re  h u m ain e  p o u r  cer­
ta in s  pays. Les p rix  re flé ta ien t c la irem en t l’im p o rtan ce  soudaine  
acquise p a r  ces articles. P a r  exem ple, le « ru lre  » (16 kilos) de
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« m a k h a it » de la  fo rê t (Boscia senegalensis) se v en d a it de 4 à 5 livres, 
deux  fois p lus ch er que  le m illet l’année  suivante.

G énéra lem en t, les paysans, vendeurs e t vendeuses de ces articles 
dan s les m archés ru rau x  en é ta ien t rédu its  à en consom m er, n ’en ven­
d a n t une  certa ine  q u a n tité  que  d an s  l’esp o ir de se p ro c u re r  un  peu  de 
v iande o u  de céréales à m élanger avec le « m a k h a it » (p ro d u it fo restier) 
m ais cela n ’é ta it pas to u jo u rs  possible.

L a m éd iocrité  de la s itu a tio n  économ ique des paysans se m an ifes­
ta it  aussi p a r  l’a p p a ritio n  su r les m archés d ’activ ités m arg inales p a r t i­
culières aux  fem m es. A vec la sécheresse, les vendeuses de thé, café, 
« ag ina  » et v iandes cuites so n t devenues p lus nom breuses. S u rto u t que 
la  sécheresse a  eu  ce ré su lta t in a tte n d u  de faire de la v iande l’a lim en t 
p a r  excellence de ceux qu i ava ien t u n  peu  d ’arg en t, son  p rix  é ta n t 
m o m en tan ém en t peu élevé p a r  ra p p o r t à celui des céréales. U ne  fem m e 
po u v a it d o n c  gagner un  peu  d ’a rg en t en cu isan t la v iande que  ses 
clients lui a p p o rta ie n t à ce tte  fin  e t en  v en d an t le su rp lus d u  bois 
q u ’elle av a it ram assé  dan s la  forêt.

L a  p ro lifé ra tio n  des fem m es dan s le com m erce m arg in a l est liée au  
fa it que  b eau co u p  de pères de fam ille so n t forcés de q u itte r  leurs foyers 
la issan t à la fem m e la charge  de subven ir aux  besoins des en fan ts 
com m e d ’elle-m êm e.

U n e  co ïncidence a accen tué ce m ouvem en t, celle de la  sécheresse 
avec l’ap p lica tio n  de la  « C h a r’ïa  », ra iso n  p o u r  laquelle  b eau co u p  de 
fem m es a y a n t renoncé à la fab rica tio n  et à la vente de bo issons a lcoo li­
ques, se so n t o rien tées vers la  vente d ’articles. Il est v ra i que  les ven­
deuses de thé  o n t p ro liféré  en  m êm e tem ps que  les bo issons a lcooliques 
d isp ara issa ien t des m archés ; cep en d an t, il nous é ta it im possib le  de 
m esu rer d an s  quelle  p ro p o rtio n  les nouvelles vendeuses de thé  é ta ien t 
d ’anciennes vendeuses de « m arissa  » ou  a u tre  alcool. C a r  nous avons 
com m encé n o tre  enquête  à la veille d ’u n  coup  d ’É ta t, au  m o m en t o ù  
les esp rits  é ta ien t chargés de m éfiance, su rto u t que  les agen ts de la 
sécurité  d ’É ta t fo isonnaien t. C e tte  p ro lifé ra tio n  d ’activ ités com m erc ia ­
les m arg ina les éch ap p a it p resque to ta lem en t à to u te  rég lem enta tion . 
L ’ad m in is tra tio n  s’est m o n trée  to lé ran te  à l’égard  de ces vendeuses. 
A insi, il leu r a été perm is d ’exercer leurs activ ités un  peu  p a r to u t, 
m êm e d an s  la  p rox im ité  des im m eubles adm in is tra tifs , e t sans exiger 
d ’elles aucune licence com m erciale. C ette  a ttitu d e  libérale s’explique de 
deux façons. D ’un  cô té , les agen ts de l’a u to rité  so n t conscien ts d ’avo ir 
a rrê té  la fab rica tio n  et la ven te des bo issons a lcoo liques sans avo ir 
o ffe rt des a lte rna tives convenab les à  celles qu i en vivaient. D e l’a u tre
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côté , ils é ta ien t in capab les de p ren d re  en ch arg e  to u tes  les victim es de 
la fam ine, anciens résiden ts ou  réfugiés. D an s le ch ao s qu i régna it, ils 
se sen ta ien t obligés d ’accep ter les so lu tions auxquelles la p o p u la tio n  
reco u ra it sp o n tan ém en t.

L a  sécheresse a révélé ce cô té  d u  m arché  en  ta n t  que  lieu de refuge 
collectif. C ela  n o u s l’avons c o n sta té  p a r  l’a p p a r itio n  de pe tits  m en ­
d ia n ts  qu i les s illonna ien t d an s  l’esp o ir d ’y o b ten ir  de q u o i se n o u rrir . 
Les h a b ita n ts  des villages les p lus touchés so n t venus s’in sta ller d an s  
les m archés o u  à p rox im ité , su r to u t ceux de villes com m e E l-G eneina  
et E l-F asher. D an s  la seconde ville, p lus de 5000 personnes so n t venues 
cam p er a u  m arché  d u  bétail, « Souk-e l-M aw ach i ». Les gens se d irigen t 
vers les m archés p lu tô t q u ’ailleurs pa rce  q u ’ils c o n stitu en t, sans d o u te , 
le seul lieu public  qu i p eu t les accueillir to u t en esp é ran t y tro u v er 
q ue lque  chose, trav a il o u  n o u rritu re . C a r  o n  sa it que  c ’est vers les m a r­
chés q u ’o n  achem ine les p ro d u its  a lim en ta ires et c ’est là q u ’on  les 
stocke  égalem ent.

T o u t ce q u e  n o u s venons d ’évoquer n o u s m o n tre  le lien é tro it 
en tre  l’en v iro n n em en t éco logique e t les activ ités su r les m archés.



CHAPITRE VI

Les échanges à  longue d istance  o n t donc  carac térisé  le com m erce 
d u  D a rfû r  depuis les tem ps les p lus reculés, peu t-ê tre  la p réh isto ire , 
p resque certa in em en t le p rem ier siècle de l’ère ch ré tienne, d a te  de l’in ­
tro d u c tio n  d u  ch am eau  en A frique. L ’iso lem ent m êm e d u  royaum e, en 
m arge d u  S ah ara  (Sahel), a favorisé  de tels échanges, ta n t en tre  les 
diverses rég ions e t e thn ies d u  D arfû r, q u ’avec d ’au tres  É ta ts , l ’É gypte  
su rto u t.

U ne s tru c tu re  po litique  cen tralisée, étab lie  depuis au  m oins le 
m ilieu d u  X V IIe siècle chré tien  (onzièm e de l’H égire) a  facilité ce co m ­
m erce qui a jo u i de la p ro tec tio n  intéressée des au to rité s , tan d is  q u ’une 
c o m m u n au té  socio -économ ique fo rtem en t stru c tu rée  se co n stitu a it 
sous le n o m  de Je llab a  p o u r  le p ra tiq u e r. C ’est de cet ensem ble de co n ­
d itions que  n aq u iren t des voies com m erciales, d o n t celle des Q u a ran te  
Jo u rs  (D arb -e l-A rb a ïn ) reste la p lus célèbre. E ncore  fau t-il spécifier 
q u ’il ne s’ag issait pas d ’artè res  am énagées et balisées p a r  q u e lq u ’inexis- 
ta n t service de trav au x  publics, m ais seulem ent de p a rco u rs  fixés p a r 
acco rd  tac ite  en tre  les com m erçan ts-voyageurs expérim entés et in d i­
qués d an s une  certa ine  m esure  p a r  les traces que  les carav an es lais­
saien t su r leur passage (ex. déchets, ossem ents d ivers, etc.).

L ’im p act su r le D a rfû r  d u  com m erce à  longue d istance  é ta it tel 
q u ’on  ém it l’hypo thèse  que l’existence m êm e de l’É ta t en dépendait.

De fait, les caravanes jo u a ie n t un  rô le po litique  et social aussi bien 
q u ’économ ique. T o u t d ’ab o rd , d an s ce com m erce ca rav an ier, la reli­
g ion c o n s titu a it un  fac teu r im p o rta n t. À p a r t les esclaves, les v oya­
geurs é ta ien t to u s m usu lm ans, certa in s m êm e de savan ts  (U lam a) et 
d ’actifs agen ts religieux. P a r exem ple, les m em bres de la « T id jan ia  » 
e t, à p a r tir  d u  X IX e siècle, la « S anusiya », é tab lie  d an s  l’actuelle  
Libye. D es gens d u  Fezzan  o n t m êm e o u v ert à E l-F ash er un  cen tre , la 
« Z aw iya S anusiya », d o té  d ’une g ran d e  m osquée au  sud d u  G ra n d  
M arché de la cap ita le . Il en est de m êm e d ans to u t le m onde  m u su l­
m an , sinon  ailleurs en dép it de l’o p in ion  trad itio n n e lle  en O ccident, 
su ivan t laquelle  l’Islam  en a p ro v o q u é  le déclin e t em pêchera  to u jo u rs

Conclusions générales sur le commerce au Darfûr
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sa renaissance  économ ique. D éjà m ise en d o u te  a illeurs (E ncyclopédie  
de l’Islam , V° T ia ja ra ), ce tte  o p in io n  n ’est p as  valab le  p o u r  le D arfû r, 
d o n t l’in tense activ ité  com m erciale  a  to u jo u rs  frap p é  n o n  seu lem ent ses 
v isiteurs, m ais ceux qu i en percevaien t les effets ailleurs, à  A ssio u t p a r ­
ticu lièrem ent, term e du  D arb -e l-A rb a ïn , com m e l’a tte s te  la « D escrip ­
tion  de l’É gypte  ».

D an s le d o m ain e  po litico -économ ique, les ca rav an es jo u a ie n t un  
rô le de d iverses façons, en  a p p o r ta n t aux  d irig ean ts  et au x  gens riches 
d u  ro y au m e les sym boles de leu r prestige, a rm es de guerre  ou  de 
p a rad e , vê tem ents, tap is  et m obilier de luxe e t à  leurs h o m ologues du  
dehors, des esclaves, de l’ivoire, des p lum es d ’au tru ch e . C e com m erce 
é ta it d o n c  un  m oyen de d istin c tio n  o u  de s tra tif ic a tio n  sociale bien 
m arq u ée  (E ncyclopédie  de l’Islam , V° D arb -e l-A rbaïn ).

Le com m erce in té rieu r en a bénéficié, q u o iq u ’o n  puisse p o se r la 
questio n  de savo ir qu i en p ro fita it le plus. C a r  non  seu lem ent certa ines 
catégories en  é ta ien t exclues m ais encore  rédu ites en m arch an d ises  
(esclaves) fa isan t l’ob je t de ce com m erce. E n  o u tre , ce rta in s  articles, les 
arm es p a r exem ple, ne passa ien t p as  p a r  les m archés publics, m ais le 
reste suffisait à y en tre ten ir une activ ité  intense.

D e p lus, en l’absence d ’au tres  m odes de co m m u n ica tio n , les chefs 
de carav an es é ta ien t chargés de tra n sp o rte r  les m essages d ip lo m atiq u es 
en tre  les souvera ins d u  D a rfû r  et leurs h o m ologues é trangers.

Plus récem m ent, la po litiq u e  est encore  in te rvenue  p o u r  accen tuer 
la décadence de ces voies trad itio n n e lles  de co m m u n ica tio n  avec 
l’é tranger. A près la to ta le  in c o rp o ra tio n  d u  royaum e au  S o u d an  anglo- 
égyptien , en 1916, le C o n d o m in iu m  s’est efforcé de can a lise r to u t son 
com m erce vers K h a rto u m  et P o rt-S o u d an , ren o n çan t m êm e au  g ran d  
rêve du  « C ap  au  C aire  ».

M algré  cela, ces voies ne so n t p as  à  négliger. C erta in es  d ’en tre  elles 
su rv iven t, su r to u t le D arb -e l-A rb a ïn , e t to u tes  so n t susceptib les de 
ren a ître  à l’occasion , com m e le tra fic  récen t su r la  voie de K o u fra  et 
su r celle d u  T ch ad  en offre u n  éc la tan t exem ple. C ’est pa rce  q u e  la  t r a ­
d itio n  d u  com m erce à  longue d istance , avec to u t  ce q u ’il im plique , do it 
ê tre  gardée  en m ém oire  com m e une carac téris tiq u e  fo n d am en ta le  de 
n o tre  te rra in  d ’enquête , q u e  n o u s en avons p arlé  longuem ent.

D es m an ip u la tio n s  p o litiques o n t co n trib u é  aux  lacunes de l’in fra ­
s tru c tu re  du  D a rfû r et d u  S o u d an  dan s son  ensem ble. N u l besoin 
d ’é tu d ie r longuem en t l’h isto ire  de l’A frique p o u r  savo ir que  le su ltan a t 
du  D a rfû r  a d isp a ru , avec son  ch e f co u tu m ie r, Ali D in a r, en 1916, 
p o u r  av o ir en tre ten u  des re la tions guerrières avec ses voisins et d o n c
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la ru p tu re  des échanges com m erciaux . U n  officier français  écrivait en 
1920, d an s  un  ra p p o r t su r u n  « F o n d s  Spécial » créé p a r  le R o i des Bel­
ges p o u r  l’é tude  des tra n sp o rts  en A frique  : « Le p ro lo n g em en t de la 
ligne vers E l-N ah u d , o ù  l’o n  tro u v e  des m ines de cuivre, est d ’ores e t 
déjà décidé, et l’on  c o n tin u e ra  sans d o u te  ensuite ju s q u ’à E l-F asher... 
C ette  ligne a  év idem m ent en  vue, o u tre  le com m erce de la gom m e, un  
o b jec tif po litique , elle perm et de surveiller et c o n ten ir les p o p u la tio n s  
fan a tiq u es du  K o rd o fan ... e t aussi de c o n trô le r e t ch â tie r au  besoin  le 
su ltan  du  D arfû r, A li D in a r, ce qu i v ien t d ’ê tre  fa it, enfin  elle lim ite 
nos p rog rès vers le D a rfû r  et annexe écon o m iq u em en t le O u ad a ï. En 
effet, quo i que n o u s fassions au  T ch ad , nous som m es con d am n és 
m a in te n a n t à u n  p a rtag e  économ ique  avec l’A ngleterre , so it que  nous 
choisissions la voie d u  N igéria , so it que  nous p ren io n s celle du  N il » 
( S a l e ss e s  1920, pp . 13-14).

M ieux encore, le m êm e ingén ieur m ilita ire  p révoyait l’a b a n d o n  du  
rêve h is to riq u e  d u  C ap -au -C a ire , afin  d ’obliger le S oudan , D a rfû r  
com pris, à o rien te r ses voies vers le n o u v eau  hav re  de P o rt-S o u d an , 
p lu tô t que vers la M éd iterranée. « À Philoé, au -delà  de C hellal, écri­
vait-il, com m ence la section  d u  N il nub ien  en tre  le réseau ferré  de 
l’É gypte e t celui d u  S o u d an , c ’est d an s cette  zone que  passe le parallè le  
de sécheresse m ax im um  qu i se co n fo n d  avec le tro p iq u e  du  C ancer... 
le m ain tien  de ce tte  ba rriè re  est vou lu  p a r  les A nglais, qu i o n t in te r­
ro m p u  sciem m ent leurs voies ferrées en tre  C hellal e t W ad i-H alfa ... 
C e tte  m esure  o rien te  la p rov ince  fertile de D o n g o la  su r K h a rto u m  et 
su r la M er R ouge, et lui fa it to u rn e r  le d os à l’Égypte » ( S a l e s s e s  1920, 
p. 8).

*
* *

Le type de ra p p o rts  sociaux  et la d ifficulté  des p ra tiq u es  co m m er­
ciales au  D arfû r, inc iten t à la  c réa tio n  de stra tég ies individuelles ou  
collectives p o u r  la com m ercia lisa tion  de p ro d u its  locaux  en général, et 
du  bétail en particu lier.

D ans le com m erce d u  bétail, les ra p p o rts  in te rpersonne ls se m an i­
festen t p a r  la présence de n o m b reu x  ac teu rs  sociaux qu i p a rtic ip en t 
selon une  stra tég ie  bien  définie, e t une  div ision  du  trav a il b ien  é lab o ­
rée.

D es « S am asra  » et « S ab ab a  » (in term édiaires), p a r  leu r co n n a is­
sance p ra tiq u e  (prix , offres, ethn ies, m archés, etc.) servent de tra its
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d 'u n io n  en tre  d ’une p a r t, les riches com m erçan ts  rep résen tés su r les 
m archés p a r leurs « W o u k a la  » (agen ts com m erciaux , souven t p a ren ts  
ou  am is) et les p ro d u c teu rs-v en d eu rs  d ’a u tre  p a rt. Le com m erce du  
béta il est a v a n t to u t une  in te rac tio n  e th n iq u e  qu i im pose l’existence 
d ’in s titu tio n s  trad itio n n e lles  telles que  la « d a m a n a  » (assurance).

Le choix  du  « dam in e  » (assu reu r) est fo n d é  su r des critères socio- 
économ iques : sa capac ité  financière  com pte  m ais m oins que  sa ré p u ta ­
tion , sa co nna issance  et son respect de l’e thn ie  assurée, etc. Il p ren d  en 
charge  les vendeurs de bétail en g a ran tissan t aux  ach e teu rs  que  celui-ci 
n ’est pas illégalem ent acquis. Il s’engage ainsi à ra tifie r les tran sac tio n s , 
à rem b o u rse r les ach e teu rs  et à  po u rsu iv re  les vendeu rs au  cas o ù  le 
bétail en cause p ro v ien t d ’un  vol.

Bien que  la responsab ilité  p rinc ipale  de « d am ine  » so it financière, 
il a une  responsab ilité  sociale q u ’il ne p eu t négliger sans créer des te n ­
sions et m êm e des risques de ru p tu re  avec l’e thn ie  concernée.

Le com m erce d u  bétail s’avère ren tab le  ; cep en d an t, il p résen te  des 
risques considérab les p o u r  ceux qu i s’y engagent. D es risques tels que 
vols, épidém ie, m an q u e  d ’eau  et de p â tu rag es, con fisca tio n  en cas de 
co n treb an d e , etc., une  d o u b le  ra ison  qui explique l’absence p resque 
to ta le  de fem m es d an s  ce d o m aine . L ’a d a p ta tio n  au  com m erce  des 
n om ades Z ag h aw a est in té ressan te  à é tud ie r ca r l’h ab itu d e  des vols de 
prestige ava it d o n n é  d ’eux une  im age stéréo typée  de « vo leurs de c h a ­
m eaux  », ce qui n ’a  fa it q u ’accen tu er leur m arg in a lisa tio n  (« Ju ifs  d u  
D arfû r » p o u r  les au tres), accom pagnée p a r  une a ttitu d e  é ta tiq u e  n ég a­
tive.

A ffro n tés  p a r  des m u ta tio n s  socio -économ iques p ro v o q u ées p a r  la 
d ég rad a tio n  éco logique su r to u t (sécheresse, désertifica tion , etc .) depuis 
les années so ixan te , les Z ag h aw a  o n t été obligés de se d isperser dan s 
to u t le S o u d an  aussi bien q u 'à  l’é tran g er (su rto u t la L ibye —  ex p lo ita ­
tion  des g isem ents d u  pétro le) e t la so lidarité  e th n iq u e  leur a valu  la 
réussite  com m erciale  en d ép it de leu r m an q u e  d ’expérience du  co m ­
m erce (v. Fig. 5).

L eu r réussite  exem plaire d an s  ce d o m ain e  p eu t ê tre  a ttrib u ée  à leur 
prise de conscience collective, qui les a aidés à exp lo ite r leurs trad itio n s  
de n o m ad es p o u r  rép o n d re  aux  exigences d u  com m erce telles que  la 
d iscip line personnelle , la so lidarité , la prise de risques, etc., c a r  ce tte  
réussite  com m erciale  im plique  une  d ynam ique  in té rieu re  su r to u t au  
niveau des ra p p o rts  in te rc lan iques o ù  l’Islam  est c la irem ent conçu  
com m e élém ent d ’un ité  et de pu issance, et une d y n am iq u e  extérieure  
face aux  p rob lèm es existentiels e t aux  ra p p o rts  avec les au tres  ethnies.
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Solidarité ethnique, Création de
conflits interethniques compagnies

Diversification des domaines 
commer. et d’investissement
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t t
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Entrée massive et solidaire 
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Diversification des domaines 
commer. et d'investissement
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autres ethnies

Réaction négative 
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des échanges

Sécheresse

Echanges Zaghawa 
et autres

Fig. 5. Schéma des relations entre appartenance ethnique et solidarité commerciale.
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La nouvelle stra tég ie  des Z ag h aw a  n ’est p as  sim p lem en t u n  m éca­
nism e défensif, c a r  leu r so lid arité  q u o iq u e  fondée  su r l’a p p a rten an ce  
e thn ique , co m p o rte  une a ttitu d e  to lé ran te  vis-à-vis d ’au tre s  g roupes, 
sans oub lier leur c o n tr ib u tio n  à une  d ynam ique  plus générale. Il sera it 
in té ressan t de savo ir com bien  la d y nam ique  actuelle  des Z ag h aw a  est 
une rén o v a tio n  d ’un  rô le q u ’ils a u ra ie n t jo u é  d an s  l 'an c ien n e  h isto ire  
de l’A frique.

R este à  savo ir co m m en t ce tte  réussite  com m ercia le  est acco m p a­
gnée d ’une ac tio n  po litiq u e  d ép assan t les in té rê ts  de l’e thn ie . O r, on  
sa it que  d an s  to u te  l’h isto ire  d u  D arfû r, les échanges com m erciaux  et 
les in té rê ts  é ta tiq u es so n t inséparab les. Les Z ag h aw a, com m e to u te  
a u tre  e thn ie , cherchen t leur place d an s  le p o u v o ir p o litique , et on  peu t 
d ire  q u ’u n e  lu tte  p o u r  le p o u v o ir  est en tra in  de se liv rer en tre  eux et 
les au tres  ethnies.

Les réac tions d ’au tre s  e thn ies à  l ’égard  des Z ag h aw a  se c a rac té ri­
sen t p a r  une  x én o p h o b ie  que  l’on  cherche à  ju s tifie r p a r  leu r présence 
m assive e t « m en açan te  » su r les m archés publics, d an s  les bou tiq u es, 
et ailleurs. Q uelles que  so ien t les réactions, positives o u  négatives, 
au cu n e  d ’en tre  elles ne sem ble systém atique  ni co m p arab le  à la s tra té ­
gie com m erciale  des Z ag h aw a , engagés d an s  leu r q uête  d ’un  p o u v o ir  
nou v eau  p o u r  eux d a n s  u n  m ilieu qu i leur im pose la so lidarité  e t la 
d iversifica tion  de leurs activ ités com m erciales et au tres . M ais si, m alg ré  
l’hostilité  générale, diffuse et m al définie, les Z ag h aw a  o n t réussi à 
p én é tre r le sec teur com m ercia l, cette  p é n é tra tio n  n ’a u ra it p as  été p ossi­
ble sans la tra d itio n  pacifique  in h éren te  aux  échanges com m erciaux , 
m êm e q u an d  ils p erd en t un  peu leur aspect com plém en ta ire .

Le cas des Z ag h aw a  illustre  le p o s tu la t de R adcliffe-B row n et de 
D u rk h e im , qui m a in tien n en t que  la société passe p a r  des é ta ts  de d is­
p e rsion  e t de co n cen tra tio n  ren o u v e lan t ainsi la  conscience collective et 
la so lidarité . O n  p eu t d ire  que  les Z ag h aw a  so n t passés p a r  là, m ais 
leu r n iveau  ac tuel de c o n cen tra tio n  et de conscience collective co m ­
p o rte  des risques de c lo isonnem en t e th n iq u e  e t de tension  que  les m a r­
chés et les échanges com m erciaux  en général ne so n t pas capab les d ’a b ­
so rber. Il est ind ispensab le  que  cette  d im ension-là  so it su ffisam m ent 
prise en  co n sid é ra tio n  d an s que lque  p ro je t de d éveloppem en t qu i soit.

N o u s avons p u  c o n s ta te r  q u ’au  D a rfû r les gens o n t reco u rs  à d iffé­
ren tes m o dalités de créd it. M ais quel que so it le d o m ain e  d ’u tilisa tio n  
envisagé, l’o c tro i de c réd it reste un des p rob lèm es fo n d am en tau x  qui 
m ériten t l’a tten tio n .

C e son t les co m m erçan ts  qui se tro u v en t le m ieux d isposés à p rê te r
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aux  au tres , n o ta m m e n t aux  p ro d u c teu rs . O r, les p ro céd u res  em ployées 
risq u en t p a rfo is  de susciter des conséquences beau co u p  plus graves que 
le m an q u e  de c réd it lui-m êm e.

Les re la tions com plexes qui se c réen t ainsi en tre  com m erçan ts  et 
p ro d u c teu rs , o n t un  im pac t d irec t su r la com m ercia lisa tion  et su r les 
p rix  en p articu lier. L a répercussion  la plus grave qui en  découle est la 
perte  d ’a u to n o m ie  chez le p ay san -p ro d u c teu r et l’in capacité  d ’assu rer 
sa subsistance.

Il n o u s sem ble d o n c  u rg en t de revalo riser les in s titu tio n s  tra d itio n ­
nelles en m êm e tem ps que  de m ettre  en place de nouvelles s truc tu res 
(telles que  le c réd it sans in té rê t p a r  exem ple) sans b riser les ra p p o rts  
in te rpersonne ls  ex istan ts. N o u s  p o u v o n s dire dès m a in ten an t que  l’in ­
ce rtitu d e  d u  sujet des p rix  e t la com plexité  des fac teurs qu i les d é te rm i­
n en t co n stitu e  un  p rob lèm e crucial.

*
* *

L a d é te rm in a tio n  des p rix  des p ro d u its  locaux  crée aussi u n  p ro ­
blèm e fo n d am en ta l dan s la com m erc ia lisa tion  de ceux-ci au  D arfû r. La 
com plexité  des fac teurs qu i in te rv iennen t dans ce p rocessus valorise  
l’an tiq u e  techn ique  du  m arch an d ag e. Celui-ci p résen te  de nom breux  
inconvén ien ts, tels que re ta rd s , b locages de tran sac tio n s, o u  pis encore, 
incertitude  d u  p ro d u c te u r  vis-à-vis de ses clients, co m m erçan ts , in te r­
m édiaires o u  au tres. M a n q u a n t de critè res précis et calculables, le p ro ­
d u c teu r fixe a lo rs  le p rix  de ses p ro d u its  en fo nc tion  de ceux des p ro ­
d u its  de co n so m m atio n  d o n t il a besoin.

C ertes, la souplesse d an s  la d é te rm in a tio n  des p rix  perm et une 
m eilleure in te rac tio n  en tre  les p a rtic ip an ts , ca r le m arch an d ag e  n ’est 
pas u n  sim ple p rocessus économ ique, c ’est a v an t to u t un  beso in  p e r­
sonnel ou  social d ’en tam er un  déba t. Celui-ci est d ’a u ta n t p lus im p o r­
ta n t dan s une  société où  les m archés c o n stitu en t un  des rares lieux 
publics p e rm e tta n t une in te rac tio n  régulière en tre  d ifférentes ethnies.

P o u r stab iliser les p rix , d im inuer les très g randes v a ria tio n s  de 
coû ts  en tre  les d ifféren ts m archés, e t sécuriser le p ro d u c te u r  en  m êm e 
tem ps, un  m in im um  d ’in te rv en tio n  d ’É ta t s’avère nécessaire. Il est vrai 
que celui-ci in te rv ien t p o u r  fixer les p rix  m in im um s de certa in s p ro ­
d u its  d an s  les g ran d s m archés in te rrég io n au x , et ne s’occupe d o n c  que 
des denrées com m erciales destinées à  l’ex p o rta tio n , com m e l’arach ide.
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C ela ne ré so u t p as  b ien  en ten d u  le p rob lèm e de p rix  au  n iveau  de la 
com m erc ia lisa tion  in terne.

O r, ce que  n o u s  p récon isons com m e in te rv en tio n , ne d o it p as  ê tre  
fa it sous fo rm e de « c o n trô le  des p rix  » en ta n t  que  tel, p o litiq u e  d o n t 
la réalité  a  m o n tré  l’inefficacité  et l’inu tilité , m ais p lu tô t p a r  l’é la b o ra ­
tio n  d ’une stra tég ie  g lobale  qu i p ren d  en co n sid é ra tio n  le con tex te  
social nécessitan t le m arch an d ag e , la liaison en tre  lieux de p ro d u c tio n  
et de co n so m m atio n , e t a id a n t les gens susceptib les de fo u rn ir  des p o s­
sibilités de s tockage, de fab rica tio n  et de fo u rn itu re  d ’artic les en d iver­
ses saisons.

Il sem ble ind ispensab le  de lim iter les effets nuisib les de l’an arch ie  
com m erciale  actuelle  to u t en  la issan t une m arge  à la liberté  d ’échange 
et de co n so m m atio n . Il ne fau t pas au  nom  de la liberté  d 'en trep rise  
com m erciale  engager la p o p u la tio n  d an s  une  sp irale  de co n so m m atio n  
de p ro d u its  im p o rtés , un piège que  l’O ccident m êm e a  d u  m al à éviter.

Il n ’est ni so u h a itab le  ni concevable  de songer à une  économ ie  
au ta rc iq u e  ni a u  D arfû r, ni au  S o u d an  d ans son  ensem ble, m ais l’É ta t 
d o it rem odeler sa po litiq u e  com m erciale  en  lim itan t les im p o rta tio n s  
inutiles d u  p o in t de vue p ro d u c tif  qui poussen t à la co n so m m atio n  au  
d é trim en t de la p ro d u c tio n , su r to u t a lim en taire .

Le d an g e r de la co m m erc ia lisa tion  des im p o rta tio n s  non  c o n trô ­
lées n ’est pas seu lem ent de susciter un  besoin de co n so m m atio n  sans 
issue, m ais aussi de d im in u er la possib ilité  de d éveloppem en t d ’in d u s­
tries locales basées su r la fab rica tio n  a rtisan a le , a u jo u rd ’hui lo in  d ’être  
en m esure de concu rrencer, su r n o tre  te rra in  d ’é tude , tro p  d ’articles 
im portés.

E n  d ép it de co n jo n c tu res  ép isodiques d éfavo rab les , n o u s ne 
c royons pas que la s itu a tio n  au  D a rfû r soit d ra m a tiq u e  ou  irréversible. 
C a r  il y existe de n o m breux  élém ents qu i, une fois explo ités d 'u n e  
m anière  co h éren te  et sans excès, p eu v en t a p p o rte r  des so lu tions a p p ro ­
priées à c o u rt aussi bien q u ’à long  term e.

L a région est d o tée  de ressources hum aines représen tées p a r  une  
p o p u la tio n  d ’une g ran d e  varié té  et richesse culturelles. C e tte  p o p u la ­
tio n  est répu tée  p o u r  son  en thousiasm e et son  engagem en t très ac tif  
d an s la p ro d u c tio n . D ’a u tre  p a rt, le pays a des ressources po ten tie lles 
im p o rtan te s  su r to u t d an s  la zone du  « Jebel M a rra  » qui est le véritab le  
cœ ur économ ique  de la région et m êm e au-delà . Il conv ien t d o n c  de 
p rév o ir une am élio ra tio n  d u  systèm e de com m erc ia lisa tion  in té rieu r et 
in terrég ional. C ette  am élio ra tio n  to u ch era it p lusieurs aspects de la 
co m m ercia lisa tion , m ais en p rem ier lieu, le systèm e des tra n sp o rts . C a r
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l’insu ffisan te  m o d ern isa tio n  des tra n sp o rts  et com m u n ica tio n s du  D a r­
fû r rend  le tra fic  in té rieu r p récaire. Les agg lo m éra tio n s se tro u v en t iso ­
lées p a r  le gonflem ent des rivières e t le ru issellem ent des p istes à la sai­
son des pluies. Il fa u t l’av o ir observé, p o u r  se rendre co m p te  des in co n ­
vénien ts que  cet iso lem ent p ro v o q u e . C ’est ainsi que  de ju ille t à sep­
tem bre  1985 nous avons vu la ville d ’E l-G eneina  com plè tem en t isolée 
ap rès l’écrou lem en t de son p o n t d ’A rd a -M a ta , et cela au  m o m en t où  
la p o p u la tio n  ava it le p lus besoin  de se p ro cu re r des vivres à cause de 
la sécheresse et de l’afflux  des réfugiés tchadiens. C ette  s itu a tio n  a 
p oussé  la C E E  à o rg an ise r un  « p o n t aérien  » p o u r  tra n sp o rte r  la n o u r­
ritu re  de K h a rto u m  à E l-G eneina . A insi, ce réseau  précaire  des tra n s ­
p o rts  b lo q u e  n o n  seulem ent l’activ ité  com m erciale, m ais to u te  la région 
d an s  son développem ent, et risque  de créer des crises que  l’on  p o u rra it 
bien  alléger avec u n  systèm e de liaisons appropriées.

Si la com m ercia lisa tion  exige une  n e tte  am élio ra tio n  d u  systèm e 
des tra n sp o rts , elle est aussi elle-m êm e u n e  source de revenus im p o r­
ta n ts  susceptib les de co n tr ib u e r à son to u r  à cette  am élio ra tio n . Celle- 
ci est d ’a u ta n t p lus so u h a itab le  q u ’elle sera bénéfique p o u r  l’économ ie 
aussi bien  que p o u r  l’in te rac tio n  ethn ique .

D es fac teurs socio logiques a u ta n t  q u ’économ iques p o u ssen t les 
fem m es au  D a rfû r à  s’engager d an s  le com m erce et la fréq u en ta tio n  
des m archés, et cela en dép it de la  m édiocrité  de leurs activ ités co m ­
m erciales. É co n o m iq u em en t, il s’ag it p o u r  elles de se créer u n  s ta tu t 
économ ique  q u e lconque  en  deh o rs  de la p ro d u c tio n . C om m e M eilla- 
soux l’a b ien  d it : « La fem m e ne p eu t acquérir un  s ta tu t économ ique 
q ue  p a r  l’écou lem ent de son p ro d u it sous fo rm e de m archand ises, ho rs  
des c ircu its dom estiques. D ’o ù  le rô le  a c tif  des fem m es d an s  le co m ­
m erce dès que  les c irconstances h isto riq u es s’y p rê te n t ».

C ette  m o tiv a tio n  économ ique est souven t, sinon  to u jo u rs , accom ­
pagnée p a r  d ’au tre s  m o tiv a tio n s sociales. S ocio logiquem ent, le co m ­
m erce en général e t les m archés en particu lie r rep résen ten t d onc  p o u r 
la fem m e une in s titu tio n  ap p ro p riée  p o u r  p o u v o ir échanger e t s’o u v rir 
vers l’ex térieur. C ela p o u rra it exp liquer en p artie  l’existence du  co m ­
m erce réd u it auq u el certa ines fem m es se livrent, et en m êm e tem ps 
n o u s d o n n e r une possib ilité  de saisir la com m ercia lisa tion  d an s  sa g lo ­
balité , avec ses d im ensions sociales aussi bien q u ’économ iques.

*
* *
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L ’é tu d e  des échanges com m erc iaux  n o u s a perm is de c o n s ta te r  que  
la d iv ision  d u  trav a il en tre  hom m es e t fem m es d an s  ces échanges, 
reflète d an s  une  certa ine  m esure la d iv ision  d u  trav a il trad itio n n e l. O r, 
en général, en p a r tic ip a n t aux  échanges com m erciaux , les fem m es ch er­
ch en t à éch ap p er aux  restric tions trad itio n n e lles , « ta b o u s  », etc., ce qui 
d o n n e  une  ra iso n  d ’être  au  com m erce fém inin  m êm e en d eh o rs  de 
to u te  ren tab ilité  économ ique. T o u tefo is , la m éd iocrité  de leurs affaires 
m o n tre  q u ’elles so n t lo in  d ’éch ap p er à  ces restric tions. C a r  m êm e si 
certa ines d ’en tre  elles so n t privilégiées, e t si d ’au tres  bénéficien t de l’ex­
tension  de la c o n tre b a n d e  p a r  exem ple, to u t cela est loin de leu r a ssu ­
re r u n  s ta tu t économ ique reconnu . O n  rem arq u e  aussi l’ém ergence de 
nouvelles responsab ilités confiées aux  fem m es sans p o u r  a u ta n t leur 
fo u rn ir  les bagages nécessaires, p a r  exem ple le cap ita l. C es activ ités 
reflè ten t une  nouvelle m arg in a lisa tio n  sociale des fem m es qu i o ccupen t 
une p lace im p o rta n te  dan s la p ro d u c tio n  trad itio n n e lle , q u ’elle soit 
agricole, an im ale  ou  a rtisan a le . D an s  le fu tu r  d éve loppem en t de la 
rég ion , il est ind ispensab le  de considérer la fem m e com m e un  agen t 
a c tif  du  d éveloppem en t et n o n  pas com m e un  sim ple p a rtic ip a n t m a r­
ginal.

N o u s avons m o n tré  q u ’au  D arfû r, la co n treb an d e  (n o tam m en t 
avec le T ch ad , la L ibye et la R épub lique  C en tra frica in e) est une ac ti­
vité in séparab le  du  com m erce légal, peu t-ê tre  le dépasse-t-elle  m êm e 
sensiblem ent. Le p h énom ène  à sou ligner est que les fem m es, su r to u t 
n o m ad es « A b a lia te  » (cham elières), y jo u e n t un  rôle im p o rta n t p o u r 
le trafic  avec le T ch ad  et la R épub lique  C en tra frica ine . L eu r p a rtic ip a ­
tio n  p eu t ê tre  a ttr ib u ée  à de n o m b reu x  facteurs.

T o u t d ’a b o rd , les fem m es n o m ad es au  D a rfû r  com m e ailleurs so n t 
répu tées (depuis le tem ps d ’ib n  B a tu ta ) p a r  leu r longue tra d itio n  d ’in ­
dépendance, qui les d ispose à s’engager dan s la co n treb an d e  sans tro p  
de restric tions. Elles o n t aussi l’h ab itu d e  de trav e rse r les fron tiè res en 
q uête  d ’eau  e t de p â tu ra g e  et se tro u v en t d o n c  généra lem ent au-dessus 
de to u t so u p ço n  q u a n d  elles voyagent.

Les n o m ad es o n t une  a ttitu d e  négative vis-à-vis d u  com m erce, cela 
est v ra i p o u r  les fem m es a u ta n t que  p o u r  les hom m es, m ais ceci fav o ­
rise p o u r  to u s la  con fu sio n  en tre  com m erce et co n treb an d e , et aussi un  
e sp rit d ’o p p o sitio n  aux  séden ta ires e t une absence de sym path ie  qui 
n ’ép arg n e  pas les fonctionnaires.

Les conflits  en tre  séden taires e t nom ades ne so n t que  tro p  connus, 
m ais l’engagem en t de ces d ern iers d an s la co n treb an d e  concrétise  leur 
défi et leu r m épris des lois conçues p a r  les sédentaires.
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D ’a u tre  p a r t, les fem m es bénéficien t de « tab o u s  » trad itio n n e ls  
pe rs is tan ts  : m êm e un  d o u an ie r  ne d o it pas to u ch er à la fem m e d ’un  
au tre , quel que  so it le d ro it écrit.

P a r  ailleurs, les co n d itio n s économ iques et cu ltu relles des nom ades 
les inc iten t à  reco u rir  à  la co n treb an d e . Jo u a n t de leu r a tta ch em en t à 
leur béta il, les fem m es p réfè ren t sans d o u te  to u ch er des com m issions 
en p ra tiq u a n t la co n treb an d e  p o u r  se p ro cu re r des artic les p a r  l’in te r­
m éd ia ire  de ces com m issions p lu tô t que  p a r  la vente de quelque  bétail. 
O r, les no m ad es fo n t souven t la co n treb an d e  p o u r  le com pte  de co m ­
m erçan ts  p ro fessionnels, ce qu i crée une  é tro ite  re la tio n  de clientèle 
en tre  les p a rten a ires  des deux  côtés.

F au t-il sou ligner aussi que le m ilieu est p rop ice  au  développem en t 
de la c o n treb an d e , c a r  s’il existe des sanctions adm in is tra tiv es  il n ’y a 
pas de co n d a m n a tio n  sociale p o u r  les a p p u y e r?  F au t-il chercher les 
orig ines de ce tte  com plicité  sociale d an s la tra d itio n  d ’o p p o sitio n  en tre  
C ité e t É ta t, co n ce rn an t p a r  exem ple les fron tières, etc. ? U n  supp lé­
m en t à cette  tra d itio n  est le fa it que  le D a rfû r se sent in ju stem en t tra ité  
p a r  K h a rto u m , ce qui explique d ’ailleurs non  seu lem ent le p h énom ène  
de la c o n treb an d e , m ais aussi la vo lon té  p ersistan te  de p e rp é tu e r des 
liens com plém en ta ires solides avec la Libye et le T ch ad . O n  sait que 
les fron tiè res d u  S o u d an  avec ces pays (L ibye, T ch ad , R .C .A ., Z aïre , 
etc.) so n t « perm éab les » avec ces pays. O r, la cen tra lisa tio n  excessive 
de décisions com m erciales, la lo u rd eu r des fo rm alités adm in istra tives, 
et le m o n o p o le  de l 'É ta t  e n tra în en t le développem ent d ’une  c o n tre ­
b an d e , d ’ailleurs n o n  facilem ent en travée. Il est év ident que  l’an a rch ie  
com m erciale  laisse to u t lo isir aux stra tég ies personnelles de se déve lop ­
p er avec la possib ilité  p o u r  quelques in té rê ts  particu liers  de l’em p o rte r 
su r l’in té rê t com m un.

N o u s  avons vu com m en t le com m erce à longue d istance  é ta it et 
reste encore  une  nécessité p o u r  la rég ion . Il se d is tin g u a it d u  com m erce 
local su r to u t p a r  le fa it q u ’il n ’é ta it pas accessible aux  p ay san s p ro d u c ­
teurs.

R écem m ent, des p ro d u c teu rs  agricoles et no m ad es o n t cep en d an t 
com m encé à p a rtic ip e r activem ent aux  échanges avec la L ibye e t a il­
leurs, n o n  pas en ta n t  que  pro fessionnels m ais p lu tô t com m e tra v a il­
leurs et co m m erçan ts  spo rad iques. O r, p o u r  les p ro fessionnels, le co m ­
m erce local n ’est pas en ru p tu re  avec celui à longue d istance  m êm e si 
cela exige la m ise en  place d ’une  stra tég ie  collective qui assure  l’écou le­
m en t des m archand ises (p a r exem ple les Z aghaw a).

Les stra tég ies de com m erc ia lisa tion  observées dan s n o tre  é tu d e  ne
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peuven t pas m a n q u e r d ’a b o u tir  à l’expansion  et à  la  co n so lid a tio n  du 
s ta tu t de ca tégories privilégiées de com m erçan ts, com m e celles qui 
co n stitu a ien t trad itio n n e llem en t l’a ris to c ra tie  liée a u  p o u v o ir  royal, 
d ’u n e  p a r t, e t les é tran g ers  d ’o rig ine plus o u  m o ins récente  : « Fez- 
zan  », « F e lla ta  » (Peul), etc. C ’est l’inév itab le  ré su lta t de tro is  causes :

1 ) La tra d itio n  et l’expérience de certa ins g roupes et sous-g roupes t r a ­
d itionnels, d o n t la su p ério rité  économ ique s’est trouvée  souven t, 
m ais pas to u jo u rs  renforcée ;

2) Les stru c tu res  économ iques édifiées p a r  les au to rité s  d u  C o n d o m i­
n ium  d it anglo -égyp tien  : a) co rp s  de fo n c tio n n a ires  d u  « S udan  
Civil Service » e t de n ouveaux  in term édia ires et co m m erçan ts  a jo u ­
tés aux  anciens ; b) c réa tio n  d ’un  réseau de tra n sp o rt o rien té  vers 
K h a rto u m  et P o rt-S o u d a n  aux  dépens des ro u tes  trad itio n n e lle s  ;

3) L ’é tab lissem ent d ’u n e  économ ie  de d épendance  en  fav eu r de la 
G ran d e-B re tag n e  à  la  p lu p a rt des po in ts  de vue et p a rticu liè rem en t 
de la m onnaie .

C ’est à l’ac tio n  co n jo in te  de ces fac teurs q u ’on  p eu t a ttr ib u e r  des 
e rreu rs  e t des ab u s  et en  fin de com pte , la c o rru p tio n  d ’agen ts de l 'É ta t 
o u  au tres  in term édiaires.

C ertes, la com m erc ia lisa tion  se présen te  com m e un  d o m ain e  
ou v ert à to u t le m o n d e , c ’est d ’a u ta n t plus v ra i au  D a rfû r  q u e  ces d e r­
n ières années des gens de to u tes  o rig ines e th n iq u es sans q u a lifica tions 
professionnelles ni cap ita l su ffisan t s’o rien ten t en  n o m b re  c ro issan t 
vers l’activ ité  com m erciale, su r to u t dan s les villes. Q u o iq u e  certa ins 
d ’en tre  eux réussissen t à surv ivre  p a r  le to u t p e tit com m erce, leurs ac ti­
vités ne s tim u len t guère des activ ités parallè les de p ro d u c tio n  e t un 
p hénom ène de m arg in a lisa tio n  socio -économ ique d ’une p a rtie  de la 
p o p u la tio n  risque de se p ro d u ire  p a r  la voie des m archés.

M algré  son cô té  o u v ert p a r  ra p p o r t aux au tres  p ro fessions, le co m ­
m erce dem eure  au  D a rfû r un  c ritè re  de d istin c tio n  sociale, non  seule­
m en t à cause de la  richesse et d u  volum e des affaires, m ais aussi p a r 
la  p lace q u ’il acco rde  d an s  la h ié ra rch ie  sociale e t la  possib ilité  q u ’il 
d o n n e  des ra p p o rts  avec les a u to rité s  p o litiques e t personnages 
influents.

Il en résu lte  que  m êm e si u n  g ran d  n o m b re  de p ersonnes am élio ­
ren t véritab lem en t leu r style de vie p a r  le com m erce, on  p eu t d o u te r  
de les vo ir co n stitu e r un jo u r  une véritab le  classe m oyenne.

En effet, au  D arfû r, il est possib le  de rep érer d ifféren ts  g roupes ou  
sous-g roupes sociaux , de type com m ercial, d o n t les re la tions quo tid ien -
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nés n ’em pêchen t pas la concu rrence  ni m êm e p arfo is  l’o p p o sitio n  
acharnée. L a  so lidarité  com m erciale  é ta it au tre fo is  basée su r l’a p p a r te ­
nance  e th n iq u e  (et p a rfo is  ethno-relig ieuse). C ela  fa isa it p a rtie  des 
anciennes tra d itio n s  d u  pays. O r, si cette  so lidarité  p erm et encore une 
certa ine  cohésion  au  sein de certa in s g roupes, elle co n n a ît a u jo u rd ’hui 
des obstacles nouveaux  nés d ’a ttitu d es  conform es aux  besoins socio- 
économ iques d ép assan t les cadres sociaux et p ro v o q u e  des tensions 
dangereuses.

Il fau t sou ligner aussi parm i les rô les non  économ iques les plus 
im p o rtan ts  que  l’échange com m ercial jo u a it  ( tro u v an t ainsi une finalité  
en deh o rs  de lui-m êm e) celui de la  pacifica tion  en tre  g roupes. O r, avec 
les m u ta tio n s  socio -économ iques, des g roupes p o ten tie llem en t hostiles 
se tro u v en t d an s  des s itu a tio n s de concu rrence  p lu tô t que  d ’échanges 
com plém en ta ires trad itio n n e ls , d ’où  le ca rac tère  inév itab le  de n o u ­
veaux conflits  in te re thn iques, d an s une  région où  les fric tions tribales 
ne cessent de réap p a ra ître .

U ne  réo rg an isa tio n  des activ ités com m erciales s’im pose do n c , afin  
d ’in tég rer les nouveaux  types de re la tions, et de rép o n d re  aux exigences 
d 'u n  développem ent cohéren t. Il existe de nom breuses possib ilités d o n t 
nous signalons les su ivan tes :

1) F av o rise r le m icro -développem en t, to u t en l’in tég ran t au  systèm e 
global. C ’est-à-d ire  que  l’activ ité  d ’échange d o it ê tre  envisagée en 
lien d irec t avec la p ro d u c tio n  et les besoins in térieu rs des co m m u ­
nau tés, le su rp lus destiné  à l’échange ex térieur v en an t ap rès  la c réa ­
tio n  d ’une au to n o m ie  régionale, nécessaire à to u t développem ent.

2) E n co u rag er le développem en t de com pagn ies com m erciales m o d e r­
nes qui reg ro u p en t des gens d ’ap p arten an ces  e thn iques d ifféren tes 
et d o n t les in térê ts  ne se lim iten t pas aux échanges com m erciaux . 
C es com pagnies peuven t in tég rer et bénéficier de l’expérience et l ’ef­
ficacité de stra tég ies trad itio n n e lles  to u t en a id a n t celles-ci à d ép as­
ser leur cad re  ethn ique .

Il conv ien t sim plem ent de ten ir com pte  de valeurs reconnues p a r  
la société p o u r  résoud re  des p rob lèm es tels que le créd it ren d u  encore 
plus u rg en t p a r  l’inefficacité d u  systèm e com m ercial actuel. O r, le co m ­
m erçan t ne se tien t pas responsab le  de fo u rn ir des so lu tions sy stém ati­
ques aux  p rob lèm es de créd it qu i se p o sen t aux  p aysans, su r to u t s’il 
s’ag it de créd it sans in té rê t. C ep en d an t, ce p rob lèm e a été réso lu  dans 
d ’au tre s  pays du  T iers M o n d e  sans p rév o ir d ’in térê ts p o u r  des som m es 
m inim es et souven t engagées à co u rt term e.
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*
* *

Q uel ra p p o rt en tre  activ ités com m erciales, p articu liè rem en t celles 
des m archés et d éveloppem en t socio -économ ique ? D an s  quelle  m esure 
les m archés e t le vo lum e des tran sac tio n s  son t-ils indices de déve loppe­
m en t ou  de sous-développem en t ? L a  con troverse  à  ce sujet reste vive 
ap rès d ’in n o m b rab les  é tudes poursu iv ies p a r  des cherch eu rs  de d iscip li­
nes variées : socio logues, an th ro p o lo g u es , géographes, économ istes, 
etc.

P o u r de n o m b reu x  chercheurs , les activ ités com m erciales a p p a ra is ­
sen t n o n  seu lem ent com m e les indices d ’un  d éveloppem en t déjà  réalisé 
m ais aussi com m e ceux de possib ilités p o u r  l’avenir. D ’au tres , et 
n o tam m en t les m arx istes, v o ien t une cause flag ran te  de sous-dévelop- 
p em en t d an s  le com m erce en général e t su r to u t d an s  la p é n é tra tio n  du  
m onde ru ra l p a r  les m archés con cré tisan t l’o rien ta tio n  des paysans 
vers une activ ité  com m erciale  destinée au  m onde  cap ita liste .

P o u r ceux-ci, le com m erce est d o n c  une fo rm e pacifique  et in d i­
recte d ’ex p lo ita tio n  des p ay san s e t il p ro v o q u e  u n  cercle vicieux o ù  le 
sous-développem ent découle  de l’inégalité  des term es de l’échange en tre  
p ro d u c teu rs , p ay san s et com m erçan ts .

D an s le cad re  de n o tre  é tude , une  conclusion  nuancée  sem ble s’im ­
poser. D epu is to u jo u rs , n o u s avons co n sta té  que  m archés e t activ ités 
com m erciales o n t eu  au  D a rfû r  certa in s effets négatifs. Il fa u t ce rta in e ­
m en t d istinguer en tre  ceux qu i p a ra issen t en bénéficier et ceux qui 
pa ra issen t en souffrir, tan d is  que  certa ins chercheu rs m e tten t l’accent 
su r ce qui les con firm e d an s leu r o p in ion  de d é p a rt en nég ligean t ce 
qu i p o u rra it in d iq u er le co n tra ire . Il co n v ien d ra it p lu tô t de rechercher 
si le ra p p o r t en tre  indices de sens opposés est p o s itif  ou  négatif.

P a r  ailleurs, e t le p o in t est p rim o rd ia l, que  d ev o ns-nous en ten d re  
p a r  les m o ts  « d éveloppem en t » e t « sous-développem ent » ? N o u s  n ’a l­
lons pas, bien  en ten d u , e n tre r  d a n s  les détails d ’in n o m b rab les  défin i­
tions déjà ex istan tes. Il n o u s sem ble to u t de m êm e im p o rta n t de so u li­
gner que bien des chercheu rs n ’y v o ien t q u ’un  sim ple synonym e d ’ac ­
qu isitio n  de nouvelles h ab itu d es  de co n so m m atio n , su r to u t de co n so m ­
m atio n  d ’artic les m an u fac tu rés  d ’orig ine é tran g ère  que  la  p o p u la tio n  
locale n ’av a it pas l’h ab itu d e  de co n so m m er trad itio n n e llem en t. Ces 
chercheurs , com m e cela va de soi, iden tifien t l’absence et la  ra re té  de 
m archés et de co m m erçan ts  à  l’absence de développem ent. Ils co n ­
c luen t q u ’au  D arfû r, c ’est l’a p p a r itio n  des co m m erçan ts  « je llab a  » et
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l’in tro d u c tio n  des cam ions et au tres  m oyens de tra n sp o r t  m odernes qui 
o n t déclenché le p rocessus de développem en t en  su sc itan t la co n so m ­
m atio n  de p ro d u its  im portés tels que  sucre et thé.

N o u s restons p lus p ru d en ts  dan s n o tre  conclusion  et ne nous b o r­
n o n s pas à  ap p réc ie r le d éveloppem en t en term es de sim ple co n so m m a­
tion . Il est vrai que les co n tac ts  ex térieurs, q u ’ils so ien t com m erciaux  
o u  au tres , so n t nécessaires p o u r  to u te  société d an s  la  m esure où  cela 
p o u rra it l’a id er à revalo riser son p ro p re  savoir-faire, et in tég rer les 
n o uveaux  élém ents v en an t d u  dehors. C a r  quelle que  so it l’am bigu ïté  
ou  la  con fu sio n  accordée à des n o tio n s  com m e le « d éveloppem en t », 
no u s c royons que  ch aq u e  société est do tée  d ’une  capac ité  in té rieu re  de 
se d éve lopper e t q u ’il est to u t  à  fa it n o rm a l q u ’u n  c o n ta c t avec l’ex té­
rieu r stim ule cette  capacité . L ’in té rê t que  ce c o n ta c t so it com m ercial 
est a ttr ib u é  au  fa it que les échanges y son t to u jo u rs  pacifiques.

N éan m o in s, il ne fau t p as  n o n  p lus oub lier les conséquences n ég a­
tives qui en  décou len t. P a r  exem ple d ans le cas d u  D arfû r, le désir 
de co n so m m er de p lus en  p lus de p ro d u its  nouveaux  pousse  à négliger 
la  p ro d u c tio n  a lim en ta ire  au  p ro fit de cu ltu res com m erciales, p e r­
d a n t ainsi la base fo n d am en ta le  d u  développem ent : la capac ité  de se 
n o u rrir .

A u  co u rs  de n o tre  enquête , sécheresse et fam ine o n t frap p é  d ’a u ­
ta n t p lus d u rem en t que  la  p ro d u c tio n  de vivres é ta it devenue insuffi­
san te  déjà  en  tem ps de « vaches grasses ». Il n ’y a de développem ent 
sa tisfa isan t que  si la  co m m u n au té  conserve la capac ité  d ’assu re r son 
existence. D ép en d re  de p ro d u its  im portés, c ’est p e rd re  son  au to n o m ie . 
L a  p ression  exercée p a r  le co m m erçan t est-elle en soi fac teu r de déve­
lo p p em en t, p as  de sim ple ch an g em en t ? A u  D a rfû r com m e ailleurs au  
S o u d an , les p ro fits  considérab les q u ’engendre le com m erce p ro u v en t 
ce rta in em en t l’existence d u  sous-développem ent m ais n o n  celle d ’une 
am élio ra tio n  des co n d itio n s générales. Les p ro d u c teu rs , su r to u t les cu l­
tiv a teu rs, o n t tro p  tendance  à vendre to u t ce q u ’ils peuven t au  d éb u t 
de la réco lte , ne fut-ce que  p o u r  rem b o u rse r des dettes cria rdes (voir 
ce que n o u s avons d it d u  créd it) e t p o u r  éviter d ’av o ir tro p  à p erd re  
en g a rd a n t des réserves sans av o ir les m oyens de les p ro tég er. O n  ne 
p eu t que  les p o u sse r su r une  m auvaise  p en te  en leu r p ré sen tan t de p lus 
en p lus d ’artic les im portés.

Le co m m erçan t, lui, s’em presse d ’ache te r au  co u rs  le p lus bas et, 
jo u issa n t de m oyens de stockage o u  de tra n sp o rt, de revendre ailleurs 
ou  su r place. Il se p eu t m êm e q u ’il revende aux p aysans certa in s p ro ­
d u its  d o n t ils se so n t défaits tro p  p réc ip itam m en t, q u itte  à leu r faire
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créd it su r la p ro ch a in e  récolte. O n ne p eu t v ra im en t pas considérer de 
telles p ra tiq u es  com m e fo rm e de développem en t à  précon iser, c a r  on  
co n sta te  l’ex p lo ita tio n  qui en découle.

Si l’analyse m arx iste  de la  s itu a tio n  est fondée  su r la d én o n c ia tio n  
de l ’ex p lo ita tio n  p a r  échanges com m erciaux  des périphéries ru ra les  au  
p ro fit des cen tres u rb a in s , cela ne veu t p as  d ire  que  les m archés et 
au tres  cen tres d ’activ ités com m erciales ne so n t pas des élém ents de 
d ynam ism e socio -économ ique. C a r  en deh o rs  de leur im p o rtan ce  éco­
n om ique, les échanges au  D a rfû r o n t une d im ension  socio logique celle 
d ’in te rac tio n  e th n iq u e  qui est ind ispensab le  à une  co-existence pacifi­
q u e  en tre  les d ifféren ts g roupem en ts. L a  q u estio n  im p o rta n te  reste de 
savo ir co m m en t on  p eu t o rien te r les activ ités com m erciales d ’une 
m anière  bénéfique vers la p o p u la tio n  dan s son ensem ble.

*
* *

A u  D arfû r, o n  c o n sta te  p e n d a n t les v ing t dern ières années, une 
très n e tte  o rien ta tio n  vers les activ ités com m erciales, com m e so lu tion  
aux  p rob lèm es suscités p a r  des déséquilib res éco logiques et des m u ta ­
tions socio -économ iques. La cro issance en n o m b re  et en taille des m a r­
chés reflète cette  réalité . Bien que  le com m erce so it com biné  avec d ’a u ­
tres activ ités secondaires o u  principales, cette  o rie n ta tio n  n ’est pas sans 
conséquences négatives su r la p ro d u c tio n , a b an d o n n ée  p a rfo is  ou  
o rien tée  de p lus en p lus vers les cu ltu res com m erciales. M algré  leur 
fo rt engagem ent d an s le secteur p rim aire , les paysans se tro u v en t p o u s­
sés à a lim en ter le sec teur com m ercia l p o u r  se p ro c u re r des m a rc h a n d i­
ses im portées. C erta in s  d ’en tre  eux en tren t d an s  des ra p p o rts  co m ­
plexes avec les co m m erçan ts  d o n t ils ne se d é fo n t que  difficilem ent. 
L 'acq u is itio n  de p ro d u its  m an u fac tu rés  d ’o rig ine é tran g ère  p ren d  une 
p lace p ré p o n d é ra n te  d an s  les esprits. L ’économ ie tend  vers la co n so m ­
m atio n  et les co m m erçan ts  affec ten t souven t leur cap ita l au  sec teur te r­
tiaire.

E n  p ro d u isa n t de p lus en p lus p o u r  se p ro c u re r  des artic les de c o n ­
so m m atio n , qui ne co rre sp o n d en t pas to u jo u rs  à des beso ins fo n d a ­
m en tau x , l ’équ ilib re  a lim en ta ire  de certa in s d ’en tre  eux se tro u v e  p e r­
tu rb é  ou  brisé, su r to u t d u ra n t les con jo n c tu res  p ro voquées p a r  la 
sécheresse.

Les m archés et le com m erce en général se p résen ten t com m e des 
in s titu tio n s  à do u b le  fonction . Ils o n t une fo nc tion  trad itio n n e lle  p a r
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l’existence des liens sociaux in terpersonnels qui in terv iennen t e t faço n ­
nent m êm e p arfo is  les m odes d ’échanges. E n  m êm e tem ps, ils p résen ­
ten t des élém ents m odernes tels que développem ent des échanges a n o ­
nym es où  la p o u rsu ite  de la ren tab ilité  p récède les co n sid éra tio n s socia­
les, m ais aussi p a r  des élém ents techn iques m odernes tels que la s ta n ­
d a rd isa tio n  des po ids e t m esures, etc. L ’usage d ’une m onnaie  un ique  
est d ’a u ta n t p lus im p o rta n t que la h iérarch ie  trad itio n n e lle  a ttrib u ée  
aux  biens d isp a ra issan t, elle en tra în e  l’affa ib lissem ent de la h iérarch ie  
co rre sp o n d an te  p a rm i les gens qui d é tien n en t ces biens. Les échanges 
com m erciaux  tém oignen t de ce tte  façon  de l’ém ergence de nouveaux  
indices et critères de s tra tifica tio n  sociale d ifférente de celle connue 
au trefo is.

C ep en d an t, les aspects m odernes de la vie des m archés ne se p ré ­
sen ten t pas to u jo u rs  en o p p o sitio n  ou  co n trad ic tio n  avec ceux du  
passé. C ’est p o u r  ce tte  ra ison  m êm e que nous avons a ttr ib u é  à ces in ­
s titu tio n s pub liques une  g ran d e  v a leu r d ’observ a tio n  et de d é m o n s tra ­
tio n  sociologique.

N o u s  avons décelé p lusieu rs dom aines d ’in te rac tio n s sociales qui 
se concré tisen t p a r  le com m erce. C ette  in te rac tio n  est d ’a u ta n t plus 
significative q u ’elle p résuppose  une  co n d itio n  : la  paix , c a r to u t 
échange m êm e anonym e, im plique un  ra p p o r t pacifique en tre  p a r te n a i­
res. U ne  re la tio n  é tro ite  existe en tre  l’idée de la paix  et la nécessité 
d ’échanger sans que  l’on  puisse d ire  si l’une  a suscité l’existence m êm e 
de l’au tre .

L im itro p h e  de tro is  pays d ifféren ts, le D a rfû r est en  b o n n e  p osi­
tio n  p o u r  co n tr ib u e r à des échanges com m erciaux  in te rn a tio n a u x  d o n t 
les bénéfices se fo n t sen tir ju sq u e  d an s la cap ita le  n a tiona le .

Les fac teurs fav o risan t le développem en t de ces échanges peuven t 
ê tre  g roupés en tro is  g randes catégories : Sociologique, p a r  l'ex istence 
m êm e d ’u n  g ro u p em en t in te rn a tio n a l de p o p u la tio n  ; Économique, p a r  
les échanges à l’in té rieu r e t au -delà  de la région, d o n t bénéficient non  
seulem ent les com m erçan ts, m ais aussi les travailleu rs, qualifiés ou  
no n , et le T réso r rég ional ; A dm inistratif enfin  et, à ce tro isièm e p o in t 
de vue, p o u r  deux ra isons : d 'u n e  p a rt, l’app ro v isio n n em en t en certa ins 
biens de co n so m m atio n  (bois, pé tro le , café, etc.), p arfo is  assuré  en 
dép it de sa m édiocrité  p a r  le systèm e n a tio n a l de tra n sp o rt, d ’au tre  
p a rt, et ceci est év idem m ent d iscu tab le , l’évasion d ’u n  régim e de co n ­
trô le  des échanges tro p  cen tralisé  e t tro p  restrictif.

A insi s’explique à la fois l’im p o rtan ce  de ces échanges, le co m p o r-
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tem en t d isp a ra te  de ceux qui s’y engagen t, e t le beso in  su r lequel nous 
insistons de les o rg an ise r p lu tô t que  de les réprim er.

L ’in stab ilité  po litique , m a lheu reusem en t, est un  inconvén ien t 
m ajeu r, souven t, com m e ce fu t récem m ent le cas, so it à l’in té rieu r d ’un 
m êm e pays com m e le T ch ad , so it d an s les re la tio n s que  la L ibye e n tre ­
tien t avec ses voisins. Elle p ro v o q u e  d ’incessantes chu tes du  volum e de 
ces échanges, que  les É ta ts  in téressés ne son t pas encore p a rv en u  à évi­
ter. P o u r cette  ra iso n  d ’ailleurs, il est particu liè rem en t im p o rta n t de 
m a in ten ir et co nso lider ces échanges, c a r  p a r  leu r rô le p ac ifica teu r bien 
co n n u , ils peuven t co n tr ib u e r d ’une  m anière  positive  à a tté n u e r les 
conflits et à a ssu re r une m eilleure in te rac tion .

O n p eu t reco n n a ître  to u t de m êm e que ces échanges p résen ten t des 
aspects négatifs, m ais n o n  n ier q u ’ils rép o n d en t à des beso ins e t q u ’ils 
co n stitu en t une réalité  à tra ite r  avec tact. U n  de leurs aspects négatifs, 
c ’est la p ro p o rtio n  excessive d ’artic les m an u fac tu rés  de p rovenance  
lo in ta in e  o u  m êm e rég ionale , com m e c ’est le cas à  n o tre  avis des tap is  
libyens c o n c u rre n ça n t à M alit une  in d ustrie  na issan te  to u t à fait c a p a ­
ble de les égaler en  c o û t de rev ien t et en qualité . 11 fau t d o n c  p récon iser 
un  d éveloppem en t concen tré  à l’in té rieu r de la  rég ion  et en tre  les tro is 
É ta ts  des secteurs où  ils so n t com plém en ta ires les u ns les au tres  et, en 
p articu lie r, des in dustries ag ro -a lim en ta ires  e t a rtisanales.

Le développem en t exige une  in fra s tru c tu re  in c itan t à  l’investisse­
m en t p o u r  la p ro d u c tio n . Tel n ’est pas le cas a u jo u rd ’hui : d u  cô té  so u ­
d an a is  en p articu lie r, il y a une  tendance  à priv ilégier les échanges 
com m erciaux  au  d é trim en t de la p ro d u c tio n . D ’au tre  p a r t, les co m m er­
çan ts  d isp o san t de cap itau x  les investissen t souven t d an s u n  cycle co m ­
m ercial p lu tô t que d an s  la p ro d u c tio n . L eu r p rob lèm e, p u isq u ’ils ne 
m a n q u e n t pas de cap itau x , est q u ’il est p lus p ro fitab le  e t sécu risan t 
d ’investir d an s le te rtia ire  p lu tô t que  dan s le p rim aire .

Le d éveloppem en t rég ional exige aussi une  large d écen tra lisa tio n  
du  p o u v o ir  de décision  en faveu r des a u to rité s  rég ionales, afin  d ’obvier 
aux  inconvén ien ts que  p résen ten t les décisions prises sans co nnaissance  
su ffisan te  des co n d itio n s rég ionales, e t la nécessité de se ren d re  tro p  
souven t d an s  la  cap ita le  n a tio n a le  p o u r  s’y con fo rm er. Les re sp o n sa ­
bles rég ionaux  sera ien t m ieux à m êm e de co n n a ître  les réalités locales 
e t s’a tta ch e ra ien t m ieux sans d o u te  à am élio rer p a r  des investissem ents 
a d éq u a ts  des stru c tu res  d ’im p o rtan ce  fo n d am en ta le  com m e celle des 
tra n sp o rts  e t à pallie r des v a ria tio n s  excessives des revenus a d m in is tra ­
tifs locaux.

F ina lem en t, on  p eu t d ire q u ’une po litiq u e  souple , sans cesse revue
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en fo n c tio n  de l’ac tua lité , s’im pose, ex igean t l’en ten te  en tre  É ta ts  au  
sujet des échanges fron ta lie rs . N o tre  enquête  a m o n tré  que  rien ne 
s’oppose  à se m e ttre  d ’acco rd  su r la  façon  de p ro fite r de la  com plé­
m en ta rité  des ressources.

L ’aven ir sera  ce rta in em en t m arq u é  p a r  deux changem en ts im p o r­
ta n ts  : l’u rb an isa tio n  m assive et le p ro je t C E E  de développem en t du  
Jebel M arra .

L ’u rb a n isa tio n  a  dé jà  posé des p rob lèm es tels que  de périod iques 
m an q u es d ’eau  p o tab le  à  E l-F ash e r. Il d ép en d ra  des a u to rité s  d ’en 
faire u n  b ien  p lu tô t q u ’u n  m al. Il y a  dan s les villes u n  po ten tie l 
h u m ain  à ren d re  p ro d u c tif  p a r  l’a rtisa n a t, les services, etc., les fem m es 
en particu lie r s’y tro u v en t d an s un  m ilieu plus favo rab le  que d an s les 
zones ru ra les, m ais to u te  g ran d e  ville, p a r  sa seule existence, rep résen ­
te ra  un  investissem ent que  le D a rfû r  d o it rend re  ren tab le .

Le p ro je t C E E  d u  Jebel M a rra , d ’au tre  p a rt, ouv re  des p e rspec ti­
ves nouvelles à la R ég ion  to u t en tière , p a r  la m ise en v a leu r de riches 
terres d ’alluv ions et la varié té  des c lim ats ré su ltan t de son  a ltitude . D es 
récoltes jam a is  enco re  vues au  D a rfû r  p o u rra ie n t y ê tre  expérim entées 
et celles qui s’avérera ien t ren tab les p o u rra ie n t ê tre  exploitées. R este­
ra it, la  q u estio n  n ’est pas oiseuse, à p ro tég e r l’env ironnem en t, n o n  seu­
lem ent su r les lieux m ais sans d o u te  au -delà , ca r la  désertifica tion  
avance e t l’on  a  co n sta té  que  le célèbre p ro je t de la G ezira  l’av a it hâ tée  
pa r-d e là  le N il B lanc. R este ra it aussi à co m p te r p o u r  certa in s  p ro d u its  
avec la concu rrence , y com p ris  celle de pays h au tem en t industria lisés. 
R este ra it enfin  à  a ssu re r le financem en t et la  bonne  ad m in is tra tio n  du  
p ro je t d an s des co n d itio n s p lus difficiles q u ’au  m o m en t o ù  le S o u d an  
s’est ren d u  in d ép en d an t.

Ces réflexions ne signifient pas que  n o u s soyons pessim iste, m ais 
seulem ent p ru d en te , e t le so in  que  nous avons a p p o rté  à l’é tu d e  de la 
com m erc ia lisa tion  « à la rac ine  » a été insp iré  p a r  la conv ic tion  de p o u ­
v o ir ainsi co n tr ib u e r m odestem en t à la réussite de p ro je ts  de déve lop ­
pem ent.
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