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Le négoce viti-vinicole
Alain Berger, M. Charles Arnaud, M.F. Badis, M. Maamoun

Résumé

Le fait que la valeur ne se situe pas au méme stade de la filiere viti-vinicole selon que le produit est plus ou moins personnalisé
par l'origine, est source de conflits pour son appropriation par les divers opérateurs. L'étude approfondie des politiques
financiéres et commerciales menées par les 150 premieres sociétés de négoce de vin au cours de la période 1973-1978 a
permis de révéler la perte du pouvoir fondamental que détenait le négoce au sein de la filiére par suite de conflits intensifiés
depuis 1973.

Abstract

Along the grape-wine marketing and processing channels, value creation takes places at different levels according to the
influence its origin has on the final product. This is a cause of conflict between market operators. A study was made of the
marketing and financial policies of the largest 150 wine trading firms for the 1973-78 period. It showed that intensified conflicts
had led to a loss of the great power those firms used to hold.
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suite de conflits intensifiés depuis 1973.

ding to the influence its origin has on the final product.

Résumé : Le fait que la valeur ne se situe pas au méme stade de la filiére viti-vinicole selon que le produit est plus ou
moins personnalisé par I'origine, est source de conflits pour son appropriation par les divers opérateurs. L’étude appro-
fondie des politiques financiéres et commerciales menées par les 150 premiéres sociétés de négoce de vin au cours de la
période 1973-1978 a permis de révéler la perte du pouvoir fondamental que détenait le négoce au sein de la filiere par
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Summary : Along the grape-wine marketing and processing channels, value creation takes places at different levels accor-
This is a cause of conflict between market operators. A study
was made of the marketing and financial policies of the largest 150 wine trading firms for the 1973-78 period. It showed
that intensified conflicts had led to a loss of the great power those firms used to hold.

Jusqu’a la fin des années soixante, la filiére viti-vinicole pré-
yentait une forte division des taches sans chevauchements con-
flictuels. La négoce détenait au sein de cette filiére le pouvoir
¢conomique prépondérant : point de passage obligé pour la
mise en marché du produit, il pouvait imposer les termes des
rapports d’échange et maitriser sans trop de difficultés son
prélévement de valeur au sein de la chaine.

La crise de 1973

La crise de 1973 fut néanmoins révélatrice de faiblesses rela-
tives du négoce, provoquées essentiellement par des compor-
tements spéculatifs excessifs, mais accentuées par une réorga-
nisation des autres opérateurs de la filiére : développement de
la vente directe par les producteurs, prise en charge de fonc-
tions commerciales par les coopératives — forte concentration
de la distribution en aval.

La sphére d’activité du négoce s’est par suite considérable-
ment restreinte au sommet ou le marché, natlonal_ comme
international, subissait une forte vague de transformations.

Meéthode d’analyse

L’étude menée concerne la période 1973-1978, et porte sur
les 150 plus importantes sociétés de négoce de vin par le
chiffre d’affaires. L’approche micro-économique vise a con-
naitre les divers aspects de la politique générale de chacune des
sociétés (stratégies financiéres et commerciales, politique du
produit). Une approche macro-économique permet d’établir le
réseau des liaisons financiéres, de définir la politique des pdles

de concentration, et d’analyser la modification des rapports
d’échange.

Deux produits distincts

Cette double approche révéle une incontestable modifica-
tion de la position du négoce. Avant d’en préciser les princi-
paux aspects, soulignons qu’aucune analyse rigoureuse du sec-
teur viti-vinicole ne peut &tre menée sans avoir au préalable
distingué deux produits : le vin personnalisé par I’origine,
placant en général la rente en amont du négoce, et celui per-
sonnalisé par son élaboration pour lequel la fonction du
négoce est essentielle pour I'individualisation du produit.

Premiers résultats

Les nouvelles composantes du rapport de forces au sein du
secteur ont plus souvent conduit le négoce a subir les modifi-
cations plutdt qu’a les maitriser : le déclin général des filiales
frangaises de groupes étrangers, la disparition de nombreuses
sociétés, I'intégration ascendante pratiquée par la grande dis-
tribution, la puissante organisation dominatrice des importa-
teurs sur les marchés extérieurs, la tendance a diminuer la
durée de vieillissement des vins d’appellation liée aux con-
traintes financiéres, tels sont les principaux phénoménes révé-
lateurs de politiques soumises menées par le négoce.

Conclusions

La limitation de la capacité d’innovation au sein du secteur
viti-vinicole peut constituer 'une des raisons de la faiblesse
relative du négoce ; d’autres recherches menées actuellement
permettront peut-étre de le confirmer.
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