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LA CROISSANCE DES GROUPEMENTS DE VENTE :
L'EXEMPLE DES FRUITS ET LEGUMES

par Ph. MAINIE
Chargé de recherches @ ' N.R.A.

Laboratoire de recherches de la Chaire d’économie rurale
de Ulnstitut national agronomique, Paris.

INTRODUCTION

Il est banal de souligner la rapidité des trans-
formations survenues depuis dix ans dans 1'agricul-
ture frangaise. L'introduction massive du progrés
technique et 1'ouverture croissante des entreprises
aux échanges bouleversent les modes de pensée et
l>s schémas d’organisation.

Longtemps dominés par la nature et les structures
socio-politiques, les agriculteurs n’ont, au cours des
siécles, manifesté leur mécontentement que par des
jacqueries épisodiques. Aujourd’hui, la protestation
cherche a aller plus loin. Les paysans se soucient
des remédes qu'ils peuvent apporter & leur situa-
tion, et souhaitent prendre en main leur avenir,

Leur faible pouvoir individuel de discussion les
a amenés depuis longtemps a se regrouper au sein
de coopératives nombreuses et souvent puissantes.
Beaucoup ont cru sauvegarder ainsi 1'indépendance

de leurs entreprises familiales. En fait, le dévelop--

pement actuel du mouvement coopératif aboutit &
changer aussi les structures de production des entre-
prises adhérentes.

Depuis la derniére guerre, de nombreux groupe-
ments de vente sont apparus dans la plupart des
secteurs de I'agriculture. Quelle que soit leur forme
juridique, ces organismes neufs nous paraissent
différer des anciennes coopératives tant par leur
dynamisme propre, leur vitesse de croissance, leur
cohésion interne, que par les objectifs poursuivis en
commun,

Une perception encore confuse de ces modifica-
tions nous a incité a analyser la situation actuelle
des groupements de vente en commun, Nous ne
voulons pas, ce faisant, minimiser le réle du com-
merce, C'est simplement parce que les groupes se
développent et que la structure des marchés agn-
coles en est modifiée, qu'il nous a paru nécessaire
de nous livrer & leur étude .objective.

Les causes les plus apparentes de développement
de ces « fusions » de firmes sont de plusieurs
ordres,

Dans leurs relations externes, les agriculteurs ont
été souvent sensibilisés aux multiples formes de
domination qu'ils subissent dans leurs transactions
avec certains commergants (expéditeurs et courtiers
par exemple). La concentration qui apparait dans
les entreprises de distribution alimentaire (super-
marchés, magasins & chaine) n’atténue pas ce sen-
timent. Les avantages du groupement s’apparentent
en premier lieu & un essai d’égalisation des rapports
de force, aussi bien & propos de I'achat des facteurs
(amont) que de la vente des produits (aval). La
croissance par fusion permet de bénéficier d’éco-
nomies d’échelle externes.

A ce premier genre de raisons, vient s'ajouter le
fait que I'accroissement de la dimension & laquelle
est réalisée une opération, permet souvent d'en ré-
duire le cofit unitaire. Le groupement permet d’obte-
nir des économies d’échelles internes. Sans étre
toujours nettement percus par les agriculteurs, ces
avantages ne sont pas négligeables.

Le développement de ces associations pour la
vente constitue un moyen efficace de mieux contrd-
ler la production et de l'adapter aussi bien que
possible & la demande. A ce titre, ce mouvement
est important dans le contexte actuel de recherche
d’une organisation meilleure.

Le cadre de cette étude est limité au secteur des
fruits et légumes. Précisons que nous n'aborderons
pas, faute de compétence, les questions de nature
juridique, posées par I'existence de ces groupes.
Nous nous limiterons & leur description technique
et économique, et tenterons de dégager la signifi-
cation de ces expériences nouvelles.
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Nous examinerons successivement la nature du

phénoméne des fusions de firmes en agriculture. -

Cette analyse permettra de définir les options métho-
dologiques de cette étude (chapitre I).

Puis, nous procéderons & une description statis-
tique, permettant de situer |'importance du phéno-
mene (chapitre II) et & une analyse historique, tra-
gant les perspectives actuelles de groupements et
regroupements (chapitre ).

Est-ce 13 un moyen d’aider & une meilleure pla-
nification de ce secteur tellement spéculatif ? (cha-
pitre 1V).

Regardant ensuite les groupes par 'intérieur en
quelque sorte, nous étudierons leur organisation et
les raisons de leur croissance (chapitre V), puis leur
politique commerciale (chapitre VI).

Ces groupes ne peuvent étre séparés de leur con-

texte régional. De nombreuses difficultés apparais-
sent dans les relations avec les agriculteurs restés
indépendants (chapitre VII).
. Nous terminerons en nous interrogeant sur le role
de I'Etat (chapitre VIII). Une vision objective
n'améne-t-elle pas a remettre en cause les perspec-
tives tracées a propos de la politique des marchés
d’intérét national ?

La complexité du sujet nous oblige & méler des
questions de gestion interne des groupes, de loca-
lisation des firmes, de dimensions optimales des
stations fruitiéres, de stratégies commerciales des
firmes. Aussi les répétitions sont-elles inévitables,
et nous prions le lecteur de bien vouloir nous en
excuser.

I. — LA FUSION DES FIRMES : RAPPEL,
CHOIX D’UNE DEFINITION ET OPTIONS METHODOLOGIQUES

1. Signification économique
des fusions de firmes.

Dans le monde industriel et commercial, les
tusions de firmes sont devenues habituelles. Ces
opérations ne résultent pas seulement de « jeux de
financiers » mais elles correspondent & des possibi-
lités importantes d’expansion économique pour les
firmes qui se groupent.

Pour accroitre son activité, I'entrepreneur a le
choix entre « créer de toutes pieces du neuf » ou
bien essayer de « combiner du vieux ». Fonder une
nouvelle entreprise, avec tous ses services commer-
ciaux, non seulement cofite souvent plus cher mais
est aussi plus risqué que d'utiliser, en les fusion-
rant, des entreprises existantes, qui possédent déja
leurs propres débouchés et se trouvent implantées
sur le marché (I). Il peut étre, dans certaines cir-
constances, avantageux de racheter tout ou partie
du capital d’une société et de bénéficier ainsi de
ses installations. D’autres raisons interviennent aussi
pour pousser a la fusion de plusieurs firmes. En

. B . D L
particulier, le désir de réduire la compétition et de
contrdler un secteur de I'activité économique, incite
souvent les plus grosses entreprises & absorber des
concurrents moins importants.

Cette fusion revét essentiellement deux aspects :

(1) Expansion through acquisition and merger. In : PENROSE
(E.T.). — The theory of the growth of the firm. Oxford,
B. Blackwell, 1959, p. 153 (chap. 8).

ou bien des entreprises importantes absorbent de
petites firmes, qui exercent leur activité dans le
secteur ol la grande firme cherche précisement a
s'implanter. Ou encore, des firmes de dimensions
semblables fusionnent pour bénéficier d’avantages
liés a la grande « taille » (économies d’échelle, pou-
voir de monopole éventuellement).

En agriculture, ces processus de fusion sont rare-
ment employés dans leur intégralité. Le premier
type de fusion est de méme nature qu'une intégra-
tion verticale, dans laquelle des agriculteurs lient
par contrat des « secteurs » de leur entreprise & une
firme plus importante qu'eux : un fournisseur de
facteurs de production (aliments du bétail) ou un
transformateur de produits agricoles (conserverie).
Dans la mesure ol la firme intégrante fournit une
partie du capital d’exploitation, par exemple, elle
absorbe en fait un secteur de I'exploitation agricole,
de fagon plus ou moins temporaire.

Quant au deuxiéme type de fusion, il correspond
4 la création des groupements de vente, tel que nous
['étudions ici. Certes, il ne s'agit encore que de
fusions partielles de secteurs d’activités, apparte-
nant & des exploitations agricoles semblables, en
I'occurrence le secteur commercial. Mais, deuxiéme
différence par rapport aux fusions industrielles, la
fusion est souvent réalisée pour créer quelque chose
de neuf, ou en tout cas pour améliorer un secteur
qui était jusqu'a présent négligé (la vente indivi-
duelle sur des marchés locaux ne représente pas une
activité trés spécialisée). Toutefois, comme dans
I'industrie, cette action commune améne finalement
3 remettre en cause toute 1'organisation des ateliers
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de production. La fusion est bien I'un des chemins
qui permettent d’assurer I'expansion.

Soulignons que, malgré leur caractére partiel, ces
fusions sont, en agriculture, I'une des seules voies
capables de concilier les exigences de la croissance
avec le souci, pour les producteurs, d’en rester,
sinon totalement, du moins partiellement, les élé-
ments moteurs et responsables.

Toujours a la lumiére de ce qui s'est fait en indus-
trie, il n'est pas sans intérét de s'interroger sur les
circonstances qui président a la fusion d’entreprises
de taille égale. Nous avons déja signalé que les fir-
mes travaillant dans le méme secteur peuvent cher-
cher a réduire la compétition par une fusion. Ajou-
tons que, lorsqu'elles fabriquent le méme produit
brut, elles n'ont intérét a s'associer que si elles en
produisent des variétés complémentaires, ou que si
elles interviennent & des stades successifs de sa
transformation. Ces deux derniéres motivations nous
paraissent jouer beaucoup en agriculture.

La fusion, au sens trés général, permet d’entre-
prendre de nouveaux programmes d’activités avec
des moyens que seul il aurait été impossible de se
procurer. Cette expansion entraine les firmes asso-
ciées, méme si elles ne le sont que partiellement,
non seulement a accroitre leur production, mais sur-
tout & innover et a@ modifier leurs méthodes habi-
tuelles de fonctionnement et de financement.

2. Rappel des buts de I’étude.

Les réflexions précédentes nous ameénent a cir-
conscrire notre recherche autour des quatre thémes
suivants :

a) Quelle est la situation et I'évolution des grou-
pements de vente ?

b) Peut-on porter un diagnostic sur leurs causes
d’échec ou de réussite ?

¢) Le développement des groupements de vente
modifie-t-il les conditions de la concurrence sur le
marché des fruits et légumes ?

d) Peut-on en déduire comment ces groupements
pourraient servir éventuellement d’organismes régu-
lateurs, si 'on voulait réaliser une véritable plani-
fication dans le secteur des fruits et légumes ?

3. Nécessités d’une enquéte
particuliére.

Les sources de renseignements indispensables
pour éclairer ces questions sont & peu prés inexis-
tantes 4 1'échelon national. Certains groupes, comme
les coopératives de fruits et légumes, se rassemblent
en une Union nationale (2) auprés de laquelle cer-
tains renseignements peuvent étre obtenus. Mais il

(2) Union nationale des coopératives de fruits et légumes, 19,

avenue de I'Opéra, Paris.

en existe par ailleurs un grand nombre qui n’ont
pas adopté les statuts juridiques de la coopération.
lls font manifestement partie du cadre de cette
étude, sans qu'aucune association ne les regroupe i
I'échelle du pays.

Par ailleurs, si nous désirons porter un diagnostic
précis, il est nécessaire d’analyser en détail les
groupements existants,

Pour ces deux raisons, il est apparu nécessaire
d’effectuer une enquéte auprés des groupements de
vente.

Avant d'en exposer les modalités, nous allons
définir en premier lieu la notion méme de « grou-
pement de vente » et préciser ensuite les diverses
options méthodologiques que nous avons été amené
a prendre pour réaliser ce travail.

4. La notion
de « groupement de vente ».
Choix d’une définition.

1l convient de définir avec précision quels sont les
types de groupements de producteurs, qui font partie
du cadre de cette étude.

Doit-on se limiter, par exemple, aux associations
d'un type juridique bien déterminé : les coopéra-
tives, les sociétés d’intérét collectif agricole et les
sociétés civiles > Comme le but de I'étude est
d’ordre économique, il semble préférable de définir
de fagon plus large la notion de groupement.

Le critere qui permet de dire s’il y a ou non
groupement, c est |'existence d'une fusion des pro-
ductions de plusieurs entreprises, réalisée au niveau
de la vente. 1l en résulte, qu'en plus des formes
d’association nommées ci-dessus, 1l est nécessaire
de s'intéresser aussi aux groupements de fait, consti-
tués autour d'un négociant par exemple, et aux
groupements familiaux.

La simple mise en commun des secteurs commer-
ciaux de deux firmes est déja le signe d'une ouver-
ture de celles-ci sur |'extérieur. C'est le prélude a
I'édification de relations contractuelles entre firmes,
phénomeéne général, qui caractérise |'interdépen-
dance, la solidarité, la socialisation, peut-on méme
dire (3), de plus en plus poussée de notre société.

Nous classerons donc, sous le terme de groupe-
ment de vente, toute une série de types d’associa-
tions, allant des plus élémentaires aux plus com-
plexes, pourvu que leur centre de décision commer-
cial soit géré en commun par les producteurs
agricoles participant & ces organismes.

(3) Socialisation : « C'est & la fois une montée de I'interdé-
pendance et un recul de |'individualisme, un vaste mouvement de
concentration et coagulation, une action concertée de I’homme sur
'homme, un développement plus grand de I"institutionnel par
rapport au privé. » (P. Houge). Fiches Rurales, n° 196, décem-
bre 1962.
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) La définition adoptée est axée sur des critéres
économiques. Elle nous conduit & étudier des grou-
pements qui ne répondent pas aux caractéristiques
décrites par le législateur, dans la loi complémen-
taire d’orientation agricole du 8 aofit 1962. Les
groupes, au sens du présent rapport, n’ont que peu
de points communs avec les « comités économiques
de producteurs ». Les premiers peuvent servir de
catalyseurs & la création des seconds et réciproque-
ment, mais il nous semble logique de distinguer
soigneusement entre les possibilités d'action des uns
et des autres. Aprés une procédure d’extension, le
comité économique peut édicter des régles de « mise
en marché », obligatoires pour tous. Les groupe-
ments commerciaux ont a opérer dans les circuits
de distribution, bien au-deld de la région produc-
trice.

Les comités économiques peuvent devenir des
institutions importantes, qu'il faudra peut-étre étu-
dier un jour.

5. Constitution de ’échantillon.

Une des difficultés de cette étude résulte de ce
que les groupes de faits, les groupes familiaux, dans
lesquels le nombre des participants est restreint,
échappent plus facilement, lors des enquétes, que
les organismes ayant « pignon sur rue ».

Par ailleurs, il est pratiquement impossible, dans
I'état actuel des choses, d'établir & Paris une liste
compléte de tous les groupements existants, tels que
nous venons de les définir.

Nous avons donc convenu de choisir a priori un
certain nombre de régions de production susceptibles
de recouvrir la plupart des cas possibles, et d'y
visiter autant que possible, tous les groupements
existants & 1'été 1962.

L’éventail de ces régions va depuis des zones de
cultures anciennes, plus ou moins spécialisées, jus-
qu'a celles ou les productions fruitiéres et marai-
chéres sont d'implantation récente. Une observation
superficielle montre en effet que la structure des
entreprises et, en conséquence, leur comportement
commercial différent sensiblement, suivant que 1'on
se situe dans 1'un ou l'autre cas.

Bien que régions traditionnelles et modernes
coexistent dans le méme département (4), nous
avons choisi un certain nombre d’entre eux, dans
lesquels une exploration aussi compléte que possi-
ble a été réalisée. Il s’agit des départements sui-
vants :

pour le Sud-Ouest : Basses-Pyrénées, Landes,
Dordogne, Gironde, Lot-et-Garonne, Gers, Haute-
Garonne, Lot ;

pour le Midi : Aude, Pyrénées-Orientales, Bou-
ches-du-Rhéne, Vaucluse, Var ;

(4) Coteaux et vallée du Lot-et-Garonne par exemple.

pour le Sud-Est : Drome, Ardéche ;

pour le Nord de la Loire : Seine-et-Oise, Seine-
et-Marne, Seine-Maritime, Maine-et-Loire, Sarthe,
Ille-et-Vilaine, Loir-et-Cher, Finistére (le marché de
vente aux enchéres du Nord Finistére constitue un
cas particulier, qui sera étudié a part).

Le nombre de groupements visités en aofit, sep-
tembre et octobre 1962 s'éléve a 122.

Les enquétes ont été exécutées soit par des cher-
cheurs de I'LLN.R.A. (Laboratoire de recherches de
la chaire d’économie rurale de I'Institut National
Agronomique), soit par divers ingénieurs, contactés
a titre personnel, et travaillant professionnellement
dans les régions visitées (5).

6. Le questionnaire utilisé.

Compte tenu des moyens disponibles, il n’était
pas possible de demeurer plus d’une demi-journée
dans chaque groupement. Nous y rencontrions, en
principe, le directeur et le président du conseil
d’administration. Les jugements que, par la suite,
nous sommes enclin i porter sur le groupement,
'étaient donc « par personne interposée ». Nous
n'avons jamais cherché a savoir ce que l'adhérent
lui-méme pensait de son groupe. Il serait donc trés
intéressant, sur la base de I’exploration actuelle, de
reprendre ce travail plus en détail, avec la partici-
pation de chercheurs d'autres disciplines (sociolo-
gues...), pour analyser le degré réel d’intégration
des membres dans le groupe.

Pour diminuer le caractére subjectif de notre
analyse, nous nous sommes volontairement limité
4 la récolte de renseignements précis, en général
chiffrables, qui permettent de situer le groupe mais
non d’analyser en profondeur son dynamisme.

Le questionnaire actuellement utilisé (6) compre-
nait cinq parties :

|. identification du groupe ;
2. situation des adhérents ;

3. les liaisons entre les adhérents et le centre
commercial ;

4. les activités commerciales du groupement ;

5. organisation interne du groupement et finan-
cement.

(5) Mme C. Altmann, ingénieur 3 'LN.R.A., a assuré I'ex-
ploitation statistique de |'enquéte.

En ce qui conceme la réalisation des interviews, nous remer-
cions particuliérement M. C. Péfourque, directeur de la SAFER
du Tarn-et-Garonne, M. R. Cartier, secrétaire du syndicat des
producteurs de prunes d’Ente (Lot-et-Garonne), MM. Palloure
et Giraud, de I'Union des Coopé:atives des Pyrénées-Orientales.
M. Isopet, ingénieur de CETA & Avignon, M. Bénignus, ingé-
nieur régional des CETA (Sud-Est).

{6) Voir le modéle reproduit en annexe.
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L’analyse de la situation des adhérents portait
sur les points suivants :

les faits qui sont & 'origine de la création du
groupement ; :

le nombre des adhérents (par année depuis la
création) ;

les communes ot sont situés les sieges des exploi-
tations des adhérents ;

la répartition par surface des exploitations des
adhérents : les chiffres obtenus sont approximatifs,
car souvent le groupement n’en avait aucune idée
précise ;

les surfaces totales regroupées : la encore, les
estimations sont de qualité trés variable d'un groupe
a l'autre ;

la répartition des quantités, par espéce et variété,
avec calendrier des apports et prévision de 1'évo-
lution du tonnage en 1965.

C’est la partie importante du questionnaire, car
ces données servent de base a toutes les interpré-
tations que l'on peut étre amené 3 faire. En géné-
ral, les réponses regues ont été précises pour ce qui
est des tonnages regus. Ceux-ci sont comptabilisés
avec soin, et nous n’avons eu aucun refus de réponse
sur ce point.

Quant aux prévisions 1965, elles sont établies &
partir de |'estimation des surfaces des jeunes ver-
gers, par rapport aux arbres adultes. Elles sont cer-
tainement entachées d’erreurs. Il n'est pas possible
d'en préciser I'importance. Seuls certains groupes
vraiment dynamiques (et cela peut étre une de leurs
caractéristiques) ont une bonne connaissance de la
pyramide des ages par variété des surfaces plantées
chez leurs membres. 11 faut souligner enfin que ces
prévisions sont établies en fonction des adhésions
actuelles, et qu'elles peuvent étre modifiées par les
arrivées ou les départs futurs.

En ce qui concerne les liaisons entre adhérents
et groupe, nous avons cherché & décrire les instru-
ments de liaison, leurs points d'impact sur les adhé-
rents ou sur le groupe (conditionnement centralisé
ou non, par exemple), et le r6le du centre commer-
cial dans les décisions des producteurs (choix des
plantations, réglement intérieur, choix des adhérents
rouveaux, etc...). :

Quant aux activités commerciales du groupe,
I'analyse porte essentiellement sur la politique des
ventes. En général, nous avons eu des renseigne-
ments assez précis sur la nature des acheteurs el
sur la répartition des tonnages qui leur sont vendus.

L’analyse de l'organisation interne porte sur la
nature des équipements actuels, leurs cofits (suivant
date de réalisation), le compte d’exploitation (dépen-
ses globales et valeur des ventes), et le bilan finan-
cier (autofinancement). En général, nous avons eu
connaissance des chiffres comptables.

C’est a peine si la demi-journée suffit a récolter
ces renseignements. Compte tenu de la fatigue de
I'interviewé et de 1'enquéteur, il n’est pas possible
d’aller plus loin dans une premiére étude. Nous
profitons de 1'occasion pour remercier chaudement
tous ceux qui nous ont si sympathiquement accueil-
lis, et qui nous ont consacré un temps si précieux.

7. Critique du questionnaire.

Les parties non exploitées du questionnaire sont
restreintes. L’analyse des équipements internes de
la station de conditionnement est trop succincte pour
servir 3 une étude plus poussée (sur la recherche
des dimensions optimales par exemple). Néanmoins,
elle n’était pas inutile pour améliorer 'information
de I'enquéteur et lui permettre de mieux compren-
dre la structure du bilan financier.

1I. — REPARTITION PAR DIMENSIONS
ET CONCENTRATION DES GROUPES DE VENTE

Pour avoir une idée de 1'ampleur du mouvement
de regroupement, nous allons présenter une analyse
succincte de leur répartition par dimension. Deux
critéres seront retenus : d'une part le tonnage actuel-
lement commercialisé en fruits et légumes ou seu-
lement en pommes, et d'autre part les prévisions
de vente concernant I'année 1965, pour ces mémes
groupes (compte tenu seulement de leur croissance
interne). Nous aurons ainsi une idée de la rapidité
du phénomeéne de la croissance dans ce domaine.
Le lecteur devra garder présentes a l'esprit les
réserves faites au chapitre précédent sur la validité
de ces estimations 1965.

1. Répartition par taille des groupes
suivant les tonnages de fruits
et légumes commercialisés en 1962.

Parmi les 122 groupes étudiés, 85 commerciali-
sent déja les produits de leurs adhérents. Les autres
sont en projet, ou bien n’ont pas pour objet d'expé-
dier eux-mémes les productions rassemblées (syn-
dicats par exemple).

La répartition actuelle des tonnages traités par
les 85 groupes est la suivante (tableau n° 1).



—_— 8 -

Tableau n° 1

Répartition de la taille des groupes suivant les tonnages vendus en 1962

Nombre Nombre cumulé .,
Limite des classes en tonnes de groupements | de groupements % cumulé Tonnege traité % cumulé .
0 S en tonnes du tonnage traité
0- 1000 exclus .......... 33 33 39 15 750 10
1000-2000.............. 23 56 66 32 250 30,5
2000-3000.............. 14 70 82,5 33 500 52
3000-5000 .............. 9 79 93 31 500 72,5
5000-8000.............. 3 82 96,5 16 500 83
8§000-10000 ............. 2 84 99 18 000 94
10000 et plus ............. I 85 100 10 000 100
Total ............ 85 156 500

On constate que 70 % des entreprises traitent
chacune moins de 3 000 t/an de fruits et légumes.
De plus 30 % des entreprises (soit 15) commerciali-
sent 48 % du tonnage total. La répartition des grou-
pements est déja assez inégale, ainsi que le montre
le graphique ci-dessous.

To tmad’ sl g
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Figure n° 1

Courbe de concentration des 85 groupements
de vente retenus.

N.B. — Cette courbe ne doit pas &tre interprétée comme une
courbe de concentration de I'ensemble du secteur des fruits
et légumes.

2. Répartition par taille des groupes
d’aprés leurs prévisions de vente

en 1965.

Parmi les 85 groupes existants, 79 avaient des
idées sur leurs prévisions de vente en 1965. Celles-ci

résultent de la connaissance des surfaces en jeunes
plantations parmi les vergers des adhérents actuels.
Les estimations faites sont plus ou moins précises
suivant les groupes visités. Elles nous ont semblé
étre vraisemblables (I'erreur ne parait pas excéder
= 15 %).

Il faut remarquer que, plus la taille du groupe
augmente, plus préciseés sont en général les prévi-
sions faites. Cela tient tant & la nature qu'au degré
de cohésion de ces associations. Nous aurons I'occa-
sion d'y revenir en détail au chapitre V.,

La répartition des groupes par taille, d'aprés les -
prévisions de vente en 1965, est indiquée dans le
tableau n° 2 : 49,5 % des entreprises traiteront alors
moins de 3 000 t/an chacune. On constate, de plus,
que 26 entreprises représenteront 68,5 % du tonnage
total expédié par ces groupes en 1965, et que sept
d’entre elles vendront 30 % de ce méme volume.

C'est dire que, pour les groupements étudiés, la
concentration, & peine amorcée en 1962, prendra
des proportions importantes dés 1965.

De plus, une importante remarque s’impose :
compte tenu de la croissance des groupes de vente,
le tonnage ainsi rassemblé passe, en valeur abso-
lue, de 156500 t en 1962 & 338 500 t en 1965.
Ceci représente une augmentation de 220 % en trois
ans. C'est dire que ce mouvement va vite, et que,
s'il se généralise a 1'ensemble du secteur, il y aura
une moditication profonde, dans les années a venir,
de la situation commerciale des producteurs de

fruits surtout et, accessoirement, de légumes.
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Tableau n° 2

Reépartition de la taille des groupes suivant les prévisions de vente de fruits et légumes en 1965,

Tonnage traité

Nombre Nombre cumulé d . ,
Limite des classes en tonnes de groupements | de groupements % cumulé ans % cumulé .,
. Sn chaque classe | du tonnage traité
en tonnes
0-1000 exclus .......... 12 12 15 6 000 2
1000-2000 ,........00.. 16 28 35 21 000 9
2000-3000 .............. 11 39 49,5 24 750 16,2
3000-5000,............. 14 53 67 53 000 31,5
5000-8000 .............. 15 68 86 89 000 58
8000-10000 ............. 4 72 9] 36 000 70
10000 et plus ............. 7 79 100 103 300 100
Total ............ 79 338 550
Le graphique ci-dessous permet d’avoir une image
de la situation actuelle et de celle de 'année 1965.
Figure n° 2
ek suhe do vembe » o e .
s s et 3. Répartition par taille des groupes
35
suivant les tonnages de pommes
BN Diffioncr o ffukf ks 82 ehiss . ve s )
N commercialisés en 1962 et en 1965.
\ lZ an s
La suite du rapport montrera que la situation
26 N " it n'est en fait pas du tout la méme pour les arbori-
L culteurs que pour les maraichers. Autant le mou-
vement de regroupement se trouve largement amorcé
w.\ pour les premiers, autant les groupes de producteurs
de légumes sont encore peu développés. L’évolu-
D tion des techniques de production dans ces deux
N branches explique ces divergences. Nous y revien-
b drons,
N I'\ T nes . ’ ’
0, DA Pour mettre en évidence ces différences, nous
/ avons analysé les groupes précédents en fonction
',/' v du volume de pomme traité. Sur 85 groupes, 50
: a / seulement commercialisent ce produit.
LA v )
V Font A La répartition établie, tant pour 1962 que pour
T Ty L ek *“’““:ég;“:‘- 1965, d'aprés la quantité de pommes vendue dans
muf;” I'année, donne les indications suivantes (tableau
i v;jumci

n°3) :
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Tableau n° 3

Répartition de la taille des groupes suivant le volume de pommes commercialisé en 1962 et 1965.

1962 1965
! Tonnage o | Tonnage %
Limite des classes Nombre % . traité cumulé Nombre . % , traité cumulé
de groupes | cumulé en tonnes | du tonnage de groupes i cumulé en tonnes | du tonnage
- — — —
0 - 1000 exclus ....... 34 70 17 000 30 15 30 7 500 6
1000-2000........... 8 84 12 000 50,5 17 64 25 500 26
2000-3000........... 6 96 15 000 76,5 5 76 7 500 33
3000-4000........... I 98 3 500 83 2 78 7 000 39
4000-5000........... 0 98 0 83 I 80 4 500 43
5000 et plus .......... | 100 9800 | 100 10 100 69 500 100
Total ......... 50 57 300 50 121 500
Le volume de pommes regroupées passe de
57300 t en 1962 & 121 500 t en 1965 (+ 200 %). Figure n’ 4
Pendant la méme période, la production nationale,
toutes variétés, passera de 800000 t a 900 000 ¢
environ (7). On pourrait croire que les groupes n’ont D an st
donc pas une position trés. importante. Cela serait o
une erreur, car les tonnages regroupes sont consti- ~
tués essentiellement de variétés américaines, qui Dffiunas & efik
passeront de 300 000 t en 1962 & 400 000 t environ eabe 4962 1365
en 1965. Dans celles-ci, les groupes, qui detlennent 34 e
a peine 10 % de la variété Golden Delicious aujour- N “t
d’hui, en detlendront 25 % dans trois ans. Or c'est /
cette variété qui prime actuellement sur le marché 7
et tend & se substituer & bien des pommes « de ¥ / Z o met
pays ». K ”
Figure n° 3 /
Courbe de concentration des 50 groupements *
étudiés vendant de la pomme. »
Yo du h.’.‘..a 20, Tl A :
o !
19 N ==
! N
1
| / N
| N
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1 : |
alg/;'::' ol N P ffehfs cumal T b s _.?ymi: i:eu
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(7) CENTRE NATIONAL DU COMMERCE EXTERIEUR. — Production ewopéenne de pommes. Déc. 1961.
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La comparaison entre les courbes de concentra-
tion établie pour 1962 et 1965 montre que, dans le
domaine de la pomme, il y a glissement vers la
gauche de la courbe de concentration des groupes
commercialisant ce produit (la courbe 1965 est plus
proche de la diagonale que la courbe 1962). Cette
évolution résulte de la croissance des groupes réu-
nissant | 000 & 2 000 t de pommes par an (17 grou-
pes en 1965) d'une part, et de ceux qui rassemblent
plus de 5000 t par an (10 groupes en 1962).

La répartition du nombre de groupes par classe
est & cet égard trés significative (fig. n° 4).

4. Conclusion. '<

Cette analyse rapide permet de se faire une idée
de l'importance du phénoméne des groupements de
vente, pour les fruits et les légumes. Nous avons

constaté que' I'évolution est plus rapide dans la
branche des fruits que dans celle des 1égumes.

Malgré les incertitudes qui pésent sur les chiffres
précédents, ['hypothése d’une concentration déja
réalisée et de son accroissement dans les années &
venir, se trouve vérifiée. L’agrandissement des grou-
pes est rapide, en ce qui concerne ceux dont le ton-
nage excede 5 000 t de fruits et légumes/an. Quel-
ques entreprises ont déja dépassé le cap des 10 000
t/an. C'est en cela que des changements importants
semblent devoir intervenir assez rapidement dans le
domaine de la vente. La nature de la concurrence
change. Il convient de se demander dans quelle
mesure celle-ci ne tend pas, dans un avenir pro-
che, & devenir monopolistique.

Mais avant d"aborder ce point, il convient d’entrer
plus avant dans le détail et d’analyser I'histoire et

|'organisation des groupements de vente actuelle-
ment existants.

IIl. — RAPIDE HISTOIRE DES ASSOCIATIONS DE VENTE
POUR LES FRUITS ET LES LEGUMES :
VERS LES REGROUPEMENTS REGIONAUX

A. — Les organismes commerciaux
créés avant 1955.

1" L’exemple commercial des vergers modernes.

Jusqu'en 1955, la plus grande partie des fruits
et des légumes provient de petites entreprises, tra-
ditionnellement tournées vers ces. productions, sou-
vent spécialisées, et organisées autour des forces de
travail de la famille.

Pour écouler leurs produits, ces exploitations de
petite taille, si elles recourent parfois a la vente sur
les marchés régionaux d’expédition (tels : Cavail-
lon, Chateaurenard, Perpignan, Moissac, etc...),
acceptent bien souvent de voir les expéditeurs ou
les courtiers locaux venir ramasser a la ferme, dans
des emballages leur appartenant et prétés au pro-
ducteur. Dans chacune de ces situations, les phé-
noménes de domination exercée par le commerce
sur la production sont visibles, méme aux yeux de
I'observateur peu averti. Telle est la situation de
bien des régions de culture fruitiére et légumiere
traditionnelle : Région parisienne, Comtat, Rous-
sillon, Ardeche, etc... Exceptionnellement de petits
arboriculteurs, comme ceux de la vallée de I'Eyrieux,
ont pris I'habitude d’expédier en commission sur
les marchés de gros (Paris surtout).

Depuis la derniére guerre, le mouvement de créa-

tion de vergers « modernes », congus suivant une
échelle industrielle & I'image de ce qu'ont fait les
Etats-Unis, s'amplifie peu & peu, sans avoir d'ail-
leurs, jusqu’a une époque récente, son pendant dans
la production des légumes primeurs (8). Cette diffé-
rence de rythme entre la rationalisation des pro-
ductions fruitieres et celle des productions marai-
chéres, influe, suivant le degré d’orientation des
diverses régions vers l'une ou l'autre culture, sur
'organisation commerciale que vont édifier entre
1945 et 1955 ces entreprises nouvelles.

Durant cette période, celles-ci s’orientent vers
I'expédition et la vente en ferme directement au
stade grossiste, Leurs dimensions plus vastes leur
permettent de réaliser une telle politique commer-
ciale. Ce sont chez elles que sont appliquées en
premier les techniques de normalisation dans le

(8) Signalons toutefois I'existence d'une entreprise moderne
de production légumiére : les productions sous serre, appa:tenant
aux fréres Quack, et couvrant 12 hectares chauffés dans la val'ée
de la Vanne (Yonne). Toute la production de ces serres est
commercialisée, en particulier de décembre & mars, par le méme
grossiste panisien. Le produit principal est le concombre, pour
lequel ce conglomérat « production-vente » dispose d'un quasi-
menopole temporaire sur le marché de Paris (4000 t au moins
sont vendues chaque hiver).
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conditionnement et I'emballage des fruits. En face
du désordre et du peu de clarté régnant sur les mar-
chés d’expédition, la vente de ces produits de qua-
lité suivie s’avere aisée. La confiance est d'autant
plus facile & établir entre arboriculteurs modernes
et grossistes que, pendant toute cette période, 1'offre
est généralement inférieure & la demande solvable
et que le niveau des prix regus reste &levé. Il est
rentable, pour le commerce, de surpayer la qualité
par rapport aux cours généralement pratiqués sur
les marchés d'expédition et a fortiori au ramassage.

Cette époque de facilité voit donc fleurir de nom-

reuses « marques », créées par ces producteurs
modernes, et connues exclusivement sur les marchés
de gros. Il faut souligner que le consommateur les
ignore, contrairement 3 ce qui se passe pour les
produits de grande consommation, et ne peut exiger
de ses fournisseurs habituels qu'ils s’approvision-
nent en fruits de telle ou telle provenance. Cette
constatation ameéne a souligner la fragilité de la
position commerciale des vergers industriels, fragi-
lité qui reste masquée a leurs yeux pendant ces
années d'aprés-guerre par |'aisance des transactions
et le niveau des prix pergus. Cette situation eupho-
rique se trouve a |'origine de I'engouement pour les
plantations fruitieres dont le développement va en
s'accélérant jusqu'a aujourd’hui.

Dans ces conditions, il est logique que certains
aient voulu bénéficier ou faire bénéficier les petits
producteurs des rentes attachées & la position des
producteurs-expéditeurs importants. Telle est 1'idée,
séduisante & premiére vue, qui préside a la création
des coopératives fruitieres, depuis 1945 jusqu'a
1955. C’est en effet dans cette direction que se por-
tent les efforts d’organisation commerciale des arbo-
riculteurs traditionnels. Le tableau n° | indique quel
est le nombre et I'implantation des coopératives,
créées depuis 1941, dans la zone des 23 départe-
ments étudiés.

2' La création de coopératives
groupant les arboriculteurs traditionnels.

L’action de vulgarisation menée par le service du
Génie Rural ou les Services Agricoles, I'effort de
personnalités locales sont, & 1'époque, axés vers la
création de coopératives fruitieres.

Celles-ci apparaissent comme un moyen évident,
mis 3 la portée de tous, permettant de faire béné-
ficier les petits producteurs des avantages de 1'expé-
dition. Les conditions de facilité régnant habituel-
lement dans ce domaine et dont nous avons expliqué
succinctement les raisons, peuvent faire croire
qu'une telle solution est aisée & mettre en ceuvre.

« Le salut commercial des petites exploitations
fruititres est dans la coopération », tel est le slogan
que I'on propage partout. Tous les services officiels
entreprennent alors d’en faciliter le développement,
et si des difficultés surviennent plus ou moins vite,
on accuse simplement les producteurs de « manque

d’esprit coopératif ». C’est un leitmotiv qui traine
dans la plupart des études et rapports établis sur ce
sujet & I'époque. Nul ne tente d’approfondir les
raisons des réticences, du manque d'enthousiasme,
du peu de participation qui trop souvent se mani-
feste 4 la base.

On pense que I'atmosphére ne manquera pas de
se réchauffer, au fur et & mesure que ces organis-
mes nouveaux se consolideront, et qu'il convient
donc de les soutenir par tous les moyens, chaque
fois que leur démarrage s’avére difficile.

Deux attitudes dans « 'assistance » ainsi apportée
sont adoptées : la oti les coopérateurs manquent, on
juge que la construction de batiments (M. René
Dumont a parlé des cathédrales en béton...) peut
les attirer, si on leur fait voir et toucher du doigt
les possibilités ainsi offertes & tous. Et I'on se lance
bien souvent dans la construction d'édifices grands,
trop rigides, pour frapper |'imagination des foules.

En d’autres circonstances des coopérateurs exis-
tent, mais il ne faut pas les effrayer ni risquer de
les décourager. Alors on réalise des installations,
qui hélas, se révéleront rapidement trop petites.
Comme aucune « tranche » d’agrandissement n’a
été prévue au départ, le développement se fait vaille
que valille, le batiment poussant des excroissances
suivant la fantaisie des terrains libres.

Il n’est pas dans notre propos de faire ici le pro-
cés de qui que ce soit. Dans un secteur en pleine
expansion, les erreurs sont inévitables et n’enlévent
rien aux mérites des promoteurs. Le but de notre
analyse est de tirer la lecon de ces faits, pour éviter
qu’ils se reproduisent. Il apparait simplement que
le soutien apporté A ces coopératives, dont il ne faut
pas sous-estimer la nécessité, n'est pas toujours
heureux.

Des erreurs sont commises : techniquement, les
services compétents sont encore peu renseignés sut
les exigences des stations fruitiéres. Aussi les ins-
tallations construites se réveleront-elles parfois ina-
daptées : stations en étages, desservies par un
monte-charge, nombreuses chambres frigorifiques de
petite taille, insuffisance des installations de manu-
tention mécanisée en rendent aujourd hui la gestion
difficile (coopérative de La Réole par exemple).

[l faut reconnaitre que les coopérateurs eux-mémes,
aussi bien que leurs futurs administrateurs, sont alors
bien incapables de juger de la validité des projets
et plans soumis & leur approbation par des archi-
tectes, ignorant l'usage exact qui serait fait des
installations. Des progrés sont aujourd hui faits dans
ce domaine. Mais les méthodes qui, & I'époque, pré-
sident A la création de ces organismes, ne « mettent
pas dans le coup » les principaux intéressés et
ne contribuent guére 3 faire naitre un ’ esprit
vraiment coopératif. L assistance technique est don-
née avec enthousiasme, mais regue trop passive-
ment par les uns et les autres. Il est alors bien facile
d’incriminer la mentalité individualiste des arbori-
culteurs, mais cet état d'esprit empéche de voir fina-
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lement quelles pourraient &tre les solutions 4 adopter
“ dans cette difficile tAche de construction coopéra-
tive.

3° L’évolution du mouvement coopératif
selon deux tendances divergentes.

En attendant le moment de faire le bilan, les
situations rencontrées sur le terrain permettent de
classer les coopératives existantes en deux types :

Les unes sont des coopératives de moyenne
dimension (1 000 t/an apparait alors comme un
tonnage a ne pas dépasser) que l'on rencontre dans
les Pyrénées-Orientales par exemple. La gestion en
est facile & contrdler par les adhérents, lorsqu'ils
sont peu nombreux, ou par les administrateurs, lors-
que le nombre d'adhérents réunis dépasse la cin-
quantaine. Les installations sont le plus souvent
modestes. Et lorsque le mouvement coopératif se
développe, on préfere créer & c6té une deuxiéme
coopérative, dans le méme village au besoin, plutét
gue de trop agrandir la premiére. On voit méme
des dissidents la quitter, pour fonder un organisme-
frére, lorsqu'ils jugent que la croissance de la coopé-
rative initiale dépasse une certaine dimension. Telles
sont les coopératives de Prades, ou celles d'llle-sur-
Tét.

Ces petites ou moyennes coopératives sont carac-
térisées par une forte cohésion interne : la proxi-
mité des adhérents, leur petit nombre permettent
de mettre sur pied un véritable « contrdle social »
qui facilite la gestion de cet organisme collectif.

A ce type s’opposent les « grandes coopératives »
de la vallée du Rhéne. Leur création résulte de
'action d'un homme : un fonctionnaire, une per-
sonnalité politique, ou le futur directeur prennent
toute l'animation en main. Il faut convaincre, et
pour cela créer. C'est ici que l'on va rencontrer,
dans certains cas, les installations les plus déve-
loppées a I'époque : surtout dans les zones ou la
poire couvre d importantes surfaces, il est nécessaire
de construire des chambres froides de capacité suffi-
sante, On n’hésite pas, ce qui est techniquement
justifié, & réaliser de lourds investissements, sans
malheureusement insister suffisamment pour que la
responsabilité de ces immobilisations soit pleine-
ment acceptée par les administrateurs et les adhé-
rents. Comparés aux dépenses engagées, le capital
social et les réserves financiéres sont souvent trop
faibles. Ainsi le dynamisme économique de 1'orga-
nisme risque-t-il d’étre compromis par I'exiguité de
ses ressources propres, ce qui est particuliérement
grave au moment ou la concurrence européenne
devient plus vive que par le passé.

Dans les zones de la vallée du Rhéne unique-
ment tournées vers la péche, on rencontre des coopé-
ratives ot les investissements ont été limités au
minimum, Cela s’explique par le fait qu'il n'est pas
possible de conserver longtemps les variétés tradi-
tionnelles & chair blanche. Par ailleurs, le directeur,

dont la formation est plus commerciale que techni-
que, doit lutter contre la concurrence de marchés
lqcaux vivaces. C'est le cas de Saint-Rambert-
d’Albon, coopérative dans laquelle le conseil d'ad-
ministration a longtemps cherché & distribuer le
maximum de ristournes, pour surpayer le fruit par
rapport aux cours des marchés régionaux. Aussi en
arrive-t-on a travailler dans des locaux dispersés, ou
loués (ce qui n'est pas une mauvaise solution de
départ), sans que la coopérative se manifeste maté-
riellement de fagon trés visible. Une caractéristique
commune a ces deux types de « grandes coopéra-
tives » en résulte : c’est leur manque de cohésion
interne. Parce qu'ils n'ont pas voulu supporter eux-
mémes une part raisonnable des investissements, ou
bien contradictoirement parce qu'ils n’ont pas voulu
investir et créer une coopérative « leur apparte-
nant », ces organismes restent trés sensibles a la
concurrence des marchés locaux. Il faut attendre une
date récente pour que se dessine un mouvement de
Livraison totale des productions des adhérents a la
coopérative (9). Trop longtemps, le « coopérateur
épisodique » n'apporte rien ou seulement son second
choix, quand le marché est actif, privant ainsi « sa »
coopérative de ses meilleures chances de réussite,

‘Restée loin des agriculteurs, la coopérative ne
peut faire naitre rapidement cet esprit coopératif
dont trop d’observateurs ont accusé les « paysans »
d’étre intrinséquement et par nature dépourvus. La
situation en vallée du Rhéne s’est donc développée
dans un tout autre sens que dans le Roussillon.
Est-ce a dire que les Catalans, devenus d’ardents
coopérateurs (peut-étre |'avaient-ils toujours été ?)
ne sont pas des latins individualistes ?

4" Les difficultés de Pentreprise coopérative.

Que fallait-il pour faire naitre cet « esprit coopé-
ratif » > Nous essaierons de répondre en soulignant
d'abord les enchainements malheureux qui ont
conduit A sa ruine.

Le premier probléme d'un directeur de coopéra-
tive nouvellement créée, parfois dans I'enthousiasme
d'une cérémonie officielle, est de réunir une pro-
duction suffisante pour fonctionner et assurer ainsi
une rémunération correcte des frais fixes engagés
(amortissements, salaires, etc...). Quand les adhé-
rents de la commune boudent (parce que cette nou-
velle institution ne vient pas d eux, ou que le pré-
sident du conseil d’administration n’attire pas une
sympathie irrésistible, ou enfin qu'aucun travail 5(5
la base » n'a été fait pour s'informer et convain-
cre), il faut chercher des coopérateurs plus loin.
Ainsi se réalise une extension géograp}}ique du sec-
teur touché par la coopérative, qui s'accompagne
d'un accroissement parfois démesuré du nombre

(9) La coopérative de Saint-Péray a cependant exigé, depuis
sa création, |'apport total des récoltes de ses adhérents.
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d’adhérents : 1 000 adhérents ne font pas peur !
On augmente par le fait méme le cofit du ramassage
(il est vérifié trop souvent que les camions de la
coopérative cofitent plus cher que ceux d'un trans-
porteur local), mais surtout on rend impossible pour
le directeur la connaissance du verger de ses coopé-
rateurs. Combien de coopératives ignorent |'impor-
tance des surfaces plantées, de leur répartition pat
espece, variété et dge, ou par type d'entreprises |

Il devient trés difficile pour ce malheureux direc-
teur, toujours & la poursuite d'adhérents, de faire
exactement coincider les installations de la station
fruitiere avec le tonnage qu'elle traitera. Quelle
calibreuse choisir, ou quelle capacité frigorifique
construire, quand on ne connait pas le type de pro-
duit qu'il faudra traiter > Et ot la construire, cette
station fruitiére, quand on connait mal I'implanta-
tion des vergers, ou du moins I'évolution de celle-ci
a 'avenir (ex. : coopérative de Marcilly-d’ Azergues
prés de Lyon) ? Et comment financer ces investisse-
ments, quand on n'a pas fait participer les inté-
ressés, et que l'on n'ose, en conséquence, leur
demander de souscrire des parts sociales en quan-
tité suffisante (par rapport au tonnage apporté par
chacun par exemple) ?

Il ne faut pas s'étonner qu'en fin de compte la
coopérative reste un « fourre tout », sans discipline
interne et sans possibilité d'action 3 partir des
désirs du « client » (ce grand inconnu des coopé-
rateurs), et que sa gestion se soit révélée souvent
coliteuse et peu dynamique, ceci jusqu'a une épo-
que récente.

Mais aussi, le nouvel organisme ne constitue pas,
a part quelques brillantes exceptions, un péle de
rayonnement, qui fera grandir et fructifier cet esprit
coopératif pourtant essentiel a la réussite de I'entre-
prise. :

5" La coopérative de Cabannes.

« Ce n'est pas une coopérative, ils sont douze
amis, et puis ce sont des gros... », voila ce que vous
entendiez dire quand vous parliez de la coopérative
de Cabannes, pas seulement & un arboriculteur,
mais aussi & une personnalité de la région |

Et pourtant cette affaire réussit ; sa croissance et
son renom en sont aujourd hui la manifestation. Le
nombre d’adhérents est de 25. Les coopérateurs
cultivent chacun entre 25 et 50 hectares. Leurs entre-
prises sont formées de vergers modernes. Le choix
des plantations est fait en commun accord, il en
résulte un bon équilibre des variétés qui facilite le
travail de conditionnement & la station. Le tonnage
traité est passé de 900 t/an en 1947 4 6 000 t/an en
1961 (avec prévision de 9 000 t en 1965).

La politique de qualité porte ses fruits : la coopé-
rative est connue aujourd’hui. C'est donc. un bon
exemple de réussite et de progression continue, qui
se traduit par une unité de direction depuis les ver-
gers jusqu a la vente, :

6° La situation actuelle
conduit a des conflits internes.

L’accentuation de la compétition sur le marché
des fruits oblige aujourd’hui ces coopératives 3 une
remise en ordre interne,

Les variétés que voudrait vendre le directeur ne
sont pas celles que cultivent les adhérents. Le cali-
re des fruits produits est trop faible ou trop gros,
et le client n'en veut pas. Le degré de maturité
laisse parfois & désirer. Il y a trop de fruits de
second choix, les lots apportés par chaque coopéra-
teur sont trop petits, etc... On congoit sans peine
que le rassemblement d'une production aussi hété-
rogéne pose des problémes techniques insolubles et
que la valeur des réalisations commerciales de la
coopérative ne rejoigne pas celle du verger indus-
triel, travaillant pour son propre compte. '

La critique des arboriculteurs restés en dehors du
mouvement est malheureusement facile & nourrir !

Tous les adhérents de la coopérative ne sont
cependant pas restés en retard du point de vue des
techniques de culture. Certains membres de CETA
progressent rapidement, et livrent des fruits de pre-
mier choix. Mais ils vont étre souvent les premiers
mécontents de cet organisme commercial.

Nous avons connu un directeur de coopérative
qui, par excés de bonté et de souci, vis-a-vis des
producteurs les plus en retard, opérait une péré-
quation entre les prix pergus par les uns et les
autres, réalisant ainsi, sans en mesurer les consé-
quences, un nivellement par la base. Ce cas excep-
tionnel explique la naissance de conflits, apparus
bien souvent au sein des coopératives, entre jeunes
et anciens. Les premiers se transforment en dissi-
dents, nous les retrouverons comme animateurs des
groupes plus récemment formés, au sein des SICA
par exemple.

7" La solution autoritaire
est-elle la seule qui puisse les résoudre ?

Bien des directeurs, bien des administrateurs se
préoccupent d’apporter des solutions aux problémes
que nous venons d 'évoquer et qui menacent l'avenir
de leur coopérative.

Parmi les solutions mises en ceuvre, la discipline
sévére, adoptée A Saint-Peray par exemple, se révéle
efficace & moyen terme.

Puisque le verger doit étre reconverti, on fournira
greffons et plantes sélectionnés et 1'on obligera a
arracher les vieilles variétés, Un encadrement tech-
nique efficace sera fourni aux adhérents, qui de\(rqnt
respecter les consignes (taille, traitement, éclaircis-
sage...) et se plier 3 une discipline dans les plan-
tations nouvelles. La modernisation du verger,
apparue comme une condition de survie, est entre-
prise « tambour battant ». C'est elle qui permet &
la coopérative de faire aujourd’hui bonne figure sur
le plan commercial.
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L'urgence de la situation justifie la contrainte
adoptée dans ce cas. Créer une coopérative, sans
avolr auparavant modernisé et intégré les entreprises
dans le nouvel ensemble, revenait a placer la char-
rue avant les beeufs. Il semble que la lecon porte
ses fruits, car les groupes qui se forment depuis
1955, sont bien souvent partis d'une modernisation
‘technique et d'une promotion des hommes, gage
de la réussite ultérieure de 1'édifice commercial
commun. On ne peut manquer d'étre frappé de la
rapidité de la croissance et de la solidité de ces
constructions nouvelles, dont nous allons parler plus
loin,

8’ Quel sera le rythme de croissance
de ces coopératives ? .

Partout olt la remise en ordre interne a pu étre
réalisée sans trop de tiraillements, il semble que le
rythme de croissance soit rapide. Nous indiquons
dans le tableau n° 5 les prévisions d'accroissement
du tonnage commercialisé entre 1962 et 1965. Elles
sont notables et résultent du fait que certains grou-
pes ont rendu possible et organisé le développe-
ment de leurs membres. Ceci constitue un principe
trés important, sur lequel nous reviendrons dans le
chapitre 1II.

Mise & part I'absence de réorganisation et de
coordination de la production, l'attitude parfois
malthusienne des responsables de la gestion consti-
tue un deuxiéme f{acteur trés contraignant. En voici
deux exemples :

Un conseil d'administration, formé en majorité de
petits arboriculteurs, décide d'interdire I'entrée de
la coopérative a des arboriculteurs plus gros et
modernes, sous le prétexte avoué qu'ils n'ont pas
supporté les frais et les difficultés de la période de
création (ce qui est vrai). En fait, le motif essentiel
est la crainte de se voir supplanté par les nouveaux
venus. Cette attitude condamne 1'avenir de |'orga-
nisme,

Ou bien, s'il refuse d’assurer un autofinancement
plus important en accroissant les ristournes au détri-
ment des réserves, il s'interdit de fortifier 1'équilibre
de la coopérative. Cette décision, tentante, est en
fait dangereuse pour l'avenir.

Le rythme de croissance dépend donc du compor-
tement adopté dans la région. A ce titre, les régions
neuves se révelent plus dynamiques que les zones
de culture traditionnelle, car dans les premiéres, ot
tout était 4 créer, les hommes ne se sont trouvés
arrétés par aucune habitude de pensée ni aucun
frein matériel inscrit dans le paysage.

B. — La floraison des groupements
commerciaux depuis 1955.

: sur 101

C’est bien d'une floraison dont il s’agit
groupes visités, 62 sont nés aprés 1955,

1° La condamnation des solutions individuelles.

L’accélération du mouvement des plantations
modernes, dans les pays de la Garonne, du Midi
languedocien, de 1'Ouest et du Nord de la Loire,
finit par inquiéter I'ensemble des producteurs de
fruits. L'apparition toute récente des serres de type
hollandais provoque un mouvement semblable chez
les primeuristes. Enfin les incidents survenus 3
Saint-Pol-de-Léon font réfléchir les producteurs de
plein champ.

Une prise de conscience des difficultés actuelles
et futures dans la commercialisation des fruits et
légumes se fait jour. La perspective d'un accroisse-
ment de la production, aussi bien dans les régions
traditionnelles (ol face aux expéditeurs existent déja
des coopératives) que dans les régions nouvellement
venues aux fruits et aux légumes (ol I'équipement
commercial est rudimentaire), amene les producteurs
a se soucier de leur avenir ct I'Etat & intervenir dans
ce domaine. Nous n'aborderons dans ce chapitre
que I'étude des réactions des arboriculteurs. Souli-
gnons toutefois que les diverses réalisations de grou-
pement sont nées souvent d une réaction contre cer-
tains aspects de la politique de création des marchés
d’intérét national en production (Agen par exem-
ple). Nous étudierons plus en détail ce point dans

« le chapitre VIII.

Si les vergers industriels ont pu, jusqu'ici, vendre
dans d'excellentes conditions, en expédiant eux-
mémes leurs fruits au commerce de gros, sans passer
par l'intermédiaire des marchés régionaux de pro-
duction, l'avenir s'annonce plus difficile.

La généralisation des procédés de normalisation
permet a un plus grand nombre d’arboriculteurs de
classer objectivement leurs fruits. Le commerce de

‘gros voit donc augmenter 1'offre de produits, pou-

vant faire I'objet de transactions fermes par télé-
phone. La standardisation apparait, et c’est bien
une de ses justifications, comme un phénomeéne de
revitalisation de la concurrence, car la comparaison
entre offreurs est rendue facile et fréquente.

Par conséquent, ce n’est plus seulement la qua-
lité des lots ue peut expédier un producteur, mais
aussi leur importance quantitative et éventuellement
leur assortiment qui vont attirer la clientéle gros-
siste, Expédier 200 & 300 tonnes de fruits par an
pouvait paraitre suffisant jusqu'en 1955. De plus en
plus, il faut étre en mesure d'offrir le plus longtemps
possible des tonnages élevés pour accrocher des
acheteurs sérieux.

Nous n'insisterons pas sur les raisons, pour le
commerce, d'une telle attirance. Rappelons simple-
ment que le commerce de gros subit une évolution
parallele & celle de la production (concentration),
marquée d'une part par |'intérét que suscitent fruits
et l1égumes dans les magasins & succursales multi-
ples, installés depuis longtemps, et, d’autre part, par
I'apparition récente des supermarchés et des cen-
trales d’achat qui les approvisionnent. A la concen-



tration dans le secteur de la distribution (10) répond
une concentration, semblable’ par sa nature, au
niveau de la production. Certains directeurs de
grands vergers reconnaissent qu’expédier 1 500 ton-
nes de fruits par an en 1962 est devenu insuffisant
pour satisfaire pleinement les besoins des centrales
d’achat aussi bien que des grossistes-livreurs.

Aux effets de domination exercés par ces formes
nouvelles du commerce de gros répond un début
de regroupement des producteurs de fruits et légu-
mes, sensibles & de telles forces.

2’ Deux mouvements de groupement
se dessinent.

Ce qui va différencier entre elles les diverses for-
mes de groupement qui se créent depuis !1955, ce
n'est ni I'idéal coopératif qui peut les animer, ni
la forme juridique que choisissent les organismes
nouveaux, c'est la nature des intéréts communs qui
incitent leurs participants d agir, et qui se refléte
dans la structure et la dimension de leurs entre-
prises.

En schématisant, on peut nettement séparer les
groupes formés, pour leur majorité, d’entreprises
modernes de taille assez grande, des groupes consti-
tués d’entreprises moyennes ou petites, en voie
d’évolution ou de reconversion vers 1’arboriculture
moderne ou la culture légumiere rationnelle.

Les seconds sont nés a la suite de I'influence
involontaire exercée par les vergers modernes sur
leur voisinage. Beaucoup de polyculteurs tradition-
nels se sont mis & I'arboriculture, beaucoup d’arbo-
riculteurs traditionnels ont décidé de reconvertir
leurs plantations en voyant les résultats obtenus chez
leurs grands voisins.

Dans certains cas extrémes, les nouveaux groupes
se sont formés a partir de dissidents des coopéra-
tives, particuliérement lorsqu'avaient eu lieu des
expériences de gestion malheureuses.

3" La diversité caractérise les groupes
situés dans les régions neuves,

Il est normal de rencontrer une grande diversité
parmi ces groupements nouveaux. L'exemple du
Lot-et-Garonne est frappant & cet égard.

Pendant la guerre, un noyau d’arboriculteurs
modernes d’origine non paysanne s'est peu a peu
constitué dans le Lot-et-Garonne. C'est la premiére
ébauche d’un groupement technique qui se créera
plus tard vers 1950, le groupement des Arboricul-
teurs de 1'Agenais (G.A.A.), et ol seront bientdt
étudiés les problémes commerciaux. La nécessité
d’une action commerciale commune y est débattue.
Ainsi se crée le groupement des « vergers des trois
domaines ». Il est le premier & tracer la voie et &

manifester son dynamisme, tant sur le plan de

—(IO) Voir : QUIN (C.). — L’appareil commercial frangais.
Consommation (CREDOC), n° I, janvier-mars 1960, p. 31-76.
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I'’harmonisation des vergers que sur le plan du
succeés de sa marque commerciale,

Est-ce le manque d’esprit coopératif, est-ce la
faiblesse des investissements réalisés collectivement
(comme a Saint-Rambert-d'Albon), toujours est-il
que les « trois domaines » vivent, se développent
quelque peu, mais n’attirent pas a eux les nouveaux
venus a l'arboriculture. Aujourd’hui (illustration
d'une loi de I'évolution bien connue), le voici dé-
passé par d’autres groupes, de création plus récente,
et qui, eux, vont retirer de |'expérience précédente
les meilleurs enseignements,

Nous trouvons actuellement en concurrence deux
sociétés civiles (la SACPA & Aiguillon et Les
Fleurons & Trentels) et trois SICA (la POSAMA
a Port-Sainte-Marie, la SICAGEN et la SICAFRUIT
au marché-gare d'Agen). 4

SACPA et SICAFRUIT regroupent des vergers
importants, mais la premiére a le grand mérite
d'intégrer des arboriculteurs de la région parmi les
nouveaux planteurs venus d’Afrique du Nord, tandis
que |’autre recrute ses adhérents principalement chez
les seconds.

La SICAGEN est une création des personnalités
officielles (Chambre d’Agriculture). Elle est spécia-
lement destinée aux petits producteurs. Elle vivra,
semble-t-il, mais non sans difficultés, car la moder-
nisation des vergers de ses nombreux adhérents en
est encore a ses débuts.

Enfin la POSAMA est certainement, avec la
SACPA, une réussite tant sur le plan humain que

-sur le plan des techniques de production. Ses ins-

tallations présentent malheureusement des défauts
nombreux, mais elle a |'immense mérite de reposer
sur un solide noyau d’arboriculteurs petits et
moyens, conscients des problémes posés par la
reconversion de leurs entreprises. Son existence per-
met de montrer aux petits et moyens producteurs
de la région qu'on peut survivre en sunissant.

A coté de la région d'Agen, on rencontre une
diversité comparable dans la vallée de la Dordo-
gne, dans le Gers aux confins du Lot-et-Garonne,
dans la région de Moissac et Montauban. Le tableau
n’ 3 permet de s'en faire une idée.

4° L'orientation de ces groupes
suit deux directions.

Une analyse sommaire des productions traitées
par ces nouveaux organismes commerciaux fait
apparaitre une double orientation.

Les groupes formés d’entreprises de grande taille
comprennent tous une forte majorité de pomme
(plus de 50 %) dans I’éventail des produits vendus.
La péche et la poire y sont minoritaires. Les légu-
mes figurent rarement dans l'assortiment réalisé.
Les vergers de pommiers sont constitués pour plus
de 60 3 70 % par la variété Golden Delicious. La
relative facilité qui existe pour cultiver, condition-
ner et stocker cette variété sur une grande échelle,
explique I'orientation ainsi prise.
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Il en va tout différemment pour les groupes de
moyens ou petits producteurs, Ils sont centrés sur
la production et la vente de la péche et de la poire ;
la pomme, actuellement peu développée, peut néan-
moins s'accroitre et constituer un tiers des produits
vendus A l'avenir. Les productions mises en com-
mun dans ces groupes comprennent aussi des légu-
mes : melons, tomates, ... En général on a cherché
a réaliser un assortiment varié de produits complé-
mentaires, C’est ainsi qu'a la SICA de Montesson
(Seine-et-Oise), les maraichers désirent s’adjoindre
des producteurs de fruits, pour atteindre plus faci-
lement les distributeurs, grace & une gamme éten-
due de produits. On trouvera donc réunies bien
souvent, dans ce deuxi¢me cas, les difficultés que
I'on rencontre dans les coopératives traditionnelles.
La spécialisation y est encore peu développée,
I’homogénéité des produits n'est pas parfaite. Cepen-
dant cette situation est en train de s’améliorer rapi-
dement, car les associés, qui ont librement décidé
la constitution du groupe, participent beaucoup plus
activement & sa gestion. Ils se rendent compte plus
facilement de leurs difficultés et sont préts a mettre
en ceuvre les moyens qu'il faut pour les surmonter.

5° Rapidité du rythme de croissance.

Le rythme de croissance des productions ainsi
regroupées est trés rapide, surtout depuis 1961.
Sans faire automatiquement appel & de nouveaux
associés, il semble bien que le développement enre-
gistré en 1962 résulte du dynamisme des partici-
pants. Les jeunes plantations sont partout trés déve-
loppées et ce sont elles qui sont responsables de
'accroissement du tonnage commercialisé en 1965.
Le tableau n° 4 permet de se faire une opinion 2
ce sujet.

Il convient de remarquer que les groupes formés
par des « dissidents » de coopérative (voir p. 12)
affrontent une difficulté particuliére ; peu nombreux,
ils ne peuvent au départ réunir un tonnage suffisant
pour s organiser efficacement & la vente. Ce genre
de groupe, pour dynamique qu'il soit, a peu de
chances de survivre seul.

C. — La phase actuelle :
Les regroupements de groupes visant
a mener une action commerciale.

Le regroupement des groupes de base ne consti-
tue pas une idée nouvelle en 1962. L3 ou la coopé-
ration avait globalement réussi, c’est-a-dire dans le
Roussillon en particulier, une puissante Union des
coopératives de fruits et légumes des Pyrénées-
Orientales était née des 1945.

L’aspect original du phénomeéne est constitué par
son extension. Ici encore, c’est pour répondre aux
effets de domination exercés par le commerce inté-
gré que se développe ce mouvement.

Nous venons en effet d’entrer dans une période
ol les grandes centrales d’achat des magasins inté-
grés jouent « la concurrence entre groupes », Carac-
téristique est la confidence de ce directeur de coopé-
rative, d’excellente réputation commerciale : « J'ai
contribué & intéresser aux fruits et légumes le com-
merce intégré et notre coopérative a vendu au cours
des derniéres années une part toujours croissante de
son tonnage aux succursalistes ; aujourd’hui il me
faut trouver quelque chose d'autre, car ces gros
clients prospectent divers groupements et profitent
de notre division naturelle pour nouas faire nous
concurrencer entre nous, »

I° Le but ; résister qux effets de domination et

travailler avec le commerce concentré.

Les regroupements régionaux récents répondent
4 un soucl majeur : accroitre la puissance écono-
mique, le pouvoir de . discussion lors des transac-
tions, tant vis-d-vis des acheteurs de gros (grossis-
tes, grossistes livreurs. centrales d’achat), que du
commerce local. Les actions entreprises prennent
donc une forme trés différente suivant que 1'on se
situe & I'un ou I'autre de ces niveaux, elles ne
répondent pas aux mémes incitations, et, d'une
facon générale, constituent une réaction de défense
contre les effets de domination émanant, 3 tous les
échelons, du commerce.

1] existe, d'une part, des regroupements régionaux
qui sont de véritables organismes commerciaux et
dont I'activité essentielle est la vente aux acheteurs
de gros, et, d’autre part, des regroupements régio-
naux a but réglementaire, proches de ’action syn-
dicale, et orientés vers la « moralisation » du mar-
ché d’expédition local. Il convient de distinguer
soigneusement ces deux types de réalisation, car la
seconde est rarement tournée par elle-méme vers
la réalisation d’opérations commerciales, elle se
contente au départ de mener une action « sanitaire »
(exemple : la SICA du Nord Finistére, & Saint-Pol-
de-Léon). Nous en parlerons en détail au paragra-

phe D.

Ces deux types de regroupements régionaux (com-
mercial ou réglementaire) ne doivent pas &tre oppo-
sés I'un & l'autre, car il n'est pas rare de voir les
actions syndicales, généralisées & 1'ensemble d'une
région, donner naissance plus ou moins vite & des
groupes commerciaux : c est ainsi que l'organisa-
tion du marché de la tomate & Marmande fait nattre
aujourd’hui de nombreuses associations de vente
(SICA, groupes de fait, etc...).

Quant aux regroupements donnant naissance a
des organismes commerciaux, ils se constituent le
plus souvent au stade d’'une région et concernent la
gamme des produits de la zone considérée. lls cons-
tituent ainsi des regroupements régionaux et poly-
valents.
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2' L’exemple de 'Union des Pyrénées-Orientales.

Le mérite de la réalisation de 'Union des Pyré-
nées-Orientales revient a son dynamique directeur :
H. Clerc. La politique qu'il suit consiste & laisser &
chaque coopérative adhérente son autonomie pour
ce qui concerne ses transactions avec les grossistes
classiques, mais par contre & peser de tout son poids
pour traiter avec les gros clients, nouvellement ins-
tallés : les centrales d’achat des magasins intégrés,
les grossistes livreurs desservant une clientéle de
détaillants, ou encore pour engager avec sécurité des
ventes & |'exportation.

Afin de fournir un assortiment suffisant 3 cette
clientéle, I'Union doit étre capable de travailler avec
elle presque toute I'année. Elle noue donc des rela-
lions commerciales suivies avec des groupes com-
plémentaires de son activité, et situés dans d’autres
régions. C'est une extension de ’oligopole régional
polyvalent. C’est ainsi que pour « boucher » le creux
du mois de septembre, ot la production du Rous-
sillon est déficitaire, un accord a été passé avec la
coopérative de Gignac (Hérault), spécialisée dans
la vente d'un seul produit : le raisin de table.
L'Union étend donc son action au dela de sa zone
initiale,

Indiquons, pour terminer, que I'Union et ses coo-
pératives adhérentes arrivent & commercialiser au
plus 30 % des produits de la zone. Cette proportion
varie selon les articles.

3" L’extension des regroupements a vocation
commerciale.

A partir de simples réseaux d'information ou
d’action publicitaire, certains groupes « primaires »
n'hésitent pas a constitier des bureaux de vente
communs. 1l est évident que cette opération se fait
par choix mutuel : les futurs associés fondent leur
confiance sur la connaissance réciproque qu'ils ont
de leurs méthodes de travail. Ils savent qu'ils con-
ditionnent de la méme facon et que, grice & ce
« langage » commun, leurs produits réunis sont suffi-
samment homogénes pour pouvoir €tre présentés
SOUS une marque commune, sans qu'aucun partici-
pant n'ait & craindre de souffrir d'une baisse de
qualité chez un voisin.

La marque commune (par exemple : TAT = Tét,
Agly, Tech pour I'Union des Pyrénées-Orientales)
laisse le plus souvent figurer, en sous-marque, 1'indi-
catif du groupe de base. Ceci permet de maintenir
aisément une discipline & l'intérieur du regroupe-
ment.

Les principaux regroupements « commerciaux »
existants dans I'Ouest, le Sud-Ouest, le Midi et le
Sud-Est, sont :

'Union régionale des coopératives de fruits et
légumes de la vallée du Rhéne, qui groupe toutes
les coopératives fruitiéres de la Drome et de I'Arde-
che, a I'exception de celle de Tournon ;

FRUICO-PROVENCE ;

U'Union des coopératives des Pyrénées-Orien-
tales ;

I'Association des arboriculteurs du Sud-Ouest
(ASO) a Agen ;

le groupe de I'Adour : Pomadour, Comadour,
Terradour & Bayonne ;

SICANJOU, en Maine-et-Loire, qui regroupe
coopératives, SICA et stations privées du départe-
ment : vergers d'Anjou, APANJOU, coopérative
de Pargay-les-Pins, d’Alonnes, du Plessis-Gram-
moire, Union des maraichers angevins et coopéra-
tive horticole et maraichere d’Angers, station frui-
tiere de M. Piron.

Soulignons que des groupes primaires importants
jouent le réle de leader dans ce domaine du
regroupement ; ils entrainent dans leur sillage un
certain nombre de groupes voisins, qui se maintien.
nent en contact avec le chef de file pour adopter
la méme politique commerciale, sans pour autant
qu'll existe (pour l'instant) une relation concrétisée
par |'existence d'un bureau de vente commun. Tel
serait le role joué par la SACPA & Aiguillon aupres
de plusieurs organismes. C'est en suivant un tel
processus que risque de s'étendre ce mouvement de
regroupement.

L’importance de ce phénoméne n'échappe pas.
Les chiffres du tableau n° 12 permettent d'imaginer
les « potentialités » que renferme la généralisation
de ce mouvement.

Cette situation constitue un point de départ.
Déja, une information mutuelle se trouve systéma-
tiquement réalisée entre I'Union des Pyrénées-Orien-
tales, celle de la vallée du Rhéne et Fruico-Pro-
vence. C’est I'amorce de la création d'un bureau
de vente commun. Sa mise au point soulévera bien
des difficultés : comment répartir les commandes,
les bonnes affaires ou les pertes commerciales ?

D. — Les regroupements régionaux
visant a moraliser

les premiéres transactions.

1° Position du probléme,

Les meilleurs exemples qui en existent a I'heure
actuelle sont constitués par la SICA du Nord-Finis-
tére 3 Saint-Pol-de-Léon ou le Syndicat des produc-
teurs de la région de Marmande.

Dans I'un et I'autre cas, il s’est agi de diminuer
la tutelle exercée par les expéditeurs locaux sur les
producteurs. Celle-ci se concrétise par le ramassage
direct, qui représente presque toujours une part
majoritaire des transactions au sortir de I'exploita-
tion légumiére (de 40 4 75 % des produits ne passent
ainsi sur aucun marché régional d’expédition). Cer-
tes I'expéditeur rend des services qui méritent rému-
nération : enlévement et transport des marchandi-
ses, fourniture des emballages au producteur, sup-
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pression de la corvée matinale du marché (qui
allonge la durée effective de la journée de travail
de plusieurs heures par jour 1) (11).

Mais le dialogue direct entre un expéditeur
informé de la situation et le producteur isolé, met
ce dernier en état d'infériorité nette. Les cours pra-
tiqués au ramassage (y compris ceux des régions
de Chateaurenard-Cavaillon, ot il s’agit de produc-
teurs spécialistes, pourtant assez au courant des
tendances du marché) sont bien souvent anormale-
ment inférieurs & ceux du marché local. lis le sont
d’autant plus que I'offreur est petit, ou qu'il consi-
deére sa production légumiére comme secondaire par
rapport & ses autres cultures (cas des cultures de
tomate plein champ, installées en marge d'un sys-
téme polyculture — tabac & Marmande).

Il est donc normal, lorsque les agriculteurs pren-
nent conscience de leur situation, qu'une réaction
finisse par se faire jour.

A Marmande, c’est un véritable marché d’expé-
dition qui est créé, Mais 7 000 t/an seulement de
tomate y sont commercialisées, car le ramassage
direct continue a représenter 15000 t/an. Quant
aux groupements de producteurs, ils expédient
1500 t/an. Aussi la solution adoptée parait-elle
insuffisante, -

C’est pourquoi les producteurs de choux-fleurs du
Nord-Finistére ont voulu enrayer la pratique des
apports directs et réaliser, en accord avec les expé-
diteurs, une organisation de marché capable de
« rassembler » I'ensemble de I'offre régionale.

De nombreuses études ont narré les péripéties de
la lutte menée a Saint-Pol et décrivent le fonction-
rement de la nouvelle institution (12). Nous cher-
cherons ici essentiellement 3 en dégager la philo-
sophie,

2’ Les raisons de I'équilibre retrouvé a Saint-
Pol-de-Léon.

Aujourd’hui la « paix » est conclue : la conven-
tion du 27 novembre 1961 s’applique aux artichauts
et choux-fleurs. Les producteurs s’engagent a ne pas
commercialiser eux-mémes et & n’agréer que des
acheteurs ayant « pignon sur rue » (c’est-i-dire
payant une patente, ayant un magasin et employant
toute 'année du personnel salarié) et groupés en
une organisation syndicale réunissant au moins dix
maisons d’expéditions.

(11) MAINIE (Ph.). — Tour d’horizon sur les problémes du
marché des fruits et légumes, envisagé au niveau de !'expédition.
Dactylogr. 1961 (travail exécuté pour le CTIFL).

(12) L’organisation du marché aux légumes du Nord-Finistére
Chambre d’agriculture du Finistere.

Un exemple d’organisation du marché : St-Pol-de-Léon. Etudes
économiques (Centre technique interprofessionnel des fruits et légu-

mes), n° 6, 1963,

Cela signifie en particulier que les agriculteurs
s'interdisent de vendre & un acheteur épisodique,
venant concurrencer aux périodes de forte produc-
tion les expéditeurs de la région, et n'ayant pas a
supporter comme eux les frais fixes dus 4 1'entre-
tien d'installations locales. La clause vise tout spé-
cialement les acheteurs des magasins intégrés, sauf
s'ils ouvrent un magasin d'expédition permanent (la
maison Honoré, de Lille, a ainsi des installations &
Saint-Pol-de-Léon et a donc accés au marché SICA).

En contrepartie, les expéditeurs, tranquillisés sur
le plan de la concurrence du négoce extérieur a la
région, abandonnent leurs dépbts, par lesquels se
trouvaient drainés les apports directs, et grice aux-
quels ils dominaient non seulement les producteurs, -
mais aussi les acheteurs de certaines maisons a
succursales,

Il reste des « indépendants » des deux c6tés. Des
expéditeurs, la section « légumes » de I'Office cen-
tral des organisations agricoles des Cétes-du-Nord
et du Finistere (dit groupe de Landerneau) et I'Union
des coopératives de fruits et légumes n’ont pas signé
'accord : 30 % de la production continue donc 3
échapper au marché de la SICA. Néanmoins, les
cours qui se fixent au cadran sont des prix indica-
tifs, sur lesquels certains indépendants ont tendance
a s'aligner.

3’ L’acquis, ce n'est pas la vente au cadran,
mais « ce qu’'il y a autour ».

Une meilleure fixation des prix a provoqué une
amdlioration nette de la qualité des produits. C'est
ainsi que les cours des choux-fleurs se définissent
aux enchéres, & partir de 1963, suivant trois classes
de diametre. :

De plus, les ventes de produit conditionné pren-
nent le pas sur les offres de vrac : de 30 % en 1962,
les quantités conditionnées représenteraient 60 a
70 % des apports sur les marchés de la SICA en
1963 (13). Cela est possible parce que I'ensemble
des dépbts repris par la SICA travaille selon les
mémes normes et que le produit conditionné est de
bonne qualité.

Il en résulte que la prééminence des trois plus
importantes maisons d’expédition de la région dimi-
nue : il y a une nette revitalisation de la concur-
rence sur le marché local et la taille de quelques
moyennes maisons d’expédition est, semble-t-il, en
train de grandir.

Ce changement tient & deux raisons : les petits
expéditeurs qui, autrefois, n'avaient que peu de
dépbts et devaient surtout acheter sur des marchés
désordonnés, disposent maintenant d'un bon outil
d'information, 4 1'égal des grosses maisons. Par
ailleurs, la mise en vente de « conditionné » les
dispense d’agrandir leur magasin et d’entretenir une
main-d'ceuvre nombreuse. Il leur devient plus facile
d’augmenter leur tonnage annuel.

(13) Selon les estimations de son actuel directeur.
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Quant aux producteurs, la sécurité nouvelle, bien
que précaire, renforce leur cohésion. Dans cette
région, tellement divisée jusqu'a présent sur le plan
des hommes, c’est un progrés considérable de faire
prendre conscience aux producteurs de leur solida-
rité commerciale et technique. L’organisation syn-
dicale représente le début d’une évolution d’ensem-
ble de la région. Nous y reviendrons au chapitre
VIII, lorsque nous aborderons la difficile question
de la place respective des producteurs groupés, en
général évolués sur le plan des techniques, et de
celle des isolés, restés traditionalistes, et qui conti-
nuent a peser sur les marchés par la masse de leurs
produits souvent médiocres. Il est trés difficile d’évi-
ter un divorce entre ces deux catégories d’agricul-
teurs, dont les intéréts divergent & court terme. C'est
en cela que les prolongements de I'expérience de
~ Saint-Pol nous semblent importants.

Neuf sur 12 administrateurs de la SICA du Nord-
Finistére sont les animateurs des CETA de la
région, c'est-a-dire d'organismes qui préparent la
reconversion et le progrés tant technique que com-
mercial, de cette zone de culture. Ici la SICA joue
un réle moteur, car elle a les jeunes avec elle, tout
en évitant une ficheuse coupure avec la masse des
agriculteurs.

Or, bien souvent les « groupes », qu'ils soient
techniques ou commerciaux, provoquent actuelle-
ment des réactions hostiles des paysans qui leur sont
extérieurs. Ainsi & Plouguenast, dans les Cotes-du-
Nord, les agriculteurs d’un groupe ont vu, lors d'une
élection récente des administrateurs de la Caisse de
Crédit agricole, une coalition se former contre eux,
depuis les conservateurs jusqu'aux communistes. A
coté de la réaction classique de jalousie vis-a-vis de
« ceux qui réussissent » ou de ceux qui sont mino-
ritaires, les agriculteurs groupés représentent pour
les autres des « remplagants » en puissance. En
adoptant les premiers des moyens modernes de pro-
duction, en agrandissant éventuellement leurs entre-
prises plus vite que celles des agriculteurs indépen-
dants, les agriculteurs groupés risquent, méme invo-
lontairement, d’éliminer leurs anciens condisciples
de classe.

Il est donc important que 1'expérience de Saint-
Pol, .qui ne constitue pas une voie unique d’évolu-

tion, se développe en attirant avec elle la plus
grande partie des agriculteurs « récupérables ».

4° Ce qui n’est pas résolu : le contrdle de 'offre
et le soutien éventuel des cours.

On a souvent dit, & tort, que I'organisation du
marché permettait de « contréler I'offre ». En fait, la
SICA n’a aucune action sur la décision de planter
du producteur, elle se contente de moraliser et de
rendre transparentes les transactions.

Il en résulte donc que le probléme du soutien des
prix demeure entiérement posé aujourd hui.

En effet, il subsiste, en premier lieu, des indé-
pendants. Ce sont eux les premiers bénéficiaires des
essais de fixation d'un prix de retrait, tel qu'il a
été pratiqué au cours de la campagne 1962,

En second lieu, et cela est beaucoup plus impor-
tant, il existe des régions de production concurrentes
en Europe, surtout pour le chou-fleur, et, & un moin-
dre degré, pour I'artichaut. Selon que I'on consi-
dére I'un ou 'autre de ces deux produits, la possi-
bilité d’agir depuis Saint-Pol sur la formation des

prix dans les diverses places de gros, est trés diffé-
rente.

Pour I'artichaut, dont la consommation, faible &
I'étranger, reste localisée en France au nord d'une
ligne allant de Nantes & Lyon, Saint-Pol-de-Léon
posséde, & certaines époques de 1’année, une posi-
tion de quasi-monopole, puisque la zone fournit 45
a 50 % de la production annuelle nationale (le gel
désastreux de I'hiver 1962-63 remet en cause cette
situation). Jusqu'd présent, on peut donc penser
qu'll n'est pas impossible d'agir sur les prix, en
régularisant le marché de Saint-Pol.

Il en va différemment pour le chou-fleur, dont la
zone de consommation s'étend & 1'Europe du Nord.
La région de Saint-Pol s'y trouve en concurrence
avec d'importantes régions de production, situées
entre autres en [talie. Tout essai de restriction volon-
taire de I'offre par les producteurs de Saint-Pol, en
année de surproduction, finirait par se retourner
contre eux, en bénéficiant d’abord aux régions qui
ne pratiquent pas une telle politique.

Le soutien des prix, par épongement des quan-
tités excédentaires, revient & s abstenir d'étre pré-
sent sur le marché et a laisser la place libre aux
concurrents.

On peut cependant envisager de soutenir les prix
par sélection de la qudlité des produits offerts a la
vente. C'est déja une position plus dynamique, qui
permet, en année d’excédents généralisés, de con-
currencer les autres régions de production, en offrant
4 des prix compétitifs une masse de produits de
qualité supérieure 3 celle des concurrents. L'orga-
nisation du marché de Saint-Pol devrait donc étre
capable d’agir au moins sur la qualité globale des

lots présentés a la vente et non sur les quantités (14).

C’est le seul moyen, a premiére vue et en se con-
tentant d’agir uniquement sur les transactions effec-
tuées & Saint-Pol, d’accroitre temporairement, sinon
de régulariser 1'écoulement des produits, en offrant
4 bon marché des produits meilleurs que ceux des
régions concurrentes,

(14) Quantité et qualité ne sont pas indépendantes I'une de
[autre. Si on élimine de I'offre les mauvaises qualités, on diminue
évidemment la quantité totale apportée sur le marché.
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E. — Conclusion.

Nous venons de constater que.l_trés tdt, certains

producteurs (les grands vergers par exemple) avaient
FERY . o N .

cherché & revitaliser a leur profit, la concurrence,

en offrant des produits normalisés directement sur

les marchés de gros. Cela leur a permis d’échapper
4 la domination du commerce d’expédition.

A la suite des vergers industriels, qui, pendant
un temps, ont pu trouver sans difficulté des solu-
tions individuelles au probléeme de la vente, des
groupements de vente, réunissant petits et moyens
producteurs au sein de coopératives, ont vu le jour
dans les régions traditionnelles de production. Ce
mouvement gagne aujourd hui les régions neuves
et surtout les entreprises de vastes dimensions.

Par le regroupement commercial de ces groupes
primaires, la méme action se dessine actuellement
sur les marchés de gros. Mis en concurrence les
uns avec les autres par le commerce intégré, les
groupes commencent a s unir. La concentration com-
merciale, fondement de ces organismes régionaux
el polyvalents, devient un élément de viscosité, qui

pourrait un jour freiner la concurrence, au moins sur
’ . . « .
les marchés régionaux d’expédition, et assurer une
3 Y
plus grande sécurité, & moyen terme, aux produc-
teurs groupés.

Quant au regroupement réglementaire, il constitue
une deuxi¢me possibilité d’évolution. Cette fois-ci,
il s’agit en principe, par une action moralisatrice, de
revitaliser la concurrence sur ces mémes marchés
régionaux d’expédition. Dans des circonstances aussi
particuliéres que celles de Saint-Pol-de-Léon (action
d’éducation syndicale trés poussée et semi-monopole
de la région en matiére de choux-fleurs et d’arti-
chauts), cette action a réussi jusqu'a présent et
redonne une sécurité appréciable, tant aux produc-
teurs qu'aux expéditeurs. Mais elle ne résoud pas
le difficile probléeme du contréle de I'offre et du
soutien des prix. Il n'y a pas encore de liaison entre
la décision de plantation et 'action de vente du
produit quelques mois apres. Cela tient au fait que,
dans cette culture traditionnelle, les aléas naturels
sont trés importants et empéchent de réaliser une
véritable planification des productions.

IV. — LES REGROUPEMENTS INTERREGIONAUXET SPECIALISES
SONT-ILS UN MOYEN DE PLANIFIER LA PRODUCTION ?

1. Les raisons qui expliquent
la poursuite d’une concentration
dans le secteur des fruits.

Dans notre univers, « le contrat » est de plus en
plus préféré au « combat » (15), dans les deux cir-
constances suivantes :

Lorsqu'il y a égalité entre les parties, celles-ci
manifestent souvent le désir de s’entendre, plutdt

ue de continuer & pratiquer entre elles des « guerres
3e prix ». La constitution des regroupements régio-
naux, dont nous venons de voir 'ampleur, constitue
un bon exemple de cette transformation dans les
comportements des entrepreneurs,

On songe beaucoup moins au fait que, lorsque
les « parties sont incertaines de l'issue d’une épreu-
ve », le méme désir d’entente peut apparaitre, pat-
fois d’une facon beaucoup plus vive que dans le
cas précédent. '

L'accroissement de l'incertitude donne plus de
prix a la sécurité que par le passé. Or, I'incertitude
s’accroit au fur et & mesure que nous entrons dans
une économie d'abondance. Le facteur rare est

(15) PERROUX (F.). — L’économie du XX¢ siécle, Pans,

Presses universitaires de France, 1961, p. 102.

devenu le consommateur et non le produit qu'on
lui vend. De 1a découle la recherche d'une stratégie
du produit qui remplace celle du prix. La création
de marques, la diversification des emballages, etc...
sont des moyens utiles pour acquérir un élément de
pouvoir de monopole sur le marché.

L'incertitude dans les décisions de gestion prend
aussi de plus en plus d'importance lorsque la taille
des entreprises saccroit. Les erreurs se répercutent
sur des quantités plus importantes, aussi cherche-
t-on des assurances nouvelles contre le risque de se
tromper. Plutét que de vouloir obtenir un profit
immédiat le plus élevé possible, les grandes firmes
s’intéressent 3 la planification & long terme de
celui-ci. Il vaut mieux gagner moins sur chaque
unité vendue, mais étre assuré de pouvoir vendre
beaucoup et sur une période étendue.

2. L’abandon des luttes « a couteaux
tirés », au profit d’une entente
entre concurrents.

Lorsque des firmes indépendantes ou des groupes
traitent de grandes quantités d'un seul produit, elles
peuvent ressentir le besoin de s’entendre, quelle que
soit leur région d'implantation ou leur niveau d'in-
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tervention sur le produit (production ou distribution).
Cela est d'autant plus vraisemblable que la quali-
fication du produit est précise, que celui-ci constitue
une part élevée de I'activité de ces firmes, et enfin
que l'avenir de son marché est incertain. Telles sont
les motivations essentielles qui servent de stimulant
au développement d'une politique d’entente.

I n’existe pas encore de regroupements spécia-
lisés et interrégionaux, ayant une structure nette-
ment définie. Les échos recueillis permettent cepen-
dant de penser que l'idée est dans I'air et qu'elle
pourrait prendre corps dans un proche avenir.

De quelle fagon peuvent se dérouler les opéra-
tions ? Nous estimons que les concurrents impor-
tants, opérant au méme niveau horizontal (disons
certains producteurs de Golden Delicious) ou a des
stades successifs verticaux (certains producteurs et
leurs acheteurs grossistes) peuvent un jour décider
d’abandonner leurs anciennes guerres de prix et
évoluer ainsi vers des stratégies d'entente. Les rai-
sons de ces changements sont celles que nous avons
énumérées plus haut, L'incertitude du marché de la
pomme en Europe, 'existence d'un concurrent
redoutable, extérieur aux firmes précédentes (I'ltalie)
constituent deux motifs sérieux d'union.

On convient alors de respecter des normes de prix
et de qualité, ainsi que de s’entendre sur les quan-
tités faisant I'objet de transactions entre les parte-
naires et |'extérieur (un petit « marché commun »).

De telles ententes tacites, assez efficaces pour
stabiliser les cours, existent trés probablement &

I'heure actuelle (sans qu'il y ait accord formel et
réglementaire). Il suffit pour s’en convaincre d’obser-
ver les mercuriales des prix de la Golden, sur les
Halles de Paris, durant 'hiver 1961-62. Les courbes
de prix y ont été, avec celles des agrumes, d'une
remarquable stabilité, comparé aux autres produits
frais, Elles ont la forme de paliers horizontaux,
séparés toutes les deux a six semaines par une
« marche » de quelques centimes, en hausse ou en
baisse. Il semble bien que le marché de la Golden
se trouve ainsi dominé par un petit nombre de cen-
tres de décision, constitués de quelques grands ver-
gers et quelques maisons de commerce importantes.

Nous avons montré qu’en 1965, 13 groupes sur
50 vendront 67 % des pommes expédiées par les
associations de vente existant actuellement dans les
zones étudiées (soit 90 000 t environ). Rappelons
toutefois qu'il ne faut pas confondre la proportion
expédiée par les groupes d'une région avec sa pro-
duction totale et que des erreurs, que nous ne pou-
vons chiffrer, existent certainement dans nos esti-
mations.

Si on leur ajoute les vergers industriels, qui assu-
rent eux-mémes la commercialisation de leurs pro-
duits, et les maisons d'expédition importantes, qui
consacrent une part notable de leur activité a la
pomme, on peut penser que 25 & 30 entreprises
détiendront & la production au moins 50 % des Gol-

~den Delicious faisant I'objet de transactions inter-

régionales (soit 200 000 t sur 400 000 t environ en
1965). Quant au nombre de centres de décision,
indépendants au niveau de |'expédition, il peut deve-
nir trés inférieur au chiffre indiqué ci-dessus. Trois
ou quatre bureaux de vente pourront regrouper les
10 groupes de producteurs. Des liaisons plus étroites
peuvent €tre nouées entre ceux-ci, les vergers indus-
triels, des expéditeurs, voire le négoce de gros.

3. Les regroupements interrégionaux
et spécialisés,
moyen de planifier les productions.

L'un des problémes les plus difficiles & résoudre
en matiére de planification agricole, est celui de la
concurrence interrégionale : lorsque plusieurs régions
produisent le méme bien, il est difficile & un orga-
nisme central de planification de leur faire admettre
des objectifs de production, méme lorsqu’ils sont
établis objectivement par comparaison entre les
avantages respectifs des zones concurrentes.

Au sein d'une entente interrégionale, ces problé-
mes de répartition des quantités i produire sont
habituellement discutés et résolus plus ou moins
complétement par les intéressés. Il y a donc 13 une
possibilité intéressante de résorber, sinon résoudre

les conflits, qui pourrait étre utilisée dans le domaine

d'une organisation de la production.

Un bon exemple d'organisation internationale
nous est donné par le Comité Méditerranéen de
I’Agrumiculture. Cet organisme, qui réunit produc-
teurs et commergants, établit chaque année des pré-
visions de production par pays, organise des cam-
pagnes de publicité dans les pays consommateurs
de I'Europe, établit une politique des agrumes a
'échelle des pays méditerranéens.

4. Une difficulté : 'impossibilité
de fermer l’entrée d’une branche
en agriculture.

Pour planifier, les oligopoles ajustent leur pro-
duction a la consommation, et pour éviter toute
surprise désagréable, emploient divers moyens pour
empécher 'entrée de concurrents nouveaux dans
leur branche d’industrie.

Cette fermeture peut étre obtenue par un suréqui-
pement massif, qui décourage les concurrents vir-
tuels, une politique de contréle des brevets, ou enfin
une action des milieux financiers, qui refusent d’in-
vestir dans certaines branches... Tous ces procédés
sont inopérants en agriculture, sauf exceptions par-
ticulires : délimitation d'une aire de production
(Champagne, Cognac, Roquefort, ...), contrdle des
races de reproducteurs (les poulets issus d’hybrides
américains, dont quelques distributeurs contrdlent la
vente en Europe), etc...
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En arboriculture, les participants & un regroupe-
ment interrégional sont dans I'impossibilité d’empé-
cher un nouveau venu de pénétrer dans la branche ;
il faut accepter aujourd’hui les nouvelles plantations
du Gard et de I'Hérault, et demain se satisfaire de
I'arrivée sur le marché des productions espagnoles
(vallée de I'Ebre par exemple). Si I'on ne peut les
éliminer du marché par une cofiteuse guerre de prix,
force sera de les intégrer dans I'entente (au moins
ceux dont les intéréts sont le plus proches).

Il en résulte donc que la domination économique,
exercée par un regroupement interrégional et spé-
cialisée sur un seul produit, n’est pas suffisante,
lorsqu’elle est partielle, pour exercer un « libre con-
trole » sur toutes les régions susceptibles de produire
ce bien. L’effort des dix prochaines années devrait

s orienter vers la construction de liaisons plus inten-
tionnelles entre producteurs de plusieurs régions.

5. Conclusion.

Un réle essentiel peut étre joué dans la mise au
point d'une politique contractuelle, par les groupe-
ments importants de producteurs et les grandes
maisons commerciales. L'accroissement de leurs
dimensions respectives peut en effet les pousser
harmoniser leurs intéréts, dans la mesure ol chacun
cherchera a planifier ses risques.

Il restera enfin & rendre compatible les intéréts
de ces regroupements avec ceux de la collectivité
nationale.

V. — ORGANISATION, FONCTIONNEMENT ET CROISSANCE
DES GROUPES DE BASE

Nous venons de voir comment s'échafaude peu a
peu le regroupement commercial des « groupes pri-
maires », édifiés depuis la libération. Nous allons.
essayer d'analyser plus en détail les problémes
d’organisation et de croissance de ces « groupes de
base », au vu de I'expérience récente accumulée
dans ce domaine.

1° Le choix de la formule juridique a évolué
dans le temps.

Les formes juridiques des organismes actuels sont
trés diverses : syndicat, coopérative, société d’inté-
rét collectif agricole, société civile, voire simple
« groupe de fait ». Il ne faut pas voir dans cette
diversité le résultat d'une simple adaptation & des
circonstances locales changeantes.

Une évolution s’est peu & peu réalisée, semble-
t-il, dans le sens d'un accroissement de la respon-
sabilité réellement assumée par les adhérents dans
la gestion du groupe ; méme lorsque des associations
adoptent actuellement le statut de la coopération,
leurs réglements intérieurs ne ressemblent plus guére
4 ceux qui ont été établis au lendemain de la
guerre,

Certes, la création de nouveaux modes juridiques
d’association (tel le statut des SICA, en 1930, (16) a
permis de répondre aux aspirations des arboricul-
teurs désireux d’élargir les fonctions commerciales
qu'ils assument. La pyramide des dges des asso-

(16) Le décret d'élargissement des modalités d’application des

SICA date de 1960.

ciations créées depuis 1940, confirme le sens de cette
évolution (tableau n° 6).

2" La réducticn du nombre d’adhérents, condi-
tion pour une meilleure participation a la
gestion.

a) L’évolution actuelle.

L'analyse des groupes, & laquelle nous avons
procédé, permet de se faire une idée de la fagon
dont a évolué, aux cours des 20 derniéres années, la
répartition du nombre d’adhérents par groupe.

Sur 102 groupes étudiés, 32 ont actuellement moins
de 20 adhérents, 38 en ont entre 20 et 100, 23 entre
100 et 500, 9 plus de 500.

Mais, avant 1955, sur 39 groupes existants, 19
avaient plus de 200 adhérents. Dans les 62 groupes
de création postérieure a 1955, 45 ont moins de 50
adhérents chacun.

L'évolution est nette : dans les créations récen-
tes, 'objectif a été de réduire autant que possible
les effectifs du groupe. Cela était d’autant plus
facile, qu'a partir de 1955, les grands vergers ont
aussi cherché (peut-étre plus que les autres) a se
grouper.

b) L’encadrement dans les groupes nombreux.

Si pour des raisons de taille suffisante le nombre
d’adhérents reste élevé, il est nécessaire de prévoir
un encadrement efficace des agriculteurs, A ce titre,
I'exemple du Nord Finistére est intéressant a sui-
vre : la sécurité étant revenue avec la paix a Saint-
Pol-de-Léon, certains producteurs pensent sérieuse-
ment 2 la reconversion de leur région. Ils ont créé
cet hiver un groupement technique et commercial,
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le groupement agricole maraicher et horticole du
Nord-Finistere (GAMH) qui se propose de créer des
unités de production viables, orientées sur une série
de produits nouveaux.

L’intégration des adhérents au sein de la GAMH
se fait non par adhésion individuelle, mais par 'in-
termédiairc dc petites équipes de quatre & sept
membres, en nombre suffisant pour grouper un
volume de production techniquement valable. La
GAMH, par le moyen de ces équipes de base,
s'ouvre a I'ensemble des producteurs qui veulent
évoluer. Le groupe s'est développé trés vite, puis-
qu'il associe, en avril 1963, 120 adhérents et 150
4 200 ha de cultures (répartis en 20 équipes de
base).

Ces équipes de base sont parfois formées autour
d’ateliers de production, utilisant en commun cer-
taines machines spécialisées (semoir de précision,
bineuse, épandeur a fumier, etc...). Les parts socia-
les sont élevées (250 F par adhérent, plus 200 F/ha
inscrit). Un planning de production est prévu (varié-
tés & cultiver), I'adoption des techniques modernes
est obligatoire et le groupe dispose pour l'instant,
au moment de la vente, de 80 % des produits de
ses adhérents. Enfin les équipes actuelles sont répar-
ties sur l'ensemble de la zone légumiére. On a
cherché a accrocher autour d'un responsable dyna-
mique un groupe de quatre a sept agriculteirs, en
utilisant le réseau d’information du syndicalisme,
donc en ne séparant pas la masse des évolués.

Dans cette région, ou l'on avait pu critiquer cer-
taines orientations malthusiennes, peut-étre néces-
saires au départ (I'opération drageon par exemple)
(17), on peut constater que les prémices d'une évo-
lution globale se dessinent. Contrairement a d’autres
zones dans lesquelles le progrés est venu d'immi-
grants, qui ont plaqué sur un paysage vieux de
nouvelles structures, la zone de Saint-Pol-de-Léon
est en train de montrer une autre voie d'évolution
et d’apporter peut-étre une solution au difficile pro-
bléme de la reconversion d’une région restée axée
jusqu’a présent sur des productions traditionnelles.

3 L’orientation change en méme temps que la
structure des entreprises adhérentes.

Les personnes intéressées par la création de grou-
pements de vente, ont pris conscience, au cours de
ces ‘derniéres années, des difficultés rencontrées
dans |'organisation et la gestion des grandes coopé-
ratives. Il en résulte qu'elles ont bien souvent cher-
ché A restreindre le nombre d’adhérents par groupe.
La mise en comparaison du nombre d’associés par
organisme et de sa date de création, met en évi-
dence ce phénomeéne (voir tableau n° 7).

Cette évolution traduit le changement de préoccu-
pation intervenu chez les entreprises désin'auses de
s'associer pour vendre, L'idée de groupe n’est plus
(17) 11 est difficile, quand une minorité se pose en réformateur,
d’aller d’emblée contre I'intérét de la masse.

réservée aux seules petites exploitations. Les entre-
prises de plus grande dimension sont aujourd hui
obligées elles aussi de recourir, pour la commer-
cialisation de leurs produits, & des solutions de
nature collective. C'est d'ailleurs cette attitude nou-
velle qui confére aux groupes tout leur poids éco-
nomique et qui, depuis quelques années, modifie
I'importance qu'ils sont en train d'acquérir dans le
domaine de la concurrence interrégionale.

Les entreprises qui se groupent aujourd’hui au
niveau de la vente sont souvent, d'une part plus
spécialisées et, d'autre part, plus importantes en
dimension que ne le furent, autrefois, celles des
premiers coopérateurs. Une comparaison sommaire
entre la surface utile des entreprises adhérentes et
I'ancienneté du groupe se révele suggestive (voir
le tableau n° 8).

4’ Deux types de groupes se dessinent : ceux
qui sont a base de pomme, ceux qui sont
a base de péche.

Finalement, on peut distinguer nettement les
groupes dans lesquels le tonnage apporté annuelle-
ment par adhérent dépasse (ou dépassera dans I'ave-
uir, lorsque les jeunes plantations seront en pro-
duction) 200 t/adhérent, de ceux ol ce chiffre est
loin d'étre atteint. Ces derniers constituent 1’essen-
tiel des coopératives fruitieres ou des SICA formées
trés souvent de petits et moyens producteurs. Cette
séparation en deux catégories traduit une différence
d’orientation sur le plan des productions mises en
commun : chaque fois que l'on se trouve en pré-
sence d’arboriculteurs installés depuis longtemps
dans le métier, et dont les entreprises sont en géné-
ral de petite ou moyenne dimension, le tonnage
commercialisé est constitué pour une part impor-
tante de péches (a chair blanche surtout), associées
avec des poires et des pommes. Chaque fois, par
contre, que les groupes sont formés d’arboriculteurs
venus plus récemment 2 la culture fruitiére, ils sont
davantage orientés vers la pomme (qui constitue
50 % et plus des tonnages vendus) que vers la péche
ou la poire.

Cette constatation est fondamentale, car on peut
dés maintenant supposer que le comportement des
entrepreneurs sera différent suivant que 1'on se trou-
vera dans le secteur de la pomme ou dans celui de
la péche. En particulier, les tendances oligopolisti-
ques seront plus sensibles dans le premier que dans
le second.

5° Plusieurs politiques en résultent quant a la
centralisation et la dimension des opéra-
tions de stockage et conditionnement.

Les groupes orientés vers la production de la
péche ont affaire a un fruit délicat, de conservation
limitée, peu homogéne, et qui est bien souvent con-
ditionné aprés refroidissement artificiel (par passage
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dans une chambre froide de capacité réduite en
volume et & forte puissance frigorifique). Malgré la
distance & parcourir depuis les vergers, il semble
intéressant de centraliser le conditionnement pour
obtenir un produit parfaitement standardisé. Mais
il ne parait pas possible de construire une station
de trés grosse capacité, car le travail de la péche
est assez long, et le risque d’embouteillage des
apports est grand aprés une journée un peu chaude.
Il semble que les utilisateurs sont actuellement orien-
tés vers la constitution de stations capables d’absor-
ber une production annuelle de 1500 3 3000 t de
péches (sans compter le tonnage représenté par les
autres espéces et travaillées & une autre époque de
'année). Les meilleures réalisations que 1'on trouve
dans cette catégorie sont : la coopérative de Boul-
ternére (Pyrénées-Orientales), la POSAMA & Port-
Sainte-Marie (Lot-et-Garonne), la STANOR & Mois-
sac (Tarn-et-Garonne). A

Quelques groupes maintiennent pour la péche une
décentralisation du conditionnement : il s'agit en
général d’associations de faibles dimensions, dans
lesquelles 1'emballage est réalisé chez le producteur
et ou la surveillance collective de cette opération
reste facile (pour peu qu'on s’en donne la peine).
Mais I'adoption de cette solution ne semble pas en
voie de généralisation : les arboriculteurs ne s’y
trouvent pas déchargés des soucis du conditionne-
ment (qui est une lourde tiche si I'entreprise frui-
tiere est importante) et 1'homogénéité du produit
peut laisser a désirer. Ce type d’organisation peut
réussir lorsque 1'on a affaire a des producteurs con-
naissant bien leur métier, comme c'est le cas dans
certaines parties de 1'Ardéche. Néanmoins, la fai-
ble dimension des tonnages offerts a la vente, méme
s'il s’agit de produits de qualité, nous conduit &
douter de leurs chances de réussite & moyen terme.

Il semble que les groupes orientés vers la pomme
et constitués pour une bonne part de grands ver-
gers, soient orientés aussi vers une centralisation
du stockage et du conditionnement, surtout si les
distances a parcourir depuis les vergers n'excédent
pas 15 & 20 kilométres. Cette stratégie conduit a
concevoir des ensembles de plus en plus impor-
tants, capables de traiter de 5 000 & 15 000 tonnes
par an. Les meilleures réalisations que 1'on rencon-
tre dans ce type sont la SACPA & Aiguillon (Lot-
et-Garonne), la Société des vergers de Bagnols 2
Castelnau-d Estretefonds (Haute-Garonne), la Société
des vergers de Gardonne en Dordogne.

Un groupe important par son tonnage fait excep-
tion, c’est le groupe « Cardona » dans le Gers, qui
prévoit de conditionner et stocker les fruits a la
propriété et de ne centraliser que le bureau de vente
et le chargement en gare. La simplicité des inves-
tissements réalisés justifie le choix de cette solution
malgré 'importance de chacune des deux entrepri-
ses associées,

Certaines coopératives de la vallée du Rhéne se
situent & mi-chemin entre ces deux grands types.

Cela provient de I'évolution qui se produit chez les
arboriculteurs de la région. Ce sont les petits pro-
ducteurs, traditionnellement orientés vers la péche,
qui ont créé I'armature des principales coopératives.
Les arboriculteurs récemment venus & la culture
truitiére, ont planté surtout des pommiers. Ils dési-
rent aujourd'hui soit entrer dans ces coopératives,
ce qui ne va pas sans créer diverses difficultés
{(nécessité d’agrandir les chambres froides, renver-
sement de tendance dans les conseils d’administra-
tion, ...), soit créer leurs propres groupes (création
récente d'une SICA A Valence, par exemple).

6° L’organisation du groupe exige que soit
réalisée une véritable intégration des
entreprises associées.

Malgré cette diversité d’orientation, cette profu-
sion de cas particuliers, il convient d'insister sur
I'idée suivante : pour qu'un groupe puisse réussir,
il faut auparavant préparer, faciliter et construire
I'intégration des entreprises adhérentes dans le nou-
vel ensemble. Cela constitue la legon essentielle que
V'on peut tirer d'un diagnostic porté sur les causes
d'échec ou de réussite.

C’est parce qu'on a réuni sans coordonner et
juxtaposé sans spécialiser, que les premiéres coopé-
ratives fruitiéres ont connu de nombreuses difficul-
tés et n'ont pas su, bien souvent, faire naitre un
esprit vraiment coopératif parmi leurs adhérents.

Par quels moyens, compte tenu des expériences
récentes de groupes ayant réussi, peut-on préparer
une telle reconversion ? L’analyse des moyens mis
en ceuvre montre comment réaliser une véritable
intégration interne. La premiére caractéristique des
groupes nouveaux, plus cohérents et plus dynami-
ques que leurs prédécesseurs, c’est la meilleure con-
naissance qu’ont leurs adhérents des vergers de
tous, et, partant, |’existence d'un calendrier de pro-
duction, quantitatif et précis, établi et tenu par le
centre commercial commun. Cette information ne
s’est pas mise en place toute seule. Elle résulte le
plus souvent d'un travail technique préliminaire et
réalisé en commun durant de longues années, autour
d’un CETA (comme a Bias, prés de Villeneuve-
sur-Lot), ou d’un groupement professionnel techni-
que (exemple : le groupement des arboriculteurs de
I'Agenais). Ce travail a permis de confronter les
points de vue de chacun et d’adopter les mémes
types de cultures. Les vergers nouvellement asso-
ciés finissent par se ressembler et tenir tous d'un
ou deux modes de conduite moderne (haie fruitiére
libre et peu palissée, ou buisson libre).

Cette attitude d'esprit améne les entreprises adhé-
rentes a poursuivre cette mise en commun : les
décisions concernent le choix des nouvelles planta-
tions (choix des espéces et variétés) comme celui
des techniques culturales (taille, éclaircissage, trai-
tement, date de récolte) résultent de confrontations
et de décisions collectives. Personne n'y perd sa

.
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liberté, car chacun est suffisamment mis au courant
de la situation de tous pour comprendre et admettre
le bien-fondé d'une décision commune.

On débouche naturellement sur I'obligation de
livrer toutes les productions des adhérents & 1'orga-
nisme commercial commun.

Pour continuer le perfectionnement du travail
technique, il n’est pas rare de voir les groupements
employer leur propre technicien, qui, auprés des
‘adhérents et souvent avec I’aide d’un comité techni-
que des arboriculteurs les plus avertis, poursuit
Paction de modernisation, au vu des impératifs
commerciaux.

On peut d'ailleurs mesurer le degré d’intégration
ainsi réalisé par un critére assez parlant : |'analyse
des conditions concernant ’admission de nouveaux
adhérents dans le groupe. Les critéres les plus uti-
lisés, au fur et & mesure que s'accroit le degré
d'interdépendance, sont : a) les garanties techni-
ques et morales générales ; b) la présence de varié-
tés complémentaires de celles du groupe (la porte
se trouve fermée pour des adhérents qui n’auraient
que telles ou telles espéces et variétés jugées com-
mercialement sans intérét) ; c) 'acceptation d'un
réglement intérieur trés précis, intéressant toutes les
cpérations de culture et de livraison des fruits et
légumes.

7° La cohésion interne du groupe résulte aussi
des efforts financiers consentis en commun
par chacun.

Plus le degré d'intégration technique des entre-
prises a été poussé loin, plus facile se révele fina-
lement la constitution et la vie du groupe. Sa
cohésion interne est d'autant plus forte qu'elle a
été construite a partir de la base et en tenant compte
de I'harmonisation des intéréts en présence. La
concrétisation de cet état d’esprit se réalise dans
I'édification des services communs : la construction
de la station fruititre par exemple, dont les plans
auront été discutés par tous, et dont le financement
sera assuré dans une large proportion par les adhé-
rents eux-mémes. Il y a ] un point extrémement
important et qui mérite réflexion. C'est dans la
mesure ol l'on connait avec précision I'accroisse-
ment annuel des tonnages 3 commercialiser (résul-
tat de I'intégration technique), que 1'on peut déter-
miner ensuite quels seront

a) la nature des investissements a réaliser (suivant
I'importance des diverses espéces présentes, on
calculera les besoins en préréfrigération et en stoc-
kage de longue durée, le débit des chaines de con-
ditionnement 3 prévoir, etc...) ;

b) I'échelonnement dans le temps de ces inves-
tissements au vu de |’entrée en production des jeu-
nes vergers pour réduire le plus possible la charge
annuelle de leur remboursement. Trop de coopé-
ratives (par exemple Valcodor en Dordogne, Le
Thor en Vaucluse) vont se trouver devant des pro-

blemes inextricables de remboursement des em-
prunts parce que la construction de la station pré-
céde de plusieurs années I'entrée en production des
vergers, ou que le rapport entre les surfaces des
batiments réservés au conditionnement ou au stoc-
kage frigorifique ne correspond pas i la répartition
réelle entre fruits d’été et fruits d’hiver. Dans ce
domaine encore, la SACPA est un exemple parfait
de réalisation de travaux par tranches successives,
le plan d’ensemble étant arrété des le départ (ce
qui est capital).

U est difficile de proposer des normes concernant
le degré d'autofinancement. Dans I’ensemble des
coopératives visitées, |'autofinancement, somme du
capital social et des réserves accumulées, représente
en général moins de 10 % du total des immobili-
sations, et a peine 10 % du chiffre d'affaire annuel
(18). Ceci semble tout a fait insuffisant. Une solu-
tion réaliste consisterait a ce que 1'autofinancement
arrive a représenter 20 & 25 % des immobilisations
réalisées, le solde étant couvert par des subventions
et des préts & moyen et long terme. C'est le taux
adopté dans certaines SICA ou sociétés civiles.

Cette position permet d’assurer d’emblée une plus
forte cohésion du groupe : lorsque le « porte-
monnaie » est ainsi mis en cause, les individus sont
beaucoup plus sensibilisés & la vie et au dévelop-
pement de la station fruitiére.

On objectera que les petits exploitants ne peuvent
actuellement réaliser un tel effort financier. Cela est
probablement vrai, mais il est indéniable que, durant
les dix derniéres années, le niveau des prix percus
a la vente des fruits aurait pu assurer la constitu-
tion de réserves, qui seraient venues éteindre plus
rapidement les dettes contractées lors de la cons-
truction des batiments et qui assureraient aujour-
d’hui & ces groupes une position financiére beau-
coup plus saine (compte tenu des difficultés d’écou-
lement vers lesquelles nous allons).

8’ Un facteur limitant : la compétence commer-
ciale ; une cause d’échec : les conflits
entre directeur et conseil d’administration.

Le conseil d’administration a pour mission d’orga-
niser le groupe, de définir ses options et de fixer
les grandes lignes d’action. Son président délegue
au directeur certaines fonctions bien précises.

Lors de nos visites, nous avons constaté que trop
souvent des conflits opposent ces deux personna-
lités. Une telle situation est dommageable, car il
en résulte des a-coups dans la vie de ces associa-
tions, qui ont déja toutes raisons d'étre fragiles.

Le facteur limitant essentiel est actuellement le
manque de directeurs compétents, a la fois sur le
plan des connaissances commerciales et de la ges-
(18) Il y a des exceptions : & St-Péray, le totdd « capital +
téserves » représente 35 % des investissements.
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tion interne de I'entreprise. Les directeurs qui vien-
nent du commerce (anciens expéditeurs ou manda-
taires), ont une connaissance pratique extrémement
utile des circuits de vente. Il leur manque parfois
le sens de la gestion interne du groupe. La situa-
tion inverse existe aussi. De toute facon, il faut se
rappeler qu'il existe bien peu d’hommes dynami-
ques, capables d’associer ces deux genres de qua-
lité.

Il est bien normal qu'il y ait conflit entre un
conseil d’administration, formé d’agriculteurs, en
général incompétents sur le plan commercial et sur
le plan des techniques de la transformation, mais
responsables du bien commun, et un directeur,
compétent sur le plan des marchés, mais peu dési-
reux d'expliquer et convaincre. Que ces conflits
soient résolus sous l'angle d’une décision autori-
taire, émanant d'une des parties et obligeant 1'autre
a abdiquer, cela est regrettable, car il y aura auto-
matiquement une cassure entre la direction com-
merciale et les exploitants. Tout le travail d'inté-
gration de ces derniers risque de s'effondrer dans
'anarchie. A la collaboration se substitue la sujé-
tion.

Ces conflits relevent d’ailleurs trop souvent de
désaccords entre les personnes, soit entre le direc-
teur et le conseil d’administration, soit & I'intérieur
de ce dernier. Ne voit-on pas, s'il y a division
interne, 'une des parties adopter une stratégie
démagogique vis-a-vis du directeur, pour assurer sa
victoire au sein du conseil ?

A notre avis, c’est sur ce probléme particulier
que se joue I'avenir des groupes commerciaux. Pour
qui réfléchit a I'importance des groupements ainsi
qu'a la difficulté des probléemes de concurrence
qu'ils auront a résoudre, il semble bien que ce soit
14 le point sensible, le talon d’Achille, de ces réa-
lisations pourtant nécessaires.

9> Un modéle concernant la hiérarchie des
pouvoirs dans une coopérative : La Ferté-

Milon,

Rares sont les directeurs ou les présidents de
conseil d’administration qui ont une claire vision
de la meilleure fagon d’organiser leurs relations.
A titre d'exemple, nous indiquerons de quelle fagon
se trouve résolu le probléme & la coopérative frui-
tiere de la Ferté-Milon.

C’est le conseil d’administration qui est juge du
bien-fondé des décisions d’orientation & long terme.
C’est aussi lui qui le traduit dans les faits en éta-
blissant le réglement intérieur. Mais cet organisme,
assez lourd par le nombre de ses participants, déle-
gue ses pouvoirs a un bureau de trois ou quatre
membres, qui siége sous l’autorité du président du
conseil d’administration.

Deux administrateurs sont délégués auprés du
directeur pour I'aider et le conseiller dans les ven-
tes. Cependant, c'est le président qui a choisi le

directeur commercial, auquel il délégue la fonction
commerciale.

Pour assurer & la fois le renouvellement des
administrateurs et I'étude approfondie des proble-
mes de gestion, cinq & six fils de sociétaires ont par
ailleurs recu chacun mission d'étudier auprés du
directeur un probléme particulier. La répartition de
leur responsabilité se fait suivant les thémes sui-
vants : fonction commerciale - organisation interne
et équipement technique - gestion financiére - pro-
blemes juridiques - relations extérieures,

Bien que le directeur ait craint au départ de per-
dre beaucoup de temps pour mettre au courant ses
« éleves », cette « école de formation » (19) donne
d’excellents résultats, tant en ce qui concerne la
prise de conscience des futurs administrateurs que
le perfectionnement du directeur lui-méme.

10° Le cout des investissements en matiére de
station fruitiére.

L'étude des frais engagés pour la construction
des plus récentes stations fruitieres permet de se
faire une idée du cofit des investissements dans ce
domaine. Le tableau n° 9 résume nos observations.
Elles ne concernent que les batiments de condition-
nement, de conservation et de stockage. Les inves-
tissements en matériel sont exclus des chiffres pré-
sentés.

11° Le coiat du fonctionnement de ces stations
fruitieres, .

Suivant l'importance du tonnage effectivement
conditionné dans la station (le raisin de table est
en général emballé par le producteur) et le cofit
unitaire des emballages, trés variable d'un produit
a |'autre, on arrive a des variations importantes dans
les cofits unitaires. Une analyse plus précise devrait
déja séparer les coiits fixes (amortissements, per-
sonnel payé a I'année) des cofits variables (embal-
lages, ouvriers saisonniers...). Les chiffres que nous
présentons dans le tableau n° 10 sont issus de comp-
tes globaux, ils sont donc trés grossiers et ne peu-
vent servir & aucune interprétation concernant la
gestion interne des stations mises en comparaison.
En particulier, il serait tout & fait excessif de s’en
servit pour avoir une idée par « comparaison sta-
tistique » de la dimension optimale d'une station
fruitiere (20). En effet, ce probléme ne peut étre
résolu que si I'on sait déterminer la combinaison
la meilleure possible entre les divers équipements
constituant ladite station. Et nul ne peut assurer que
les modes d’organisation existant actuellement dans
la réalité sont optima. C’est la plus grosse critique
que l'on peut adresser a la méthode statistique.

(19) Le mot est de M. Jacques Ferté.

{20) Une étude est en cours & ce sujet au Laboratoire de recher-
che de la chaire d’Economie rurale de I'lLN.A., Paris. Les pre-
miers résultats sont attendus au printemps 1964.
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On peut logiquement penser que, toutes choses
élant égales par ailleurs, le colt du kilogramme
transformé (conditionné, stocké et emballé) décroit
en général lorsque la taille de la station augmente.
Ce point mérite cependant d'étre étudié plus en
détail, mais il devrait se trouver logiquement véri-
{ié, car la part du capital par rapport au travail dans
le cofit (intensité capitalistique) est de plus en plus
importante dans le fonctionnement des stations frui-
tieres. Par ailleurs, plus la station réunit des vergers
éloignés, plus s'accroissent les cofits de transports
entre ceux-ci et le centre de conditionnement et
stockage. L'optimum est donc probablement diffé-
rent, selon que I'on a affaire & un ensemble réunis-
sant une majorité de pommes (la centralisation sera
alors rentable) ou une majorité de péches et poires.

12° Conclusions des chapitres Il et V : cing
observations relatives a la croissance d’un
groupement de vente, '

Pour résumer la premiére et la deuxiéme partie
de cette étude, nous avons été amenés A rassembler
sous forme d’observations empiriques les conditions
qu'il faut réunir pour que soit rendue possible la
croissance des groupes et regroupements commet-
ciaux. ' ‘ ot e e

Observation n° | : Pour assurer une organisation
optimale des groupes, au niveau de la production, il
est nécessaire qu'un début d’intégration préalable
des entreprises adhérentes ait été réalisé, pour en
permettre la spécialisation, 1'harmonie et la crois-
sance. L’intégration porte sur le choix des techni-
ques comme celui des nouvelles plantations. Le
degré d'intégration influe finalement sur le choix
des adhérents nouveaux.

Observation n° 2 : Pour étre & la fois suffisam-
ment cohérent et dynamique, le groupe doit &tre
construit a partir de la base et moyennant un auto-
financement raisonnable de ses investissements
(25 % de ceux-ci devraient étre couverts par le capi-
tal social souscrit et les réserves accumulées en
cours d’exercice).

Observation n° 3 : Si les conditions énumérées

-précédemment sont remplies, la croissance du groupe

est capable d’assurer une croissance ultérieure des
entreprises adhérentes, nécessaire a la vitalisation
du groupe lui-méme. C'est le point essentiel pour
la survie économique de tous, lorsque la compéti-
tion sera devenue plus serrée. Seuls ont vraiment
réussi les groupes qui nourrissent par eux-mémes
leur développement.

Observation n° 4 : Pour réduire les risques inhé-
rents 3 toute spécialisation, une lutte contraléatoire
doit étre entreprise par diversification des produits,
en se réassurant aupres d'autres groupes complé-
mentaires. Celle-ci revét la forme d'un regroupe-
ment au niveau de la vente, par la création actuel-
lement de regroupements régionaux polyvalents
(voir le chapitre IIl, paragraphe C) et éventuelle-
ment a I'avenir de regroupements interrégionaux et
spécialisés sur un produit (chapitre 1V).

Observation n° 5 : Pour lutter contre les effets de
domination résultant de la concentration du com-
merce de gros, il faut étendre I’action commerciale
jusqu’au consommateur, et le toucher par les pro-
motions de vente et la différenciation des produits.
Ce dernier point sera vu plus en détail dans le cha-
pitre VI.

VI. — ROLE COMMERCIAL ET POLITIQUE
SUIVIE PAR LES GROUPES DE BASE

Ayant analysé le phénoméne de la croissance des
associations de vente, de 1940 & nos jours, nous
allons étudier le rdle commercial joué par celles-ci
ainsi que les conséquences que peut avoir leur déve-
loppement sur les conditions de la concurrence dans
le domaine des fruits et légumes. Nous essaierons
d’apprécier le premier point en rappelant rapide-
ment quelles sont les diverses fonctions de £stri-
bution assurées par ces groupes dans le circuit inter-
régional, nous suivrons  cet effet le schéma tracé par
I"étude bien connue du Centre Technique Interpro-
fessionnel des Fruits et Légumes (21). Puis nous

(21) C.T.LF.L. — Fruits et légumes : leur marché. 1961.

nous attacherons a analyser la politique commer-
ciale que peuvent pratiquer ces organismes neufs,
en fonction du comportement des diverses entre-
prises intéressées, en particulier du commerce de
gros. Ceci aménera a mettre en paralléle le regrou-
pement de I'offre ainsi réalisé avec la concentration
qui se fait jour dans la distribution des produits
alimentaires. Nous nous poserons donc le probléme
de I'évolution vers une concurrence oligopolistique
de certaines portions du secteur des fruits et légu-
mes.
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1. Les fonctions de distribution
assurées dans le circuit interrégional.

Le point fondamental est que les producteurs
groupés commercialisent « d’emblée au niveau du
grossiste terminal » (21). Le circuit de ramassage et
d’expédition se trouve donc simplifié, puisque les
fonctions suivantes se trouvent exécutées sous 1'au-
torité du seul centre de décision commercial :

a) Fonction d’information des producteurs, en vue
de réaliser l'intégration interne définie précédem-
ment.

b) Transport des vergers & la station fruitiére :
selon les techniques utilisées, les circuits adoptés, de
sérieuses économies peuvent étre réalisées.

¢) Tri et conditionnement, qui peuvent &tre exé-
cutés dans de plus ou moins bonnes conditions.

d) Un allotissement suffisant, permettant d’utili-
ser des moyens de transport sous un volume écono-
mique. Le bénéfice de I'accomplissement de cette
fonction se partage entre le vendeur (dans le cas
d’envoi en commission) et l'acheteur (pour les
transactions en ferme).

e) Un certain assortiment, surtout dans le cas des
regroupements de groupes (exemple : 1'Union des
Pyrénées-Orientales).

f) Une recherche active de I'écoulement.

g) La prise en charge d’une assurance des risques
commerciaux et des risques de périssabilité : on
insiste peu sur l'importance économique du risque
commercial ainsi assuré. La concentration de I'offre
permet a la loi des grands nombres de jouer :
lorsque le nombre d’opérations commerciales réali-
sées dans une année s'accroit, le risque inhérent a
chacune d’elles diminue. Mais il y a plus : plus on
vend un tonnage important, plus il devient possible
de passer d’une attitude « passive » & une attitude
« active . Quand on vend 100 t/an, on ne peut
engager de baisse de prix pour s'imposer sur un
marché, o I'on n'était pas présent. Lorsque les
ventes portent sur 5 000 t/an et plus, on peut con-
sentir des sacrifices commerciaux sur une quantité
suffisante pour étre finalement gagnant sur l'ensem-
ble d'une campagne de vente. Il est plus facile
d’atteindre un prix moyen de vente satisfaisant avec
5000 t/an qu’avec 100 t/an.

La fonction ainsi remplie consiste non seulement
en une réduction des aléas, mais aussi en une ampli-
fication des efforts de recherche des débouchés. Elle
permet d’accroftre « l'activisme » (22) de I'entrepre-
reur, elle renforce son pouvoir de domination.

(22) Ce terme est appliqué par F. Perroux, aux entrepreneurs
dynamiques, pour marquer qu'ils cherchent, non pas & subir passi-
vement la loi du marché, mais au contraire & adapter celui-ci 2
leurs désirs.

La distribution des fruits et légumes est classique-
ment représentée par un « double entonnoir »,
I'étranglement de celui-ci étant constitué par le
transport interrégional. C’est un type de commer-
cialisation trés fréquent pour les prodits agricoles,
il est trés différent de celui qui est naturellement
réalisé dans une industrie trés concentrée : quelques
fabricants disposent de leur réseau de concession-
naires pour écouler leurs produits. L’ensemble forme
un « entonnoir simple ». Ce type de distribution est
en principe moins cofiteux, puisqu’il n'y a aucun
rassemblement de I'offre & réaliser avant toute expé-
dition vers les zones de consommation.

On pourrait croire, dans le cas des fruits et légu-
mes, qu'il y a symétrie des fonctions autour du
transport interrégional, il n'en est rien. Il y a
d'ailleurs dissymétrie dans les marges touchées de
part et d'autre du « goulot » du double entonnoir.
L’ensemble des sommes pergues sur un produit
périssable par les grossistes et les détaillants est en
général supérieur a celles regues par |'expéditeur
(entre la sortie du produit de I'exploitation et son
chargement sur wagon ou camion) (23).

Si I'on admet ce point de vue, I'étude du C.T.
I.F.L. permet d’estimer que, entre la production et
le transport interrégional, la rémunération des ser-
vices rendus atteint au plus 10 & 20 % du prix final
payé par le consommateur.

Les chiffres précédents montrent que les produc-
teurs peuvent obtenir un gain supplémentaire en
passant d une distribution traditionnelle sur les mar-
chés régionaux a une distribution organisée & partir
de la constitution de groupes de vente en commun.
Mais cet avantage n’est pas aussi élevé que certains
ont pu le penser.

Ce n'est pas ld que nous voyons un avantage
décisif, surtout dans les années a venir. C'est essen-
tiellement par un accroissement du pouvoir de dis-
cussion et une meilleure orientation de I'offre, résul-
tant de la concentration commerciale réalisée, que
Uincertitude concernant la fixation des prix de vente
pourra étre diminuée.

Les aléas sont ressentis par les entrepreneurs a la
fois comme un stimulant et un désagrément. Aussi
n’est-il pas étonnant que tous cherchent & les réduire.

L'obtention d'une sécurité plus grande dans les
prix obtenus au départ de 'entreprise de production
constitue un motif d’action aussi puissant que la
recherche du profit maximum. 1l en va ainsi dans
tous les secteurs tant soit peu organisés. Cette moti-
vation nouvelle est riche de conséquences. C'est elle
qui peut modifier totalement I'organisation des
entreprises d'une branche déterminée.

(23) Ceci résulte des différences de pouvoir stratégique des uns
et des autres, et éventuellement des différences de cofit dans les
services rendus.
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2. La forme des ventes
et le type d’acheteur.

Tous ces groupements sont orientés vers la vente
en « ferme ». Celle-ci est d'autant plus facile & pra-
tiquer pour eux que s'accroissent leur dimension et
leu_r puissance commerciale (assortiment des pro-
duits, marque connue en aval, capacité d’entrepo-

sage importante, circuit témoin de vente apparte-
nant au groupe).

Le tableau n° 11 montre la place prise parmi les
acheteurs, au cours de ces derniéres années, par le
commerce intégré.

Les succursalistes absorbent 18 % des ventes des
groupements visités. Cette proportion est élevée, si
on la compare a celle indiquée par le C.T.L.F.L.

en 1960. Les magasins intégrés captaient & cette
date 6 & 8 % environ des flux interrégionaux.

Cette constatation confirme donc le fait que les
magasins intégrés s’orientent si possible vers I'achat
direct & la production, auprés d’organismes capa-
bles d'offrir un volume important d’articles assortis.

En effet, sur 21 000 t vendues, en 1961, par les
groupes étudiés aux succursalistes, 18 500 t provien-
nent de 10 groupements de taille importante (plus
de 3 000 t/an), situés surtout dans le Sud-Est (Arde-
che par exemple). Les centrales d’achat achétent de
préférence aux organismes de grande dimension.
Le reste leur est fourni par 17 « petits » groupes.
Cette politique particuliére montre bien que la sélec-
tion de leurs clients est trés sévere.

Les 25 000 points de vente des succursalistes (24)
traitent chacun en moyenne 10 t/an de fruits et
légumes. Les groupements de producteurs n'inter-
viennent donc que pour 10 % & peine de leur appro-
visionnement. Ils n'ont donc guére de pouvoir
d'action dans la discussion des prix, surtout s'ils
sont eux-mémes isolés les uns des autres et malgré
la préférence que semblent leur donner les centra-
les d’achat. Tant que le regroupement des groupes
ne sera pas poussé, il en ira ainsi, et méme a ce
moment, il restera encore beaucoup a faire pour
obtenir un net pouvoir de monopole. Les actions
systématiques de promotion des ventes resteront
'apanage des seuls distributeurs.

Contrairement & ce que l'on pourrait penser, les
formes nouvelles de distribution intégrée ne cons-
tituent pas, provisoirement du moins, un progres
trés sensible sur le plan de I'écoulement des fruits

et légumes.

(24) C.T.LF.L. — Le marché des fruits et légumes.

3. Le faible dynamisme des intégrés
dans le domaine des fruits
et légumes.

Les nombreuses conversations que nous avons
eues avec des expéditeurs privés ou des directeurs
de coopérative, conduisent a douter de I'importance
des efforts entrepris par les chaines intégrées, pour
avoir actuellement une politique dynamique dans la
vente des fruits et légumes. Des comparaisons rapi-
des montrent que les différences sont peu sensibles
sur les prix de détail entre intégrés et spécialistes
en fruits et légumes ; les marchés de quartiers de
Paris restent d’ailleurs un mode de distribution effi-
cace. Quant 3 la qualité des produits, elle laisse &
désirer tant au supermarché que chez le succursa-
liste. Elle tendrait cependant & s’améliorer, car il
n'y a pas d'autre moyen pour diminuer les pertes
de produit et satisfaire un client dont les exigences
s'accroissent.

Il semble que le commerce intégré renacle a faire
I'effort suffisant pour passer & une vente massive
de ce type de produits. A cela, plusieurs raisons
peuvent étre invoquées : les fruits et légumes sont
périssables et nécessitent, pour étre bien conservés,
un soin et des connaissances techniques que n'ont
pas les gérants de supermarchés. Par ailleurs, ceux-
ci sentent instinctivement (a tort probablement) que
cette gamme de produits ne permet pas de réaliser

‘des marges « constantes » et calculées au préala-

ble, comme sur 1'épicerie par exemple. Aussi en
restent-ils & une distribution par « petit paquet »,
d’autant plus que la concurrence joue facilement
(marchés de quartier par exemple).

Pourtant certaines réalisations montrent qu'on
pourrait faire beaucoup mieux et provoquer, chez
la ménagére, ce méme réflexe de bon marché et
de bonne qualité que pour d’autres produits. L.'exem-
ple des monoprix de Cannes est net. La voie tracée
par la Migros en Suisse montre, sur une grande
échelle, qu'a condition de changer d'optique, on
peut, pour les fruits et légumes, déclencher une dis-
tribution de masse comme pour des produits non
périssables.

L'un des facteurs de réussite est constitué par le
choix d'un prix de vente au détail constant (voir
’effort fait par la Migros sur les bananes, qui
avant 1958 étaient en Suisse un produit de luxe, ina-
bordable pour les bourses moyennes). Ce prix, sur
lequel on fera porter des efforts de publicité, est
arrété de concert avec les fournisseurs, une certaine
compensation financiére étant opérée par la Migros
suivant les saisons (rareté ou surproduction) pour
rester compétitive a 1'achat.

Le manque de dynamisme de nos chaines en
France, pour les fruits et légumes, résulte du fait
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qu’aucune compétition sérieuse ne se dessine actuel-
lement dans ce secteur. On continue & s'aligner sur
le magasin marginal pour fixer, avec quelques %
en gnoins, les prix de vente. On peut se demander
d’ailleurs si la raison de cet immobilisme ne tient
pas a des raisons financiéres. Il faut actuellement
investir énormément sous forme d'installations cofi-
teuses. Et puis, la tentation malthusienne est for-
tement ancrée chez nous. C'est une solution de
facilité, d'autant plus fréquente qu'au niveau des
grandes chaines, des accords tacites existent pour
procéder a une répartition géographique des zones
prospectées, par chacun. Dans une phase d'instal-
lation et d'expansion de ces chaines, cette attitude
est classique et largement compréhensible.

4. Quelques essais de circuits
plus courts.

Parmi les groupements visités, rares sont ceux
qui cherchent 3 vendre sans intermédiaires et en
quantité notable aux détaillants. Deux types de
situation se rencontrent :

I1° Les groupes qui sont installés dans I orbite
d’un grand centre de consommation urbaine. Jus-
qu'd 300 km de Paris, par exemple, nous avons
rencontré des groupes chez qui la clientéle des
détaillants vient s’approvisionner directement ou par
un demi-grossiste. C'est le cas de la coopérative de
Parcay-les-Pins, la coopérative agricole de la Sar-
the, la SICA de Montesson, etc..., qui vendent
toute 1'année i une clientéle beaucoup plus proche
du consommateur que les grossistes.

2° Les groupes installés prés de zones de vacances
(Céte d'Azur, plages de I'Atlantique) essaient sou-
vent d'organiser un circuit de vente directe aux esti-
vants. Le meilleur exemple en est fourni par la
STANOR & Moissac, qui a racheté le fonds de com-
merce d'un demi-grossiste et assure ainsi la vente
directe sur Oléron de 25 % de ses productions.

Il nous semble qu'il y a 13 une possibilité insoup-
connée pour accroitre les quantités vendues de fruits
et légumes d’été. La formule la meilleure n'a peut-
&tre pas encore été trouvée. Mais il semble fort utile
de faire des efforts pour la mettre au point, quand
on sait d'une part que les déplacements de popu-
lation & l'occasion des vacances sont massifs (25)
et que, d'autre part, |'appareil de distribution exis-
tant dans les zones de séjour est totalement inca-
pable d’assurer un gonflement temporaire de ses
-capacités d'écoulement en produits frais. Aussi
voit-on le prix des fruits rester trés élevé sur les

{25) MAINIE (Ph.). — Un essai de mesure des déplacements
de population 3 l'occasion des vacances d'été. Consommation,

Annales du CREDOC, n° 3, 1962.

plages et les consommateurs bouder dans leurs
achats, alors qu'a quelques centaines de kilométres
les cours se sont effondrés parce que Paris est vide !

Les groupements de producteurs pourraient éven-
tuellement organiser des tournées ambulantes sur les
lieux de vacances (quoique cela ne soit pas [acile)
et satisfaire & la fois leur intérét et celu des con-
sommateurs. Voici donc un premier genre d’action
de promotion des ventes, évident et rentable a court
terme.

5. Quelles conséquences
résultent, pour les producteurs,
de ces attitudes ?

De cette situation de fait, les producteurs et leurs
groupements peuvent tirer plusieurs enseignements :

Tout d’abord, les relations commerciales avec les
succursalistes sont difficiles. A moins de représen-
ter une concentration oligopolistique de I'offre suffi-
sante (cas de 1'Union des coopératives des Pyrénées-
Orientales pour la laitue, la tomate, 1'abricot, les
péches précoces), il est dangereux de se présenter
séparément, comme le font actuellement la plupart
des autres groupements visités, vis-a-vis du com-
merce intégré.

Les centrales d'achat mettent en effet en compé-
tition entre eux les groupements isolés, pour peser
sur les prix d’achat. Révélatrice est la réflexion d'un
directeur de coopérative rapportée au chapitre IlI
de ce rapport (paragraphe C).

Mais la solution ne consiste pas a « fuir en ordre
dispersé ». La seule issue est dans un renforcement
interrégional de la cohésion de tous. Celui-ci est-1l
possible, lorsqu’on apprécie la différence d'intérét
qui existe entre les diverses catégories d’arboricul-
teurs et de maraichers ?

En ce qui concerne les premiers, la concentration
est heureusement assez avancée pour que sur cer-
tains produits (la Golden Delicious par exemple)
une telle cohésion puisse s'édifier dans un avenir
proche. Dans le cas des légumes, la situation est
encore trés éloignée de ce schéma, sauf pour cer-
taines productions sous serre : concombre par
exemple.

6. Conséquences
pour le planificateur.

Il ne semble pas que le planificateur puisse espé-
rer une amélioration des débouchés de fruits et
légumes, en « laissant faire » les nouveaux distri-
buteurs intégrés. Leur immobilisme actuel semble
provisoirement trop ancré pour qu'il soit possible
de ne s'appuyer que sur leur bonne volonté.

I ne s’agit pas pour autant de se substituer a I'un
ou |'autre maillon commercial lorsqu'il est défail-



! — 32 —

lant (le remede serait pire que le mal), mais il faut
essayer d'empécher les structures de se figer, et de
faire jouer plus fortement la concurrence, 1a ot la
situation est trop monopolistique, et, a contrario, de
rendre plus oligopolistique I’attitude des maillons
trop dispersés. Une concentration excessive est en
effet nuisible lorsqu'il n'y a, en face d’elle, qu'un
excés d’anarchie,

Dans ce domaine, la poursuite d'une action d'in-
lormation commerciale, tant auprés des administra-
teurs de groupes que de leurs directeurs, semble
fondamentale. Doit-on aller plus loin ?» Ouvrir le
débat sur ce point sortirait pour I'instant du cadre
de ce rapport, mais on peut néanmoins se deman-
der trés précisément comment favoriser la construc-
tion de véritables regroupements, dynamiques et
efficaces ? Dans ce domaine, et comme au niveau
de la coopérative de base, I'organisme national,
créé a partir d'en haut ‘et imposé par voie autori-
taire, semble voué & 1'échec. La question est donc
difficile & résoudre.

7. Un mot rapide
sur les veiling francais.

Malgré les différences de structure coopérative
_entre les Pays-Bas et notre pays, 1'idée du veiling
continue a séduire. Pourtant les quelques essais
déja réalisés ne sont guére concluants, car, pour
I'instant, il est trop facile pour les acheteurs de les
boycotter et de les court-circuiter. Cette situation
peut évidemment changer, mais il est logique de se
demander si cette solution n’est pas trop cofiteuse,

eu égard aux résultats qu'on en peut attendre
devant une distribution qui se concentre, la solution
ne consiste pas & favoriser la réunion des grossistes
sur d'éventuels veilings, face a des producteurs res-
tant individualisés et finalement moins informés que
les acheteurs.

Une exception mérite d'étre signalée cependant.
Le veiling mis en place dans le cadre de I'union des
coopératives des Pyrénées-Orientales 4 Perpignan,
semble capable de réussir et de faciliter certaines
transactions sur cette place, car il ‘a derriere lui la
puissance de 'Union. Mais celle-ci a soin de réa-
liser ce cadran de vente aux enchéres non seule-
ment en accord avec les expéditeurs et les grossistes
locaux, en présentant l'affaire comme un moyen
supplémentaire de faciliter les transactions, mais
aussi dans un lieu « stratégique » (la gare frigori-
fique STEF, proche du marché de gros de Perpi-
gnan).

Pour apprécier pleinement les possibilités de ce
mode de transaction, le lecteur se reportera avec
fruit au remarquable exposé présenté par M. D.].
A.M. van Arcken aux journées du CRAF (région
parisienne) au printemps 1962 (26).

8. Conclusion.

Le rdle commercial des groupes est manifeste.
Mais I'évolution technique et économique va telle-
ment vite que ce mouvement se révele déja insuffi-
sant. Sans un regroupement, bien difficile & cons-
truire, les effets de domination continueront donc &
jouer contre les producteurs au niveau des transac-
tions de gros.

VIL. — PLACE DES GROUPES DE BASE DANS LA REGION
ET POSITION VIS-A-VIS DES PRODUCTEURS ISOLES

Dans plusieurs régions, une coupure se dessine
entre producteurs modernes et producteurs tradition-
nels. Les groupes de commercialisation rassemblent
surtout les premiers, ce qui aurait donc pour consé-
quence d'accentuer encore cette divergence. Les
petits producteurs resteront-ils, dans |'évolution
actuelle, des laissés pour compte ? Nous avons déja
effleuré ce probléme & propos de la cohésion des
agriculteurs de Saint-Pol-de-Léon, groupés autour
de leur SICA.

Telle est la premiére question & résoudre, si 1'on
veut que réussissent pleinement les groupes de vente.
Il leur est en effet nécessaire de grandir encore pour
surmonter leurs difficultés commerciales, et donc

. d’attirer dans leur sillage des producteurs encore
isolés, pourvu que ceux-ci soient conscients et dyna-
miques. )

Si un sentiment de frustration envahit les petits
exploitants, ils seront sensibles & toutes les reven-

dications démagogiques parce qu'ils n'auront pas
compris toute la richesse de ce phénoméne des
groupes. Les quelques manifestations qui ont eu lieu
cet été dans le Sud-Ouest, sont les signes avant-
coureurs de conflits entre producteurs, dans lesquels
personne n'a rien a gagner,

Il convient d’essayer, en premier lieu, de faire le
point de la situation de ces groupes par rapport a
la production des régions intéressées par ce mou-
vement. Si 'on admet que les groupes, bien sou-
vent, attirent 3 eux les producteurs les plus dyna-
miques, connaitre leur extension dans la zone per-
mettra de savoir approximativement dans quelle
mesure celle-ci peut devenir plus active, plus com-

(26) VAN ARCKEN (D.J.A.M.). — Le régime des ventes
aux enchéres du type « veiling » aux Pays-Bas. — Bulletin
technique d’information, n® 170, juin 1962,
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pétitive que si elle était restée constituée d'unités
de production isolées. Ce critére est insuffisant en
lui-méme, puisque certaines régions, comme le Lan-
guedoc, ont planté de nombreux vergers avant d'en
arriver 4 construire aujourd’hui des groupes de
vente. Cependant, dans les zones plus anciennement
productrices, le développement des groupes est tout
de méme une indication de son aptitude 4 s'adapter
au progreés.

Dans une seconde partie, nous nous demanderons
si I'Etat peut ou doit intervenir pour favoriser ce
mouvement. Cela nous ameénera 3 poser le probléme
du choix des investissements publics dans le domai-
ne commercial. Il conditionne en effet le devenir des
groupements de vente. C'est le point que nous étu-
dierons au chapitre VIII.

1° Importance comparée des groupes dans les
diverses régions étudiées.

Pour apporter quelques lumiéres sur le premier
point, nous allons comparer I'importance des grou-
pes selon les régions visitées, et détecter les grandes
différences qui apparaissent selon les lieux, du fait

du caractére des entrepreneurs ou de la plus ou-

moins grande rigidité des structures de production.

Ces vues du passé, concernant le processus de
croissance des groupes, permettront peut-Etre de
prévoir les développements ultérieurs qui se feront
dans le cadre d’une concurrence interrégionale plus
marquée & I'échelle de U'Europe. La libération des
échanges des produits normalisés, dans le cadre de
la Communauté Economique Européenne, conférera
en effet un avantage aux régions les mieux équi-
pées, tant sur le plan de la qualité des productions
que de I'efficacité de leur appareil commercial.

L'importance des groupes, mesurée en valeur
absolue, varie suivant que I'on se trouve dans le
'Sud-Ouest, le Midi, la vallée du Rhéne ou le nord
de la Loire. Nous avons en premier lieu apprécié
le tonnage annuel en fruits et légumes commercia-
lisé par ces groupes. Le tableau n° 12 rapporte ces
chiffres aux productions régionales (évaluées a par-
tir des données statistiques du Ministeére de 1'Agri-
culture, pour I'année 1961-62).

Des différences significatives, qui traduisent assez
bien le dynamisme relatif des groupes depuis dix
ans, apparaissent selon les départements. Bien en-
tendu, les erreurs de nos statistiques sont, en valeur
relative, ressenties plus fortement dans les dépar-
tements faibles producteurs que dans les autres
régions.

Un classement par ordre de pourcentage décrois-
’
sant du tonnage vendu par les groupes, comparé a
celui exporté par la région, donne les résultats sui-
vants :

Freutlts ! Fruits

Départements & | seulement
égumes i
% Y%
Pyrénées-Orientales ......... .23 ‘ 30
Lot-et-Garonne, Gers ........... 20 31
Basses-Pyrénées, Landes ........ 20 ' 27

Maine-et-Loire, Sarthe, =

Seine-Maritime ............ 8 | 19
Tarn-et-Garonne, Haute-Garonne 16 | 21
Dréme, Ardéche .............. 15 ( 20
Var oo 7 | 8
Dordogne, Gironde ............ 4 | 8
Bouches-du-Rhone, Vaucluse . .. 3 ! 5

Cette classification donne une idée de la situation
actuelle. Mais pour connaitre le dynamisme de ces
régions, nous allons calculer le taux de croissance
des groupes.

Le tableau 13 permet d’établir un autre type de
classement des régions les unes par rapport aux
autres, et qui manifeste d’'une fagon plus réelle leur
différence de comportement. Disons tout de suite
que le véritable critere consisterait & comparer les
prévisions 1965 des groupes a la production régio-
nale & la méme date. En Pzlscnec previscire de
connaissances sur ce deuxiéme point, force est de
se contenter d'observer & I'état brut la croissance
des groupes dans chaque région, sans la situer par
rapport 4 I'augmentation régionale des productions.
Nous obtenons le classement suivant (27) : Dordo-
gne-Gironde (430) - Lot-et-Garonne et Gers (300) -
Bouches-du-Rhéne-Vaucluse (270) - Basses-Pyrénées-
Landes (240) - Maine-et-Loire, Sarthe, Seine-Mari-
time (200) - Tarn-et-Garonne, Haute-Garonne (195) -
Var (190) - Drome, Ardéche (170) - Pyrénées-Orien-
tales (150).

2 [l existe une différence de dynamisme, qui
marquera fortement la croissance ulté-
rieure des diverses zones concurrentes.

Les régions dans lesquelles les groupes sont de
création ancienne et occupent une place importante
(Pyrénées-Orientales par exemple) voient le taux de
croissance de leurs groupes atteindre un « régime de
croisiére », compris entre 150 % et 200 % de 1962
3 1965. Tout autre est la situation des zones plus
neuves, comme le Sud-Ouest, dans lesquelles le taux
dépasse 300 %. On ne peut cependant dire si, dans
ces régions actives et plus jeunes, la concentration
de V'offre atteindra finalement un niveau aussi élevé
el surtout aussi solide que dans les premitres. Tout
dépend du degré de cohésion « interfirmes », qui,

(27) Les chiffres entre parenthéses sont des indices 1965 sur
la base 100 en 1962.
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dans ces zones neuves, reste encore trés insuffisant.
Nous le verrons plus en détail au paragraphe 3.

Une mention particuliére concerne le Sud-Est. Si
certaines zones, comme la Dréme et I'Ardeche, ont
su réaliser, elles aussi, un groupement déja ancien
de leurs productions et voient le taux de croissance
de leurs groupements atteindre son rythme de croi-
siére, d’autres, et combien plus importantes sur le
plan de la production nationale, s'organisent avec
un certain retard : c'est le cas du Vaucluse et des
Bouches-du-Rhéne, départements dans lesquels, mal-
gré un taux de croissance assez élevé des groupe-
ments de producteurs (270 %), le négoce, en voie de
concentration rapide, domine la production, restée
individualiste et peu regroupée. Il faut d’ailleurs
reconnaitre le degré de compétence et d'efficacité
économique des expéditeurs importants (une maison
exporte actuellement 7 000 t/an sur les 8 000 t qu’elle
vend). Ajoutons que, ici, le mouvement de regrou-
pement atteint aussi les négociants. On nous a indi-
qué la formation en 1962 d'une coopérative d’expé-
diteurs & Cavaillon.

Cette situation particulitre au Comtat s'explique
par I'ancienneté et |'importance encore dominante
des productions maraichéres dans cette région. Or,
nous avons vu que, sauf exception, la concentration
en matiére de production légumiére est un phéno-
mene récent, par rapport i ce qui se passe dans le
domaine des fruits. Il faut ajouter 3 cela que la
reconversion vers les productions fruitiéres est, dans
cette zone, récente, et qu'elle s’est faite de fagon
anarchique, en plaquant des vergers sur une struc-
ture fonciére trop morcelée (par les haies de cypres,
I'exiguité des entreprises), sans qu'aucun regroupe-
ment de parcelle n’ait été séricusement tenté. Recon-
naissons qu'une réorganisation fruitiére, congue
comme 3 la SACPA par exemple, présente ici, son
rmaximum de difficultés. L’'individualisme habituel,
ainsi que la facilité régnant actuellement en matiére
d'écoulement des fruits et légumes, ont freiné jus-
qu'a présent les efforts d’organisation des produc-
teurs, La constitution trés récente du groupement
des arboriculteurs de Provence sur le marché-gare
d'Avignon, et de la SICA « I'Avignonnaise »
(SICALA) vont modifier ce courant dans les années
a venir.

3° L’entente commerciale entre groupes d’une
méme région est d’autant plus difficile a
réaliser que ceux-ci sont de création
récente.

Pour le visiteur, I'impression dégagée de visites
faites & brefs intervalles dans le Lot-et-Garonne et
les Pyrénées-Orientales par exemple, est curieuse.

En Roussillon, il rencontre une structure solide,
rassemblant les 26 coopératives du département au
sein d"une Union. Si I'habitude « bon enfant » veut
qu'un directeur plaisante souvent les membres de
’administration de 1'Union, personne ne mettra en
doute son utilité. Nous avons d'ailleurs .expliqué
plus haut, quelle répartition par type d'acheteur

était réalisée entre la clientéle servie par 1'Union et
celle des coopératives adhérentes. Ceci est trés
important, car cette politique d’organisation laisse
aux groupes de base 3 la fois « |'excitant » que
constitue les rapports avec la clientéle grossiste, et
le « plaisir » d'exercer une fonction commerciale
active,

Tout autre est 1'atmosphére dans le Lot-et-Garon-
ne, région neuve : le dynamisme des groupes
s'accompagne d'une floraison d'initiatives et d’un
désordre commercial apparent. Rares sont les res-
ponsables d'une association de vente qui disent du
bien d'un groupe voisin, méme et surtout s'il est
situé dans le voisinage. L’absence d’entente est fla-
grante, bien que des groupements se dessinent déja
autour de trois ou quatre firmes leaders.

Cette derniére situation est la marque d'une « jeu-
nesse » plus grande que dans le Roussillon. L'en-
semble des coopératives des Pyrénées-Orientales
commercialise 25 % de la production vendue par
cette région. Il semblerait que cette proportion doive
continuer & croitre a l'avenir, mais d'une fagon
réguliére et assez lente. Par contre, si dans la vallée
de la Garonne, la proportion de 16 3 20 % est déja
atteinte, le pourcentage commercialisé par 1'ensem-
ble des groupes pourrait encore s’accroitre a 1'ave-
nir rapidement, et se fixer finalement aux alentours
de 50 % du tonnage commercialisé par la région.

Cela n'ira pas sans crises, d’autant plus marquées
qu'une diversité sociologique profonde sépare des
catégories d’entrepreneurs aux motivations trés dis-
semblables : le métayer installé depuis plusieurs
générations, 'immigrant italien devenu petit proprié-
taire exploitant, les agriculteurs originaires d'Afri-
que du Nord qui bouleversent le paysage d’aujour-
d’hui, tous possédent en commun les mémes pré-
occupations d’écoulement et de surproduction futu-
re, mais ils ont encore bien du mal & se réunir
autour d'un dénominateur commun.

On pourrait méme dire que l'incertitude qui ré-
sulte de cette diversité, incite les dynamiques a
planter plus. Croitre plus vite que les concurrents
en prenant une part plus importante du marché d'un
produit, est en effet un moyen de s’assurer contre
les aléas et les incertitudes de 1'avenir. Aussi I'appa-
rent désordre, la jeunesse des groupes, leur concur-
rence, sont-ils autant de facteurs qui déterminent
une croissance cumulative, tant des vergers que des
installations commerciales. Précisons tout de suite
que I’on trouve des arboriculteurs dynamiques dans
toutes les catégories énumérées précédemment. La
coexistence de la SACPA, qui a su associer les nou-
veaux venus i des exploitants du pays, et de la
POSOMA, formée de petits et moyens producteurs,
le montre bien (28).

(28) Mais on trouve quand méme plus d’arboriculteurs dynami-
ques (si le dynamisme se mesure par I'aptitude & planter aujour-
d'hui, alors que les perspectives d'écoulement s’assombrissent) chez
ceux qui disposent de moyens financiers importants.
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Il en résulte donc un rythme de croissance des
plantations fruititres plus élevé dans ce départe-
ment que dans les régions traditionnelles. Il semble
aussi important que celui de la zone irriguée ou
irrigable, desservie par la Compagnie Nationale du
Bas-Rhéne - Languedoc. Dans 1'Hérault, d’aprés
I'enquéte effectuée en 1959 (29), le tiers du verger
a été planté en 1957-58, c’est-a-dire & une époque
trés récente. Il faudrait voir si ce rythme se pour-
suit aujourd’hui. Ceci n'est pas impossible.

4° Un exemple encourageant : les groupes
d’arboriculteurs industriels et familiaux
organisent leur coopération en Maine-et-
Loire.

Si les intéréts & court terme peuvent parfois diver-
ger, suivant que l'on est en présence de petits et
moyens arboriculteurs familiaux ou de vergers indus-
triels, leurs préoccupations devraient se rejoindre a
moyen terme.

En effet, au moment ot la libre circulation des
fruits de premier choix deviendra effective en 1963,
les régions de production frangaises ne se trouve-
ront plus seulement en concurrence entre elles.
C’est avec nos partenaires italiens, hollandais, alle-
mands (et bientdt espagnols) qu'il faudra jouer. La
France ne sera plus, en schématisant, qu'une région
de production parmi beaucoup d’autres.

Dans ces conditions, les producteurs d’une région
ne peuvent plus, sauf circonstances particuliéres, se
sauver « en ordre dispersé ». Il semble difficile que
des vergers industriels arrivent & vendre dans de
bonnes conditions, si, 4 coté d'eux, une masse
importante de fruits de qualité est commercialisée
dans de mauvaises conditions par les groupements
de producteurs familiaux. La réciproque est vraie.

Il y a donc intérét a s’entendre, et c’est en cela
que les conflits latents, qui peuvent éclater dans
certaines régions, nous paraissent néfastes pour
I'intérét général.

Le Maine-et-Loire nous donne !'exemple de la
construction d'une « entente » entre ces diverses
catégories. Il mérite d’étre connu. A ¢6té du groupe
des vergers industriels réunis & POMANJOU (pré-
vision 19000 t/an en '1965), se construit actuelle-
ment un regroupement des groupes moins impor-

tants, sous la dénomination de SICAN]JOU (30),

présidé par M. Forget. Les organismes adhérents

(29) LAURET (F.). — Enquéte sur les vergers de 1'Hérauit
en 1959-60. Revue de I'économie méridionale, n° 31, juillet-

septembre 1960, p. 242-273.

(30) L'animateur principal de ce mouvement est M. Perrin,
directeur du marché-gare d’Angers. C'est lui qui est & 'origine
des chiffres publiés au paragraphe suivant.

a cette SICA sont : la coopérative des vergers
d'Anjou, de Pargay-les-Pins, d'Alonnes, du Plessis-
Grammoire, la station fruitiere de Saint-Sylvain-
d’Anjou (M. Piron), la coopérative horticole et
maraichére d'Angers, I'Union des maraichers ange-

vins, APANJOU.

Ce mouvement est d’autant plus important qu'il
intéresse 1'une des premiéres régions de France en
matiére de production de pommes et poires (65 000 t
en 1961 ; les prévisions sont de 93 000 t pour 1965,
avec une nette prédominance de la variété Golden

Delicious : 63 %).

L'entente réalisée au niveau régional est capa-
ble, dans certaines circonstances, d'accélérer sensi-
blement le dynamisme d’une région, et de lui confé-
rer le caractére de « zone active », décrit par
F. Perroux. La zone active est, par exemple, celle
qui peut orienter les cours ou encore influer sur la
politique commerciale suivie par les autres régions.

Le tableau n° 13 indique que, dans les prévisions
1965, concernant le tonnage de fruits et légumes
regroupé par les producteurs, le groupe Bouches-
du-Rhéne et Vaucluse arrivera en téte (avec 107 600
tonnes), devant le Maine-et-Loire, la Sarthe et la
Seine-Maritime (avec 58 400 t) qui sont presque a
égalité avec le groupe Lot-et-Garonne et Gers
(60 000 t) ou les Pyrénées-Orientales. La Dréme et
I’Ardéche suivent (50 200 t), précédant encore de
loin le Tarn-et-Garonne et la Haute-Garonne (38 200
tonnes) (31).

Lorsqu'on regarde les seuls tonnages de fruits,
I'Ouest de la France passe nettement en téte, suivi
de prés par la Drome et 1'Ardeche, et les Bouches-
du-Rhéne et le Vaucluse.

Pour réaliser de tels regroupements régionaux, il
nous semble important d’insister sur deux conditions
essentielles de succes : 'une est relative aux struc-
tures, I'autre aux hommes.

En premier lieu, il faut se rendre compte qu’on
ne discute bien et qu'on ne réalise une véritable
entente que s'il y a égalité dans la puissance de
discussion. SICANJOU et POMANIIOU ont 'un et
I'autre des capacités de commercialisation sembla-
bles. Bien que le groupement des moyens produc-
teurs ait une structure plus fragile, I'un et I'autre
ensemble sont suffisamment importants pour qu'ils
recherchent une collaboration active. Encore faut-il,
en second lieu, que les hommes soient préts & cons-
truire ces ensembles. La présence d'un animateur
dynamique, s’appuyant sur des groupes déja orga-
nisés est essentielle au succes de l'affaire. L'exis-
tence d’équipes d’arboriculteurs, déja habitués &
coopérer au sein de plusieurs CETA, animés par
M. Pinier, est ici un gage de succés.

(31) Rappelons que ces chiffres sont approximatifs. Nous ren-
voyons le lecteur aux réserves faites aux chapitres I et II.
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5' La coupure entre producteurs restés isolés et
groupements de vente : [lhostilité du
milieu,

Nous avons attiré 'attention sur les réactions sou-
vent hostiles des producteurs restés isolés, vis-a-vis
de ceux qui entreprennent une action de moderni-
sation en groupe : CETA, groupe commercial, etc...
Les exemples de conflits sont malheureusement
nombreux. Les raisons données & cet état de chose
sont de trois ordres (32) :

Une réaction de jalousie (lorsque les agriculteurs
du groupe réussissent), une réaction naturelle d’hos-
tilité vis-d-vis de tout minoritaire au sein d'une
société (ceux qui prennent le contrepied des habi-
tudes acquises et s’engagent dans une réforme sont
en général rejetés de la communauté, tant qu'ils
n’ont pas réussi) ; une réaction trés compréhensible
enfin, de la masse contre ceux qui deviennent des
concurrents (et qui risquent un jour d’éliminer les
moins compétitifs).

Ces réactions se durcissent, dans le cas des fruits
et légumes, lorsque les groupes commerciaux ne se
contentent plus de rassembler aujourd hui des petits
et moyens producteurs (au sein des coopératives
créées avant 1955), mais deviennent des organismes
associant aussi des vergers industriels et modernes
(certains groupes de création postérieure a 1955).
C’est pourquoi il a paru utile, dans I’analyse histo-
rique de cette étude (chapitre III), de préciser une
date, 'année 1955, parce qu'elle marque le début
d'une période de changement dans la nature des
groupes de vente. Ces modifications récentes ten-
dent jusqu’a présent & accentuer plutét la méfiance
des arboriculteurs restés isolés, qu'ils soient tradi-
tionnels ou modernes.

Pour les premiers, la prise de conscience de leur
retard se fait plus nette, pour les seconds, c’est la
fin d'une prééminence qui avait pu leur faire croire
A une sécurité précocement acquise.

6 Un aspect positif de Uaction syndicale :
maintenir la cohésion de I'ensemble des
producteurs d’une région (St-Pol-de-Léon)
autour des groupes de vente.

L’action syndicale s’est fortement renforcée 3
Saint-Pol-de-Léon, depuis la création du comité de
I'artichaut en 1958. Rapidement, c’est I'organisation
du.marché qui est devenue le centre des préoccu-
pations. Celles-ci ont conduit, aprés I'échec des pre-
miers essais d'entente autour d'une société d’éco-
nomie mixte, & construire la SICA du « marché de
vente aux enchéres du Nord-Finistére ». L'opéra-
tion repose sur les délégués syndicaux des 25 com-
munes légumiéres et leur équipe dirigeante, consti-

(32) RAGONNEAU (Maurice). — Etude d'associations paysan-
nes frangaises. IRAM. ronéo.

tuée essentiellement des éléments jeunes de la
région. Sur 12 administrateurs de la SICA, neuf
sont des animateurs des quatre CETA de la région.

Ce sont eux qui posent, avec sérieux et efficacité,
le probléme de la reconversion de la zone 1égumiére.
Bien persuadés des inconvénients tant techniques
(viroses par exemple) qu'économiques (pointes de
travail, saisonnalité trop marquée de I'offre) de la
biculture artichauts-choux-fleurs, c’est 1'équipe des
jeunes qui étudie aujourd'hui les cultures de rem-
placement, 1'adoption de procédés techniques mo-
dernes, réduisant les aléas naturels (irrigation, chés-
sis, éventuellement serre) et enfin la question d'une
organisation planifiée de vente pour ces produits
nouveaux.

Les agriculteurs considérent en effet qu'il n'y a
pas grand-chose 4 gagner en accaparant l'exercice
de la fonction d’expédition pour les choux-fleurs et
les artichauts, depuis que I'organisation du marché
moralise les transactions. Le compromis actuel, en
préservant les intéréts essentiels des paysans et des
expéditeurs, laisse aux premiers le loisir de penser
& I'avenir, c’est-a-dire aux productions nouvelles et
a leur vente. Le circuit de vente en frais et en vrac
laissera de plus en plus la place aux trois possibi-
lités suivantes : a c6té de la vente de produits frais
préemballés avec contrat, la vente de produits con-
servés (carotte « tournée » par exemple) et la vente
de produits surgelés (pour la conserve ou la distri-
bution) prendront une plus grande importance stra-
tégique a I'avenir.

Mais pour réaliser cette reconversion sur une
échelle suffisante, il faut pouvoir contréler 1'expan-
sion de ces cultures nouvelles (scorsonére, salade,
carotte, asperge, cornichon, bulbes a fleurs, etc...)
a la fois chez les producteurs les plus avertis-(donc
capables d’adopter des techniques nouvelles pour
eux), et parmi la masse de ceux qui peuvent évo-
luer. Pour cela, il faut les intégrer dans une orga-
nisation commerciale dynamique. Ainsi, dans la

_ zone légumiére, durant I'hiver 1962-1963, un nou-

veau groupement ayant le statut d'une SICA, le
« Groupement Agricole Maraicher et Horticole du
Nord-Finistére » (GAMH) s’est créé. Celui-ci recrute
ses adhérents parmi des volontaires appartenant déja
4 la SICA du marché (33). L'organisation interne
de ce groupe a été pensée en fonction d'un objectif :
maintenir une cohésion avec I’ensemble des produc-
teurs de la région. On évitera ainsi les réactions
hostiles mentionnées plus haut, qui « bloguent le
progrés ». Cette orientation parait capitale pour
I'avenir. Elle peut étre riche d’enseignements pour
tous, si elle réussit.

(33) Voir plus haut, chapitre V, paragraphe 2 (b).
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7' Importance des groupes modernes de petits
et moyens producteurs : la POSAMA
(Lot-et-Garonne), un exemple a la portée
de tous.

Dans les régions ol la reconversion se fait plus
brutalement, par réalisation de grands travaux (Lan-
guedoc) ou par |'arrivée massive d'immigrants (Sud-
Ouest), il est important de ménager une évolution
pour les agriculteurs autochtones (ne serait-ce que
pour rassembler une production suffisante pour agir
commercialement). Le réle joué par un groupement
moderne de producteurs traditionnels, tel la POSA-
MA dans le Lot-et-Garonne, est donc capital au
point de vue psychologique.

Ce groupe montre en effet aux agriculteurs moins
évolués qu'il existe une porte de sortie méme pour
eux, pourvu qu'ils sachent se préoccuper en commun
de leur avenir. Depuis sa réussite, la POSAMA
accélére indirectement la création aux alentours de
groupes commerciaux parmi les petits producteurs.
Les démarches faites depuis un an par des agricul-

teurs traditionnels auprés des services officiels le
montrent clairement,

La POSAMA joue un second rdle non moins
négligeable : des conversations ont lieu actuelle-
ment pour créer un regroupement commercial de
certains groupes importants du département. Il est
capital que la POSAMA figure parmi les partenai-
res de ce futur organisme, car son appartenance
ce regroupement montrerait aux agriculteurs en
retard qu’ils ne sont pas oubliés dans cette future
construction de grande dimension commerciale, et
qu'ils pourraient, en imitant les adhérents de la
POSAMA, participer eux aussi aux décisions com-
munes.

Cette deuxiéme voie dans la reconversion d'une
région est actuellement plus fragile que celle de
Saint-Pol, car les anciennes animosités, tant per-
sonnelles que politiques, sont encore vivaces et le
regroupement mélant les groupes de nouveaux arbo-
riculteurs aux groupes d'arboriculteurs traditionnels
reste provisoirement peu solide.

VIII. — L’ACTION DE L’ETAT : LES POLITIQUES D’AIDE
AUX GROUPEMENTS DE VENTE SONT-ELLES COMPATIBLES
AVEC LE DEVELOPPEMENT DES MARCHES-GARES ?

1. Le développement
des groupements de producteurs
présente-t-ill un intérét pour I’Etat ?

L’Etat, mi par le souci du bien commun, peut-il
consentir a aider une seule catégorie socia{)e, les
producteurs par exemple ? Une telle action ne se
justifie que si elle favorise I'intérét général. Dans le
cas qui nous occupe, une politique d’aide aux grou-
pements commerciaux peut-elle faciliter la rationa-
lisation de la distribution des fruits et légumes, et,
partant, améliorer la situation des consommateurs ?

Il est logique de poser la question en ces termes,
car il n'y a pas de raison suffisante pour que |'Etat
aide les agriculteurs & renforcer leur pouvoir écono-
mique en tant que tel, méme si ceux-ci se trouvent
en retard dans I'évolution sociale.

Cependant, les groupements de producteurs peu-
vent avoir des conséquences heureuses sur I’orien-
tation des cultures et la distribution des fruits et
légumes. Aussi est-ce 13 une raison qui rend l'inter-
vention de I'Etat nécessaire, puisque les groupes

commerciaux apparaissent comme des outils régu-
lateurs de I'équilibre agricole. '

Ceux-ci constituent en effet la premiére pierre d'un
édifice complexe, qui doit non seulement permettre

‘améliorer la commercialisation dans ce secteur
d’activité, mais surtout jouer le réle d’organisme
régulateur, orientant 3 moyen terme les productions
en fonction de la demande. O, c’est bien aujour-
d’hui cette propriété qui fait défaut : les informa-
tions remontent trés mal du niveau de la consom-
mation a celui de la production. N'est-ce pas dail-
leurs la le role de tout service commercial d’entre-
prise : indiquer aux services chargés de la produc-
tion quel produit ou type d’appareil demande le
client, en quelle quantité et a quelle époque ?

Les groupements de producteurs, en intégrant
ceux-ci dans la gestion du premier maillon d'une
chaine de distribution plus efficace, peuvent per-
mettre de faire jouer plus utilement aux « services
commerciaux » de I'agriculture leur véritable réle :
orienter et corriger les quantités et qualités produi-
tes, en fonction de la demande. Mais le groupement
de producteurs ne peut suffire 3 faire régner I'ordre...
Il est nécessaire, sans étre suffisant.
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2. L’Etat doit-il avoir une politique
autoritaire, pour accélérer le déve-
loppement des groupes, ou bien
doit-il choisir des actions d’encou-
ragements, d’accompagnement ?

Y a-t-il intérét & adopter une politique de déve-
loppement autoritaire des groupements ?

Il nous semble que la meilleure fagon d'étre effi-
cace, dans ce domaine, consiste & rendre les pro-
ducteurs plus conscients des problémes d’orienta-
tion commerciale, donc responsables de leur solu-
tion, et finalement préts 4 assumer eux-mémes, en
ce qui les concerne, leur mise & exécution.

Les effets d'un tel effort d'organisation, entrepris
par les intéressés eux-mémes, ne se feront sentir
qu’a longue échéance. Il demande beaucoup d’ima-
gination et surtout un formidable effort d’éducation
commerciale. La formation économique des produc-
teurs et des cadres devrait étre largement encou-
ragée.

Une action réglementaire et autoritaire ne per-
mettrait-elle pas d’aller plus vite ? Oui probable-
ment, mais elle présente & nos yeux des difficultés
qui la condamnent.

L’effort commercial et I'aptitude 4 saisir les oppor-
tunités d’action sont bien assurés dans des entre-
prises privées, lorsqu’elles sont dynamiques et ouver-
tes sur le progrés. A 1'opposé, la gestion des orga-
nismes publics est souvent lourde et trop rigide
pour que ceux-ci assument avec des chances sérieu-
ses de succés des responsabilités dans le domaine
commercial.

Ajoutons, -et c'est probablement l'argument le
plus sérieux, que l'effort de formation et d’accom-
pagnement des groupes sera moins cofiteux et plus
efficace que I'action d’organismes publics se substi-
tuant aux intéressés, méme si la formule adminis-
trative peut sembler avoir des effets rapides.

Il apparait que le développement du mouvement
de regroupement commercial des producteurs, sous
quelque forme juridique que ce soit, est suffisam-
ment rapide et éloquent, dans le domaine des fruits
au moins, pour inciter 'Etat & choisir une action
d’accompagnement de ces efforts (crédit, formation
commerciale, information générale...) plutét qu'une
politique d’intervention directe.

Quelle forme peut prendre une telle politique ?
Les modalités de financement des groupes consti-
tuent évidemment un premier moyen puissant.
Quant 3 l'information, c'est par la poursuite de
recherches précises sur I'évolution de 'appareil
commercial, sur les possibilités de promotion des
ventes, sur la recherche des débouchés, que I'on
favorisera le regroupement de groupes et leur crois-
sance. La meilleure aide que puisse fournir I'Etat
consiste a favoriser la constitution de regroupements
régionaux et surtout interrégionaux.

Quant a la structure capable de servir de support
a cette action et d’en amplifier les réactions, il sem-
ble que c’est au niveau de la base qu'il faut com-
mencer. C'est parmi les nouveaux responsables,
formés par le Cercle des Jeunes Agriculteurs, les
CETA et les Centres de gestion, que I'Etat peut
trouver des interlocuteurs efficaces. Il ne faudra pas¢
oublier les cing observations qui régissent la crois-
sance (voir la conclusion du chapitre V) des groupes
de base, pour pouvoir réussir. Quant aux moyens
pratiques a employer, nous n'avons pas pu les étu-
dier de fagon suffisamment exhaustive pour formu-
ler, sans étude supplémentaire, des conseils raison-
nables,

Il faut dés maintenant agir auprés des responsa-
bles de groupes commerciaux pour les inciter & pen-
ser eux-mémes aux futurs regroupements de grou-
pes, ces oligopoles en puissance, régionaux ou inter-
régionaux, que nous avons définis aux chapitres IlI
et IV. Pour cela, il conviendrait de favoriser la nais-
sance de relations, librement nouées entre groupes
ayant suffisamment d’affinités communes, pour pou-
voir s'imposer eux-mémes, avec lucidité, des régles
commerciales précises et souples. Il est difficile
d’avancer vite dans cette voie, car la définition des
modalités de 1egroupement souléve des questions
trés complexes : répartition des commandes ; mar-
que commune (avec sous-marque indiquant la pro-
venance, pour maintenir une sage discipline), répar-
tition des risques commerciaux, mise en commun
d’une politique de promotion des ventes, etc... Tout
ceci mériterait une continuation des recherches.

3. La poursuite d’'une politique de
développement des marchés régio-
naux d’intérét national est-elle
compatible avec une aide accrue
aux groupements de vente ?

Précisons tout d’abord que l'information sur les
cours est indispensable surtout si les transactions
directes, entre groupements de producteurs et cen-
trales d’achat par exemple, se développent. Mais
une information de mauvaise qualité est aussi
génante que le manque de données officielles. Il
faudrait disposer d’indications sur les prix, pondé-
rées par les quantités vendues dans chaque qualité.

Par ailleurs, il nous semble que la publication a
posteriori de cours, méme et surtout dans un délai
trés bref, devrait de moins en moins servir d’élé-
ments de base pour fixer la décision de vente du
vendeur. Sinon, on continuera a voir les déséquili-
bres s'accentuer, au lieu de se résorber (34). lci
encore, des recherches devraient permettre de pré-
ciser la validité de ces idées.

(34) Les vendeurs « se précipitent » sur la place qui s’est mon-
tiée la meilleure la veille en y expédiant en commission leurs
excédents.
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Ne vaut-il pas mieux concentrer les faibles moyens
d’'information dont on dispose sur deux objectifs :

a) Rassembler une information sur les prix pon-
dérés dans les marchés de détail et de gros des
principaux lieux de consommation (a I'échelon euro-
péen), et non sur les marchés régionaux d’expédi-
tion,

b) Puisque les volumes transitant par ces marchés
régionaux sont appelés & diminuer par rapport aux
tonnages expédiés directement, il faut accompagner
I'information sur les prix de gros d’une information
prévisionnelle trés objective sur les productions des
régions d’expédition (volume, calendrier, prévision
a long, moyen, court et trés court terme). La déci-
sion de vente sera alors beaucoup mieux guidée.
Par ailleurs, une plus grande égalité dans la discus-
sion des prix et des quantités, lors des ventes par
contrat, sera maintenue entre acheteurs et ven-
deurs.

Il reste que, face a ces données sur les prix et les
productions, ceux qui posseédent la possibilité de
stocker et de conserver (froid aujourd’hui, atmo-
sphére contrélée demain) sont aussi ceux qui détien-
nent, dans la mesure ot ils sont organisés, un cer-
tain pouvoir tactique et stratégique sur les marchés.

Le manque de capacité de conservation de la
plupart de nos stations fruitiéres est évident : il
faudrait, selon les estimations du Génie rural, dis-
poser, d'ici 1965, de | 000 000 m® de chambres froi-
des, en plus des 600 000 m’® actuellement existants.
C’est d'ailleurs la seule arme que puissent détenir
les producteurs. L'inventaire des stations fruitiéres,
établi par le service technique du froid du Génie
rural, indique que la répartition des chambres froi-
des se fait actuellement de la facon suivante :

Coopératives, SICA ............ 280 000 m’
Arboriculteurs, Sociétés civiles .. 270 000 m®

Négoce .......... i 130 000 m*

Remarquons tout de suite que cette arme, laissée
entre les mains des producteurs inorganisés, est aussi
néfaste que son absence. L'exemple de la poire, en
1962, est assez éloquent : le retard de la récolte s’est
ficheusement répercuté sur I’ensemble de la cam-
pagne de vente (poires d'automne et raisins de
table). Peut-étre aurait-on pu se « débarrasser » plus
rapidement des premiers excédents. La tentation a
été de trop stocker, chacun espérant que la situa-
tion s'améliorerait (parce que d’autres stations se
décourageraient de conserver leurs poires ?) avant
que n'arrive la masse des fruits d’automne.

Nous sommes donc dans un domaine trés diffi-
cile : si I'on acquiert peu & peu une maitrise com-
merciale, il faut bien penser que les effets ne s'en
feront vraiment sentir que si I'organisation de vente
est cohérente (c'est-a-dire, qu’elle intéresse 1'ensem-
ble des regroupements de groupes). Dans 1'exemple
de la poire, on aurait dii pouvoir fixer des normes
de standardisation des fruits, adaptées aux condi-
tions de 1'année 1962 (pour retirer du circuit un cer-

tain pourcentage de fruits jugés de qualité insuffi-
sante). Une telle décision ne peut étre prise que si
Fon établit un programme de stockage des fruits,
commun g toutes les stations fruitiéres. Encore faut-
il éviter de limiter de facon malthusienne la pro-
duction. La limite n’est pas claire, entre les mesures
de sauvegarde a court terme, et la recherche d’une
expansion des débouchés a long terme.

Ces données étant admises, il convient de s'inter
roger sur le réalisme des investissements consentis
par I'Etat dans le domaine de la distribution des
fruits et légumes.

D’un c6té, des crédits sont affectés a 1'aide a la
construction de stations fruitiéres. Nos besoins sont
immenses dans ce domaine, surtout au moment ol
la normalisation obligatoire rend nécessaire, pour
tous les transports interrégionaux de fruits et légu-
mes, le passage par le stade du conditionnement.
Le groupe de travail « équipements collectifs » (Com-
mission de I’agriculture du IV® Plan), animé par
M. Anquez, indique qu'il faudrait prévoir d'ici 1965,
le stockage frigorifique supplémentaire de 600 000 t
de pommes, de poires et la construction de 200 sta-
sions fruitiéres.

Le cofit d'un tel programme avoisine 300 a 400
millions de F. Les possibilités de financement par
I'Etat n'excéderaient pas 150 millions de F.

En ce qui concerne la construction des marchés
régionaux d’expédition, classés d'intérét national,
le programme se trouve sérieusement avancé. Quel-
ques informations fragmentaires montrent que les
dépenses déja engagées, et qu'on ne peut arréter,
compte tenu des « enchainements administratifs »,
sont actuellement les suivantes

15,3 millions de F pour Agen. Cette dépense
a permis de construire un « carreau »
de 600 places, 14 cases de grossistes
(30 m x 10 m), quatre stations frui-
ticres de 2 000 t/an chacune (35), un
entrepdt frigorifique de capacité de
20 000 t, et les embranchements fer-
roviaires indispensables ;

13,5 millions de F pour Montauban ;

4.5 millions de F pour Villeneuve-sur-Lot ;

Total 33,3 millions de F.

Il convient d'ajouter & ce chiffre les dépenses
engagées & Nimes et Avignon. On se rendra compte
qu'il y a en fait concurrence entre deux types d:ﬁe
rents d investissements, et qu'il devient nécessaire,
compte tenu des limites budgétaires, de chOIs}r',\ ou
au moins de définir, la place des stations fruitiéres
par rapport aux marchés-gares.

Quel est I'intérét respectif de ces deux formes
d’action : la nécessité du conditionnement et du
(35) La conception de ces stations ne parait pas malheu{euse-
ment adaptée aux méthodes modernes de manutention et d’orga-
nisation pour le conditionnement et le stockage des fruits.
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stockage exige en premier lieu qu'il existe des sta-
tions fruitiéres, aussi cohérentes que possible et tra-
vaillant au cofit unitaire le plus bas possible.

Les modifications survenues dans la distribution
rendent caduque I'idée du marché, aire géographi-
que bien définie, dans laquelle toute 1'offre est réu-
nie, suivant des régles d'unité de lieu et de temps
complétement dépassées. L’évolution suivie aux
U.S.A. depuis 10 ans nous enseigne suffisamment
quelles sont les erreurs & ne pas commettre dans
ce domaine. Le lecteur méditera avec soin I’excel-
lente étude de M. Le Gouis, sur « la commerciali-
sation des fruits et légumes aux Etats-Unis ». Il
écrit : « L’évolution des circuits commerciaux est
tellement rapide qu'il convient d'appliquer les régles
de grande prudence quant & |’amortissement des
structures affectées & un usage déterminé... Il y
aurait lieu de voir également si cerfaines étapes
intermédiaires dans "I'évolution du commerce des
produits agricoles, qui ont eu leur utilité en leur
temps, ne pourraient pas étre sautées dans 1'évolu-
tion décalée de quelques décennies des pays euro-
péens. Ainsi, la vente aux enchéres des fruits et
légumes semble en pleine régression aux Etats-
Unis » (36).

Peut-étre est-il possible d’orienter les investisse-
ments en matiére de marché-gare d’'une facon tres
différente : simple infrastructure d’information et de
stockage centralisé, par laquelle passeraient soit des
échantillons, soit des produits devant étre stockés

CONCLU

]” L’accélération du développement des groupes
de vente en commun est récente. Leur poids écono-
mique n'est plus négligeable aujourd’hui, puisqu'ils
participent pour prés de 20 % environ aux expédi-
tions interrégionales de fruits et légumes. Ce mou-
vement est plus important dans le domaine des fruits
(prés de 25 % des expéditions interrégionales) que
dans celui des légumes (entre 5 et 10 %).

2° Le poids commercial de ces groupes s’accroitra
assez vite dans les années prochaines. Il semble
que la proportion de 25 %, indiguée -au paragraphe
précédent, sera rapidement dépassée. Dans le do-
maine des fruits, il est probable que les groupes
commercialiseront 40 % au moins des pommes de
grandes variétés.

Ainsi, pour la seule variété Golden Delicious, le

tonnage vendu en commun par les groupes actuel-
lement existants, atteindra 150 000 t environ en 1965

(36) Economie rurale, n° 49, juillet-septembre 1961. C’est nous
qui avons souligné certains passages.

a plus long terme (37), les marchés-gares seraient
alors des lieux de rencontre de personnes, pour ceux
qui le désireraient : acheteurs étrangers venant s'in-
former des possibilités régionales, groupements de
producteurs recherchant des données sur les débou-
chés, des adresses de maisons commerciales, etc...

Les stations fruititres, pierre de base de I'édi-
fice, graviteraient autour de ces « bureaux d'infor-
mation ». Inutile de préciser que, dans cette pers-
pective, les périmétres de protection sont totalement
a proscrire |

4. Conclusion

Il est grand temps de prendre conscience des véri-
tables problémes A résoudre, qui sont de deux
ordres : le choix et la dimension des entreprises
commerciales opérant & chaque niveau d'une part ;
les nécessités commerciales de la concurrence euro-
péenne d'autre part.

Quelques groupements de vente montrent dés
aujourd hui la vole & suivre.

11 suffit de connaitre I'optimisme en matiére com-
merciale, manifesté par les responsables des grou-
pements dynamiques, pour étre assuré de leur réus-
site future. Nous ajouterons que tout dépend aussi
de la qualité des nécessaires regroupements de grou-
pes, qui seront réalisés dans les deux ou trois années
a venir,

SIONS

alors que la production nationale n’excédera guére
3 4 400 000 t pour cet article.

Ces derniers chiffres montrent que les organismes
de vente en commun rassemblent bien souvent des
producteurs pris parmi les plus dynamiques : en
eftet, la variété Golden Delicious, qui fait depuis
quelques années 1'objet d'un engouement massif.
constitue 70 % des jeunes vergers modernes.

3 Le développement ultérieur des groupes de
vente en commun résulte de 'attitude des produc-
teurs encore indépendants vis-a-vis des problémes
commerciaux.

Estiment-ils qu'ils seront capables de continuer &
vendre seuls dans de bonnes conditions ? Ou bien
sont-ils conscients de la véritable dimension des pro-

lémes anxquels il leur faudra faire face ? Et, dans
ce cas, s'ils veulent améliorer leur sort, n’ont-ils pas
a choisir entre deux solutions seulement : se lier

(37) Mais ici encore la plus grande prudence s'impose : ne
faut-il pas reconditionner les produits conservés pendant plusieurs
semaines, avant de les expédier ?
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davantage soit & un distributeur en gros, soit aux
autres producteurs, en entrant dans un groupe cons-
titué ou en en créant un autre ?

4° Pour étre efficaces (par exemple, pour rendre
homogenes des produits aux multiples provenances),
ces groupes doivent étre vivants. Or, ils réunissent
le plus souvent un grand nombre de producteurs.
Cette hétérogénéité les rend fragiles. lls sont plus
sensibles aux difficultés externes de la vente, que
ne le sont les grandes entreprises & direction cen-
tralisée. Nous abordons ici un probléme difficile,
celui de I'attitude des producteurs plus ou moins
isolés (mais non indépendants), vis-a-vis du groupe
et de I'action collective en matiére commerciale.

Pour résorber les conflits internes, nous avons
énuméré, a la fin du chapitre V, quelles nous sem-
blaient étre les conditions indispensables d la crois-
sance de tels groupes. Les entreprises adhérentes
doivent s'intégrer totalement dans le plan commun
de production, La cohésion interne s’accroit lorsque
I'autofinancement des investissements communs est
suffisant (20 & 25 % par exemple). A ces conditions
seulement, le groupe peut grandir et favoriser la
croissance ultérieure des entreprises adhérentes. Ceci
est bien la marque des groupes dynamiques.

Peu de groupes semblent mettre en ceuvre har-
monieusement ces préceptes. Ce sont surtout les
organismes importants, rassemblant un nombre peu
" élevé de producteurs, qui manifestent le maximum
de dynamisme commercial. Ceci tient le plus sou-
vent a leur grande cohésion, a 'existence de sur-
plus financiers et aux réserves qui ont pu étre cons-
tituées.

5° Il semble contradictoire de prétendre d’une part
rallier beaucoup de producteurs, pour agir par la
masse, et d'autre part créer des organismes dyna-
miques, rassemblant un petit nombre de person-
res, pour agir par la quadlité et |'uniformité du pro-
duit,

Pour éviter les réactions hostiles du milieu vis-
A-vis des agriculteurs groupés, il est indispensable
de résoudre ce dilemme. Le succes ultérieur des
groupes et la signification méme de ce phénoméne
en dépendent. Il semble toutefois que la croissance
rapide des entreprises de production a I'intérieur des
groupes sera finalement la seule fagon de résoudre
cette contradiction.

6° Vouloir contraindre |’ensemble des producteurs
d'un produit et d'une région par une seule orga-
nisation réglementaire, ne peut résoudre tous les
problémes. 1l est probable que les « comités éco-
nomiques de producteurs », dont la création est pré-
vue dans la loi complémentaire d’orientation agri-
cole, peuvent faciliter la normalisation des produits
par exemple.

Mais il ne semble pas qu'ils soient aptes a jouer
un role efficace dans la vente elle-méme, ou du
moins dans les transactions avec les formes de dis-
tribution les plus modernes.

7° Le role essentiel, et combien de fois oublié
hélas ! d'un service commercial n'est pas, en effet,
de chercher des clients et de leur vendre ce que
livrent, au jour le jour, les ateliers de production.
C'est de prévoir I'évolution des débouchés et d’agir
auprés des producteurs pour que ceux-ci soient en
mesure de satisfaire la demande future (en qualité
et en quantité). Cela est beaucoup plus difficile.
Mais c’est & ce prix qu'une organisation commer-
ciale, quelle que soit sa nature, peut étre efficace.

I faut donc établir un systéme de relations humai-
nes, qui permette de faire circuler les informations
regues par le bureau de vente vers les producteurs,
et qui les fasse participer ensuite aux décisions com-
munes en résultant. La contrainte ne peut produire
cette indispensable coordination. Il faut une adhé-
sion réelle, qui ne peut venir que de la base.
[’accord mutuel se transmet ensuite i travers les
groupes, jusqu'au centre de décision commercial,

8 Une structure pyramidale, rassemblant des
groupes a taille humaine, telle qu’elle est réalisée
par I'Union des coopératives des Pyrénées-Orienta-
les, convient assez bien au niveau de la région. Rien
n'empéche ensuite de favoriser le développement
de liaisons interrégionales entre les groupes intéres-
sés par la vente d'un produit déterminé.

Nous sommes désormais entrés dans la période
des regroupements de groupes, qui se dessine en
plusieurs endroits & travers la France.

9 Quelles sont les actions pratiques qui permet-
tent de concrétiser et d’organiser cette action com-
mune ? Il faut maintenant voir plus loin que sa
région. Nous citerons trois exemples, montrant !'in-
térét que revét cette coordination interrégionale.

a) La mise au point d'un réseau de prévisions de
récolte, a court terme (quelques mois ou semaines
avant récolte), et de prévisions de vente a trés court
terme. :

b) En partant de 13, il devient possible d’entre-
prendre des actions de promotion des ventes, pour
les trop nombreux accidents passagers de surpro-
duction, qui ne durent souvent que quelques jours,
mais qui perturbent l'ensemble d'une campagne.
Sans trop espérer du succés de ces actions, remar-
quons qu'elles peuvent étre engagées soit avec les
centrales d’achat regroupant suffisamment de points
de vente, soit au moyen de circuits témoins de
vente (dans les zones de vacances par exemple).

c) Finalement, on sera naturellement amené a
s’ attaquer au difficile probléme de la régularisation
des ventes. L'accroissement de la capacité de stoc-
kage d'organismes indépendants dans leurs déci-
sions, est beaucoup plus nocif que 1'absence de fri-
gorifiques, car 1'isolement favorise la spéculation.

Décider, comme ce fut le cas durant 1'été 1962,
de stocker trop de poires d'été (et donc de se refuser
en temps utile & tout effort de publicité et dg dis-
tribution de ces articles) reporte les difficultés de
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vente sur la poire d'automne, et sur les autres pro-
duits substituts : raisins de table, pommes précoces
ov bananes. On amplifie les déséquilibres.

10° Ces diverses perspectives et les possibilités
qu’elles offrent, montrent que, dans le domaine des
truits, la nature de la concurrence commence a
changer. _

Nous avons montré, & la fin du chapitre II, que
la concentration de I'offre par le moyen des grou-
pes de vente en commun s'accroit suivant un rythme
rapide.

Dans cette perspective, il semble que le compor-
tement des centres de décision indépendants évo-
luera beaucoup. Alors que les nombreuses entre-
prises qui expédient actuellement des fruits, subissent
les fluctuations du marché, les relations qui s'éta-
bliront entre quelques centres de décision impor-
tants seront a l'avenir d'une tout autre nature. Des
effets de domination s’exerceront, tant sur les con-
currents que sur les acheteurs, pour maintenir les
prix a certains niveaux, essayer de différencier les
produits, provoquer des actions de publicité et de
distribution, etc... Nous sommes, en puissance, de-
vant une situation de concurrence oligopolistique.

11° 11 peut étre profitable pour la collectivité de
voir s'établir un tel type de concurrence, pourvu
qu'il n'aboutisse pas a des profits abusifs. Cela a
d’ailleurs peu de chances de se produire car, non
seulement il existe pour chaque fruit de nombreux
substituts, mais encore l'entrée dans la branche est
pratiquement impossible a limiter.

Quant aux producteurs, c’est par la constitution
de tels organismes commerciaux qu'ils arriveront a
accroitre légérement leur sécurité. En particulier, ce
sont ces groupes de vente en commun qui peuvent
le mieux orienter la production future en fonction
de la demande.

Enfin, un telle structure commerciale sera pour
'Etat moins cofiteuse dans son fonctionnement et
plus précise dans ses effets que nos organismes
actuels d’intervention sur les marchés (FORMA par
exemple). Elle est en effet capable d'engager des
actions spécifiques au niveau de la production ou
de la transformation, alors que les interventions
actuelles sont indifférenciées et portent sur I’ensem-
ble d'un produit.

Si ces points de vue sont admis, il est probable-
ment conforme a l'intérét général de favoriser la
croissance des groupements de vente. On se gardera
cependant des créations artificielles. Malgré leur
apparente anarchie, il vaut mieux, pour I'Etat, en-
courager les groupes de personnes en voie de consti-
tution, mener aupres d’eux une action d'information
commerciale, d’aide financiére et d’assistance tech-
nique efficace, que de créer de toutes piéces un
réseau de stations, sans accord préalable des pro-
ducteurs.

12° Les besoins en stations fruiti¢res sont grands :
200 a 250 environ devraient étre créées pour la
période 1963-65. Du seul point de vue financier, il

ne semble donc pas possible de construire & la fois
des marchés-gares et des stations fruitiéres. Les
Lesoins en crédits sont de I'ordre de 350 & 400 mil-
lions de F. pour les seules stations de conditionne-
ment et de stockage. Le cofit des travaux engagés
pour les marchés d'intérét nationaux (M.I.N.), dans
les régions d’expédition, dépasse déja 50 millions
de F. Il y a donc concurrence en matiére d'inves-
tissements publics.

De plus, I'existence de groupes de vente en com-
mun, établis autour d’une ou plusieurs stations
fruitiéres, supprime les transactions sur le marché
régional d’expédition, en les reportant directement
sur les marchés de gros. Il ne s’agit donc pas seu-
lement d’une concurrence au niveau des investisse-
ments publics, portant sur deux fagons différentes
de réaliser une méme opération (I'expédition), mais
bien de deux conceptions commerciales s’ excluant
['une 'autre.

La meilleure illustration de ce fait existe au mar-
ché-gare d'Agen. Les fruits des adhérents de la
SICAFRUIT, installée sur le M.I.N., ne passent
jamais sur le carreau dudit marché. Ils sont appor-
tés directement, conditionnés, expédiés et la pre-
miére transaction commerciale a lieu sur les places
de consommation. La création de groupes de vente
¢n commun, qui permettent au producteur de s’orga-
niser, rend caduque et sans objet la réorganisation
des marchés, telle qu'elle est congue actuellement.
L'infrastructure des M.I.N. est non seulement trop
coiiteuse mais inadaptée aux nécessités de la dis-
tribution moderne.

13° Compte tenu des installations réalisées et des
projets en cours, il semble indispensable d’harmo-
niser ces conceptions. Le M.LLN. peut servir de
réseau d’informations et ses installations frigorifi-
ques servir d'appoint pour les divers utilisateurs.
Quant aux producteurs, ils installeront leurs sta-
tions autour ou sur les marchés-gares.

L’implantation optimum d’une station dépend de
la densité des vergers, des possibilités d’embran-
chement ferroviaire, du cofit des terrains et des frais
d’aménagement de ceux-ci. Les fruits ou légumes
doivent faire 1'objet d'une vente au meilleur prix, il
est imprudent de leur faire supporter des charges
de conditionnement et de stockage trop élevées.

Il est donc nécessaire, si les M.LN. veulent
accueillir sur leur terrain des stations de conception
économique, que soient modifiées les modalités
actuellement retenues. Louer un simple emplace-
ment du marché & une station, et lui laisser édifier
ses batiments en construction légére, serait 1'idéal,
I"architecture dit-elle en souffrir | Nous doutons
fort, malheureusement, que les rigidités de notre
organisation administrative permettent de réaliser
une telle symbiose.

14° Ce premier tour d'horizon touche & de nom-
breux sujets, que nous n'avons pu, faute de temps,
approfondir suffisamment. Il serait nécessaire, en
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particulier, d'étudier plus en détail les relations
entre les groupes et leurs adhérents (tant du point
de vue technique, économique, qu'humain). De
méme, I'hostilité d'un milieu, resté parfois en retard
dans I'évolution, pose des problémes trés difficiles
A résoudre au niveau d’une région.

Dans le domaine de la concurrence, la situation
est trés mouvante : il serait nécessaire d’étendre
cette investigation a la vente des produits frais pour
la conserve et la congélation. La concentration qui
se dessine dans ces domaines, pose aux producteurs
des problémes aussi redoutables que ceux qu'ils

rencontrent aujourd’hui avec les formes nouvelles de
distribution de produits frais.

Il reste de nombreux problémes non résolus
parmi eux, nous citerons en particulier celui de la
concurrence entre agriculteurs produisant le méme
produit dans des régions différentes. Comment défi-
nir des objectifs pour chacun ? Par une voie régle-
mentaire (comités économiques de producteurs) ou
par celle de la concurrence oligopolistique (regrou-
pements interrégionaux et spécialisés) ? Par qui et
comment seront arbitrés, dans chaque cas, les con-
flits entre ces régions ?
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