106 |

nﬂ”’”

iformations isdnes sn UAGRICULTURE

“

Intégration verticale

et contrats en agriculture

|. R.F.d'Allemagne

COMMISSION DES COMMUNAUTES EUROPEENNES

DIRECTION GENERALE DE L'AGRICULTURE
DIRECTION «ECONOMIE ET STRUCTURE AGRICOLES» — DIVISION «BILANS, ETUDES, INFORMATION»



collsvs
Text Box


La reproduction, méme partielle, du contenu de ce rapport est subordonnée
a la mention explicite de la source



106 | 2

J”’H

liformstions sdomts sn LACRIGULTURE

Intégration verticale

et contrats en agriculture

“ 1L R.F.d'Allemagne

COMMISSION DES COMMUNAUTES EUROPEENNES

DIRECTION GENERALE DE L'AGRICULTURE
DIRECTION «ECONOMIE ET STRUCTURE AGRICOLES» — DIVISION «BILANS, ETUDES, INFORMATION »



collsvs
Text Box

collsvs
Text Box


AVANT PROPOS

La présente étude sur l'intégratien verticale, la participatien eu la
négeciatien de centrats en agriculture a été réalisée par un greupe d'ex-—
perts dans le cadre du preogramme d'études de la Directien générale de

1tagriculture.

Le présent decument censtitue le rappert peur la république fédérale

d'Allemagne. Il a été établi par :

R. ven ALVENSLEBEN, prefesseur a 1°'

"Institut fiir Agrarpelitik, Marktferschung und
Wirtschaftssezielegie der Universitidt Benn"

(Institutde pelitique agricele, d'étude de marché et de secielegie
éconemique de l'université de Benn) et, depuis le ler ectebre 1972,
a1t

"Institut fir Agrardkenomie der Universitdt GUTTINGEN

(Institut d'éconemie agricele de 1l'université de Géttingen)

en collaberation avec :

MM, W. ESSEIMANN
M, LUCKEMEYER
O. OTTMANN

du premier de ces instituts.
Les autres rapporis sont publiés en annexe.

Les divisiens "Bilans, études, infermatiens" et "Cenditiens de cencur-
rence en agriculture" de la Directien générale de 1l'agriculture ont parti-

cipé aux travaux.

La présente étude ne refléte pas nécessairement la pesitien de la Cem-—
mission des Communautés eurepéennes dans ce demaine et ne préjuge nullement

de l'attitude future de la Cemmissien & ce sujet,
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INTRODUCTION ET DEFINITIONS

Le présent rappert concerne la situatien, les facteurs déterminants

et les effets des diverses fermes que revét 1'intégration verticale dans

l'agriculture de la RFA., L'intégration verticale perte, selen SCHOPEN (1)

sur les cas suivanis :

1,

24

3.

1)
2)

Intégration verticale par contrat : elle regroupe :

a) les centrats individuels entre les preducteurs agriceles et leurs

partenaires sur le marché,

b) les contrats cellectifs entre les groupements de preducteurs agriceles

et les partenaires sur le marché aux stades suivants de l'activitié éco-
nomique et

c) les engagemenis statutaires de livraisen dans les ceopératives et les

seciétés agriceles de capitaux.

Intégratien verticale des entreprises : elle cemprend selon SCHOPEN (2)

a) l'interpénétration verticale des entreprises
D) le groupement vertical d'entreprises et

c) la création & 1'intérieur d'entreprises existantes d'établissements

appartenant 3 des secteurs écenomiques situés en amont et en aval,

Les co-entreprises : il s'agit ici d'un cas particulier de 1'interpénéira—

tatien verticale des entreprises, qui sera examiné spécialement dans le
cadre de 1'étude, Une co-entreprise (joint venture) est une filiale

commune d'entreprises dont l'activité se situe & des stades différents
du marché. Ce qui neus intéresse surteut ici, ce sont les entreprises
expleitées en commun par les agriculteurs ou leurs ceepératives et les

entreprises situées en aval.

W. SCHOPEN : Die vertikale Integratien in der Landwirtschaft.
Thése Benn 1966, p. 15 &q.

W. SCHOPEN : op.cit. p. 17 et sq.
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L'étude se concentre sur les formes de 1l'intégration verticale auxquelles
participent directement les producteurs agricoles. Il n'est pas tenu compte
des formes d'intégration aux stades suivants de 1l'activité économique.

Omt été examinés : les produits agricoles ci-aprés : blé de force, orge de
brasserie, houblen, pommes de terre, légumes et fruits indusiriels, bette-
raves sucriéres, porcs a& 1l'engrais, bovins de boucherie, veaux de boucherie,

oeufs, volailles et lait.

On trouvera dans ce rapport des informatiens que les auteure ent ras-
semblées & partir d'euvrages et de revues spécialisées et de demandes
orales et écrites adressées & de nombreuses autorités, organisatiens et
firmes. Bien que le manque de temps et de moyens n'ait pas permis de réali-
ser une étude trés large, le présent rappert donne, sinen une image cempléte
et détaillée, du moins une vue d'ensemble de la situation actuelle, de 1'éve-
lutien, des facteurs déterminants et des effets de l'intégration verticale
dans 1l'agriculture allemande, L'appréciatien détaillée des diverses fermes
d'intégration verticale devrait faire l'objet d'études particuliéres plus

poussées.



l. Blé de force

1,1. Situation du marché et precessus de commercialisatien

Le marché allemand du blé est caractérisé par d'impertantes interventions
de 1'Etat. Au cours des campagnes 1967/68 & 1970/71, en meyenne 26 % de la
preduction utilisable ou 42,7 % du blé vendu par les agriculteurs ent fait
1'objet d'interventiens ou ont été dénaturés en aliments pour animaux.

Si 1'on ne tient pas compte des années de maigre récolte (1970/71), le ni-
veau des prix tend donc en général vers le niveau du prix d'interventien.
Le blé pouvant servir de blé de mélange fait cependant exception & cette
régle; peur cette variété de blé, les minoteries-paient normalement un prix

qui se situe au—dessus du niveau du prix du blé nermal.

La plus grande partie des besoins en blé de mélange est couverte par des
impertations en prevenance des pays tiers. Ainsi que le montre le tableau 1,
la prepoertion de blé en prevenance des pays tiers par rappert aux quantités

tetales traitées a diminué au cours des derniéres années.,

TABLEAU 1

Productien utilisable, ventes des agriculteurs et quantités

de blé traitées en RFA (en milliers de tonnes)

1967/68 1968/69 | 1969/70 |1970/T1

Preductien utilisable 5644 6012 5820 5492
Ventes des agriculteurs 3307 3681 3599 3434
Quantités traitées dent 3 3763 3 3736
blé_indigéne 2233 2350 222% 2;;8

blé en prevenance des pays de la

Coemmunauté 342 T20 699 492

blé en provenance des pays tiers 994 993 833 726
Blé en provenance des pays tiers 25,2 26,4 21,9 19,4
par rapport & la quantité totale
traitée (en %).

Source : BML, Mihlenstelle (Ministére de 1'alimentation, de 1l'agriculture et
des foréts — La Meunerie).



—4-

Cette situatien s'explique, d'une part par l'amélieratien de la qualité
meyenne du blé indigéne et, d'autre part, par l'augmentatien de la preductien
de blé de ferce allemand.

I1 est difficile d'évaluer la quantité de blé de feorce preduite en
Allemagne, Si 1l'en définit le blé de ferce dans l'esprit du 6éme réglement
d'applicatien de la lei sur la structure du marché (Marktstrukturgesetz) du
14 avril 1970 cemme "'1'ensemble des variétés dent la valeur minimale
de sédimentatien est de 30 et dont la teneur brute minimale en pretéines
de la matiére sdche est de 12 % pour un facteur de conversien de 1'azote
de 5,7"1), plus de la meitié de la preductien allemande de 1970 entre dans
cette catégerie. Ne peuvent teutefois €ire payés & un prix supérieur par rap-
port au blé de qualité normale que les lots suffisamment impertants présen-
tant une grande pureté variétale qui ent été cenditiennés et stockés séparé-
ment, Seuls quelques lots peu importants peuvent remplir ces conditions.
Ainsi, peur 1970, les offres de blé de force au Schleswig-Helstein et en
Baviére ent été évaluées regpectivement a 120,000 et & 31.000 tonnes 2).
Dans les autres Linder, également, de petites quantités dont on ne cennalt

pas 1l'impertance ont été cemmercialisées.

Ce sent le secteur cemmercial et les ceepératives qui assurent princi-
palement 1'éceulement du blé de ferce, dent une pariie est également vendue

directement aux mineteries.

En 1970/71, il y avait encere 4.746 minoteries en RFA. Les 83 minoteries
dent la capacité de preductien annuelle est supérieure 3 10.000 t ent assuré
64,3 % de quantités tetales traitées de blé tendre et de seigle (voir tableau
2).

1) H.J. RECKE et M., SOTZECK : Marktstrukturgesetz mit Erlauterungen und
Materialen, Hildesheim, p. 103.

2) H. BOLLING : Qualititsweisen als Voraussetzung besserer Fertigungs-—
erzeugnisse, Detmold 1971.



TABLEAU 2

Classificatien des mineteries allemandes selen la taille
des etablissements (1970/71).

Catégeries de mineteries Nombre d'établissements| Blé tendre et seigle

(en tennes de quantités 13

traitées annuellement) Nembre % en milllers en %

de tonnes

Jusqu'a 1.000 ¢ 4.258 89,8 488,2 10,0

entre 1,000 et 3.000 t 246 52 409,0 8,4
" 3,000 et 5.000 t 86 1,8 323,3 6,6
" 5,000 et T.500 t 45 0,9 286,7 5,9
" 7500 et 10000 t 28 0,6 232,2 4,8

plus de 10,000 t 83 1,7 3.137,6 64,3

au total 4.746 100 4.877,0 100

Source : Mihlenstelle

Teutefois, la cencentratien effeciive de la demande de blé de meunerie
devrait 8tre supérieure & ce qu'indiquent les statistiques relatives aux
diverses catégories d'impertance des établissements. En 1966 déja, le chiffre
d'affaires des 12 greupements de meuneries les plus impertants atteignait
43,3 % du chiffre d'affaires tetal du secteur censidéré 1 . En 1971, sept
greupements de meuneries seulement se seraient partagé 75 % du chiffre

dtaffaires toetal dudit secteur 2).

1,2, Formes et extension de l'intégratien verticale

Au 15 décembre 1971, il y avait en RFA 136 greupements agréés de preduc-
teurs (anerkannte Erzeugergemeinschaften) de blé de force; 44 autres groupe-
ments avaient été créés, mais n'avaient pas encere été agréés 3). La plupart
d'entre eux cultivent surteut du blé de force, En outre, il existe en Baviére
enviren 20 & 30"asseciations de preducteurs" (Erzeugerringe), qui ent été créées
non pas en vertu de la loi sur la structure du marché (Marktstrukturgesetz),
mais en vertu de la lei bavareise sur la premotien de 1l'agriculture

(Bayerische Landwirtschaftsf’érderungsgesetz)‘4 .

1) E. BATZER et M. ELI : Der deutsche Agrarmarkt, Francfort 1970, p. 89
2) Verbrauchcrpolltlgche Korrespondenz, n° 23/1971.

3) Agrarbericht 197QVBundesreg1erung (Rappert agricele de 1972 du Geuverne-—
ment fédéral)., Materialband, p. 295.
4) G. SCHRAMM : Erzeugerzusammenschlusse der pflanzlichen Produktion in Bayern
Der Karteoffelbau 6 1971, p. 153
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En vertu de la lei sur la structure du marché l), les membres des greu-
pements de producteurs sent tenus, seit "d'effrir & la vente, par l'inter-
médiaire du groupement de preducteurs, la totalité des preoduits destinés a
la vente qui fent 1l'objet de l'activité du greupement des preducteurs"”
(groupement d'effres), soit d'effectuer la vente conformément "a des régles
communes de vente" (groupement de ventes). Ces régles cemmunes de vente
deivent perter sur le prix & exiger, sur la date de la livraisen, ainsi que
sur les conditions commerciales; elles ne doivent cependant pas figurer dans

les contrats cenclus avec les acheteurs,

I1 semble bien que la plupart des groeupements de preducteurs de blé de
ferce seoient du type groupemenis de ventes. Par censéquent, les liens qui les
unissent aux acheteurs sent relativement laches. Dans quelques rares cas,
les partenaires cemmerciaux des groupements de preducteurs ent fait appel aux
aides aux investissements visées & 1'article 6 de la loi sur la structure
du marché, Peur bénéficier d'une telle aide, les centrats deivent &ire con-
clus peur une durée minimum de treis ans., En Baviére, les cenirats ent perté
sur 4.460 t de blé de ferce.

Cependant, un certain nembre de contrats de culture, de livraison et
d'achat, seumis en partie dés 1963 par plusieurs grandes mineteries, ent
. . 2
acquis une certaine impertance.’ Le centrat est cenclu entre les preducteurs,

1l'entreprise de collecte et la mineterie sur la base des clauses suivantes :

1, Le preducteur s'engage & produire une certaine quantité de blé de mélange

de la variété seuhaitée par la minoterie,

1) HoJ. RECKE et M. SOTZECK : op. cit. pp. 27 — 34.

2) W. SCHOPEN : Die vertikale Integration in der Landwirtschaft. Theése Bonn
1966, P. Tl.
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2. Le producteur s'engage en ouire & livrer & la minoterie la quantité fixée
par le contrat par l'intermédiaire de l'entreprise de collecte auprés de
laquelle il deit aussi acheter les semences certifiées. La mineterie

s'engage & acheter la quantité fixée par le contrat.

3. Le blé livré & la meunerie deit €tre d'une qualité marchande irréprechable;

il deit pesséder une grande pureté variétale et ne peut 8tre mélangé.

4. Le preducteur s'engage & utiliser des semences certifiées et & respecter

certaines directives pour la preoductien du blé de ferce.,

5« Les livraisens de blé s'effectuent sur la base du prix du jeur en vigueur
pour le blé de qualité meyenne, cempte tenu du résultat de l'analyse quali-
tative effectuée lors de la prise en charge de la marchandise au lieu de
réceptien de la minoterie. Des majerations de prix sent accerdées au pro-—
ducteur peur la culture des variétés Pantus et Kelibri. En eutre, la mi-
neterie accerde d'autres majeratiens de prix & 1l'entreprige de collecte
ou au preducteur peur une certaine teneur en pretéines et une certaine va-

leur de sédimentation,
6. Le blé doit &tre livré et pris en charge avant le 31 décembre de 1‘'année
considérée, La mineterie établit un programme de livraisons échelennées,

que le preducteur deit respecter,

La quantité de blé de foerce preduite sur la base de tels cenirats est
évaluée & 60,000 t.

l1.3. Incitatiens et entraves & 1'intégratien verticale

-

Ce qui incite le preducteur & cenclure des contrats, c'est la certitude
de vendre sa marchandise & un prix supérieur au prix d'intervention eu au
prix pratiqué sur le marché, La pelitique des centrats permet & la mineterie
d'acquérir des lots uniformes d'une grande pureté variétale, de serte qu'une
partie du blé de mélange en prevenance d'eutre-mer peut €tre remplacée par
du blé indigéne meins cher., En eutre, le programme de livraisens échelennées

permet des prévisiens & plus leng terme en ce qui concerne l'achat des produits

de hasge,



- 8-

En dépit de ces avantages évidents, les deux parties ne sont pas toujeurs
dispesées & cenclure des contrats. Les producteurs censidérent généralement
les majorations de prix proposées comme insuffisantes, De plus, les gresses
exploitatiens qui dispesent d'insfallatiens de séchage et de capacités de
stockage, préférent attendre jusqu'd février - mai avant de livrer la marchan-
dige afin de bénéficier intégralement de la hausse des cours. Les mineteries
témeignent en général encore d'une certaine réserve a l'égard du blé de mé-
lange indigéne, réserve qui est metivée en particulier par le fait que 1'heme-—
généité de ce blé indigéne ne peut prebablement pas égaler celle du blé d'eutre-
mer. En eutre, la qualité meyenne de la preductien de blé indigéne s'est tel-
lement amélierée au cours des derniéres années que les minoteries peuvent
également se procurer sur le marché libre, éventuellement & des prix plus

avantageux du blé indigéne pouvant servir de blé de mélange.

2. Orge de brasserie

2el. Situatien du marché et processus de commercialisatien

En raison de la consommatien croissante de biére, la demande d'orge de
brasserie en RFA augmente continuellement. En 1971/72, enviren 39 % de la
récelte d'orge de printemps ont été vendus comme orge de brasserie (1970/71 :
32 %)« La productien nationale d'orge de brasserie représente 61 % du marché
(1969/70 : 42 %). Le tableau 3 ci-desseus donne un apergu de la situatien

sur le marché allemand de l'crge de brasserie au cours des derniéres années @



TABLEAU 3 3

Apprevisionnement de la RFA en erge de brasserie

1967/68 [1968/69 [1969/70 |1970/71 [1971/72

1, Productien d'erge de

printemps

surface cultivée 907 894 966 1,013 981

(en centaines d'ha)

Rendement (quintaux/ha) ! 33 34 36 29 36

Quantité réceltée 3014 3071 3443 2.939 3574

(en milliers de t)

dent erge de brasserie (en %) 28 39 37 32 39
2. Beseins en orge de brasserie 1935 2073 2170 2.259 2289

(en milliers de tennes)

dent preductien nationale 857 1186 1259 950 1400

% du marché ceuvert par 44 5T 58 42 61

l'erge indigéne

Source : l0éme rappert statistique du "Deutscher Brauerbund" Benn-Bad
Gedesberg (1971) Pe 191 et chiffres donnés par le Deutscher
Brauerbund.

Le secteur cemmercial et les ceopératives assurent la plus grande partie
des ventes de l'erge de brasserie produit en Allemagne; une partie est cepen-—
dant vendue directement aux malteries et aux brasseries. Au cours des derniéres
années, une quantité sans cesse croissante de malt a été fabriquée en dehors
des brasseries, Actuellement, les malteries autonemes produisent enviren
70 % du malt allemand (1). Les brasseries allemandes sont encore partielle-
ment constituées par des petites et moyennes entreprises, En 1970, il y avait
1815 brasseries industrielles (1960 : 2218). Plus des deux tiers de ces bras-
series se trouvent en Baviére. 7,5 % de la production totale de biére sont
assurés par 66,4 % des entreprises. Les 32 entreprises les plus importantes

ceuvrent 33,7 % du marché (2). La cencentration des entreprises progresse

1) l0éme Rappert statistique du Deutscher Brauerbund. Bonn — Bad Gedesberg
2) 102me Rappert statistique du Deutscher Brauerbund ep.cit. p. 6l.
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beaucoup plus nettement. Au meis d'aolit 1972, le principal groupe allemand
de brasseries détenait 18,4 % du marché, suivi par deux auires groupes

couvrant respectivement 8,9 et 7,8 % (1)

2.2, Formes et développement de 1l'intégration verticale

C'est en 1971 qu'un nombre appréciable de contrats de culture, de li-
vraison et d'achat ent été cenclus pour la premiére fois sur le marché alle-
mand de 1l'orge de brasserie. L'importance et la forme de ces contrats dif-
féraient sensiblement selon les Linder. Actuellement, on distingue les types

de contrats suivants :

1. Contrats d'une année basés sur des accerd cadres, négeciés entre les

associatiens des secteurs écenemiguesconcernés.

2. Contrats de treis ans cenclus dans le cadre des groupements de preducteurs

conformément & l'article 6 de la lei allemande sur la structure du marché,

3. Autres centrats d'un an prévoyant des prix fixes ou minima.

Ad. 1 : Au printemps 1971, un accord-cadre a été cenclu en Baviére entre le
le "Bayerischer Bauernverband", la "BayWa", le "Bayerischer Raiffei-
senverband", le "Lagerland", le "Landhandelsverband", le "Bayerischer
Mdlzerbund" et le "Bayerischer Brauerbund" (2). A cette occasien,

un contrat type a été élaboré, qui deit servir de modéle pour les contrats

conclus entre les producteurs et les acheteurs. Le secieur cemmercial et les

coopératives se couvrent de leur cdté par des contrats de réassurance avec les
malteurs, contrats dent les cenditiens sont négeciées simultanément. Le con-
trat type entre les producteurs et les commergants eu les coopératives cemprend
les clauses suivantes : le producteur s'engage "3 cultiver la variété hemogene
impertée qui lui a été recemmandée pour sa régien afin d'assurer une qualité

uniforme de brassage et "a livrer & l'‘'acheteur, france entirepdt .ececee

quintaux de sa preduction d'erge de brasserie immédiatement aprés la récolte".

1) Chiffres fournis par le Deutscher Brauerbund.

2) H. BARTSCH : Der Absatz von Braugerste iber Vertragspelitik. Warenbetrieb-
liche Infermatien 2 (1971), S. 53 - 56.

H. BARTSCH : Die Braugerstenabkommen 1971/72. Erndhrungsdienst vem
15.1.1972.
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L'acheteur s'engage "a acheter la quantité fixée par le contrat et
livrée dans les délais prévus" et "a payer un prix d'achat net de 38,5
marks le quintal d'erge de brasserie", pour autant que cet orge réponde
aux nermes de qualité. De leur cdté, les malieries se sent engagées & ra-
cheter au secteur commercial et aux ceepératives la marchandise & 42 marks

le quintal, france malterie,

En 1971, de 100.000 & 150.000 t d'erge de brasserie au total (c'est-
a-dire enviren 15 & 20 % de la preduction bavareise d'orge de brasserie) ont
fait 1'ebjet d'avant-centrats. L'accerd-cadre précité recommandait de faire
porter les avant-centrats sur 40 & 50 % de l'orge de brasserie, pour que le

reste de la production libre hénéficie au maximum de 1'évolution des prix.

En mars 1972, un nouvel accord-cadre a €té conclu en Baviére, A cette
oeccasien, le prix & la preductien a été fixé & 39,25 DM le quintal et le prix
rendu & la malterie & 42,5 DM le quintal. Il semble qu'enviren 25 % de la

surface cultivée aient été placés sous contrat.

Au Bad-Wuriemberg, ol les négeciatiens ent tout d'aberd écheué en 1971,
un acoord cadre a aussi été conclu au printemps 1972. Les partenaires se
sont mig d'accerd sur un prix & la preductien de 39,75 & 40 DM le quintal
d'erge de brasserie de la récelte 1972. En ce qui cencerne les autres L'ander,

nous n'avens pas cennaissance de la conclusien de tels accords—cadres.

Ad 2 Bien qu'aucun accerd-cadre n'ait été cenclu au Bad-Wurtemberg en 1971,
la culture centractuelle dans ce Land a pris une ampleur considérable,
Enviren 40.000 t d'erge de brasserie (soit environ 25 % de la surface culti-
vée) ont fait 1'ebjet de contrats (1).

Les contrats sent basés sur l'article 6 de la Lei sur la structure du
marché et ont ét8 conclus pour la premiere fois en 1971 entre les membres de
29 greupements de producteurs et les organismes d'achat. La durée du contrat

est précisée par le 6&me réglement d'application de la loi sur la structure

15 Renseignement du 21 février 1972 fourni par la "Landesbraugerstenstelle
Wirttemberg-Baden",
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du marché et est au minimum de 3 ans. Le contenu des avant-contrats est

fixé par l'article 6 de la Loi sur la structure du marché (paragraphe 1 de a
a g). Les contrats comportent des dispositions relatives "a) & la durée du
centrat, b) aux délais de résiliation, c¢) aux quantités minima et aux quanti-
tés fermes des produits & livrer et & acheter, d) au lieu et & la date de
livraisen, e) aux conventions sur les prix a payer compte tenu de la situa-
tion du marché et de la qualité, f£) & la communicatien, en temps utile, de
renseignements en cas de modificatien impertante du programme d'expleitation

de 1'entreprise, g) aux conditiens générales de vente (1)v.

Les coopératives étaient parties contractantes dans la plupart des
contrats. Aucun accerd-cadre n'ayant été cenclu a l'erigine, le gecteur
commercial et les ceopératives ne sont pas couvertis de leur cété par des

contrats avec les makeries,

Ad 3. Dans les autres Lander, des contrats d'acha®, et de livraison ont aussi
été cenclus entre les producteurs et les acheteurs. Les centrats sont con-
formes, pour l'essentiel, aux contrats types bavarois, mais dans certains
centrats (par exemple, en Rhénanie du Nord), les prix fixes ont été remplacés
par des prix minima & la productien. Parfois des centrats ent été conclus
directement ~ dans le cadre de groupements de producteurs - avec les malteries,
Généralement, les contrats soent conclus avec le secteur commercial et avec

les coepératives qui, de leur c6té, n'ont cependant pas conclu avec 1l'industrie

de transformation d'accords comparables & ceux qui existent en Baviére,

L'importance de la production contractuelle est trés différente selen
les régions. Alers que, par exemple, dans la région de Coblence-Tréves, en-
viren 25 % de la récolte de 1971 ent fait 1'objet de contrats d'achat et de
livraison, dans la région d'Hanovre, la chambre d'agriculture et la fédération
des agriculteurs de Basse-Saxe (Niedersichsischer Landvolkverband) n'estiment

pas nécessaire de conclure des centrats, le systéme de collecte par le secteur

1) HoJ. RECKE et M., SOTZECK : Marktstruktutgesetz mit Erlduterungen und
Materialen, Hildesheim, p. 59
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commercial et par les coepératives ayant fonctienné parfaitement jusqu'a

présent (1)

La quantité exacte de l'erge de brasserie commercialisée dans le cadre
de contrats en dehors de la Baviére et du Bade-Wurtemberg n'est pas connue.,
Toutefois, cette quantiié ne devrait pas €tre supérieure & 50.000 t, de
sorie que l'en peut évaluer la quantité tetale d'orge de brasserie ayant
fait 1'objet de contrats en RFA & environ 150.000 & 200.000 tennes pour
1971, ce qui représente quelque 10 & 15 % de la preductien nationale.,

Pour 1972, la production contractuelle est évaluée & environ 300.000 t

(soit 25 % de la production nationale).,

Les expériences de culture contractuelle faites au ceurs de la campagne
1971 ayant généralement ¢té considérées comme positives par les milieux éco-—
nemiques intéressés, la tendance & la conclusien de conirats s'est accen-—
tuée en 1972.

2+3. Incitations et entraves & 1l'intégration verticale,

Les efforts en vue de négecier les prix de l'orge de brasserie & 1l'in-
térieur d'accerds—cadres conclus entre les différents groupes économiques
intéressés rementent déja a 1968. L'initiative émanait alors des fédéra—
tions régionales d'agriculteurs, car les prix de l'orge de brasserie
étaient tembés & un niveau relativement bas & la suite de la suppressien

des prélévements intracemmunautaires,

Ce n'est que lorsque la culture de 1l'orge de brasserie indigéne menaca
de régresser et que les prix de l'orge de brasserie manifestérent une ten-
dance trés nette 4 la hausse en 1970 que 1'industrie de transformation se
montra également disposée & assurer par contrat une pariie de son approvi-

sionnement en produits de base,

(1) Landhandel sverband Niedersachsen e.V. (Rundschreiben Nr 3 vom 7.2.1972
asgociation commerciale de Basse Saxe : circulaire n° 3 du 7.2.1972.
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Les avantages du systéme contractuel peuvent se résumer de la maniére

suivante : (1)

- Dés avant de semer, l'agriculteur connait les nermes de qualité exigées et
le prix qu'il recevra peur ses produits, ce qui le met en grande partie

& 1'abri des aléas du marché,

- 5ix mois déja avant la récelte, le secteur commercial et les coopératives
peuvent offrir la marchandise faisant l1'ebjet du cenitrat aux malteries.
De cette maniére, ils peuvent se baser sur une marge bénéficiaire fixe

et devancent les oeffres de la concurrence étrangére,

— De leur cété, les malteries peuvent calculer sur la base des prix fixés
par les contrats et remettre trés tét leurs offres aux brasseries, ce qui

leur permet d'assurer 1l'apprevisionnement régulier du marché.

Au Bade-Wurtemberg, la cenclusion de centrats de trois ans a probablement
aussi été favorisée par les possibilités d'aides prévues par la loi sur la

structure du marché,

Le systéme contractuel présente des avantages évidents, mais ausei le
danger que les cours pratiqués sur le marché s'établissent & un niveau dif-
férent de celui des prix fixés par contrat (2). Dans cette éventualité, il
est & craindre que les producteurs ne respectent plus scrupuleusement leur
contrat ou que les industries de transformatien aient de plus en plus ten-
dance & se plaindre de la marchandise livrée, ©5i les contrats permettent

de réduire les risques du marché, ils comportent eux-mémes un autre risque.

Le risque inhérent su centrat est double, D'une part, on ne peut préveir,
lers de la conclusion du contrat, quelle sera l'importance de la future ré-
colte, D'autre part, le niveau futur des prix est aussi influencé par des
décisions politiques. Au moment de la cenclusion du contrat, on ne sait

pas encore & quel niveau le Conseil de ministres fixera les prix d'intervention

1)Ein neuer Weg. Mit der Braugerste in die Vertiragslandwirtschaft -
Interview du sénateur Otto Menth., Frénkisches Volksblatt du 5.2,1971.
2) A 1'automne 1972, les prix de l'orge de brasserie sur le marché libre
étaient inférieurs de 1 & 2 marks le quintal aux prix fixés par contrat
(Agra-Eurepe 41/72 du 10 octobre 1972).
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C'est cette incertitude pelitique netamment qui a joeué un grand réle dans
les négeciatiens de prix, Elle ne devrait pas faciliter nen plus la cen-

clusien d'accerds cadres et de centrats s'étendant sur plusieurs années.

Dans le Land de Bade-Wurtemberg — le seul Land avec la Baviére, qui
alt négecié un accerd-cadrey les négeciatiens de 1971 ont précisément
écheué & cause de cette incertitude pelitique. Les preducteurs avaient
demandé que le prix de l'erge de brasserie seit 1ié au prix d'intervention
peur l'erge par une clause de prix mobile, Cette conditien avait teute—

fois été rejetée par les malteries.,

3. Houblen

3.1, Situatien du marché et precessus de commercialisatien

En 1970, la récelte de heublen en république fédérale d'Allemagne
représentait 87 % de la récolte de la Communauté eurepéenne et 26,1 % de
la récelte mendiale., La république fédérale d'Allemagne est ainsi le
plus impertant preducteur de heublen du mende. Plus de 80 % du heublen
allemand est cultivé dans la régien du Hallertau (au nerd de Munich),

Le degré d'aute—apprevisionnement de la république fédérale d'Allemagne
était d'enviren 163 %. Teutefeis, certaines quantités de heublen sent

impertées pour des raisens de prix et de qualité,

TABLEAU 4

Situatien de l'apprevisiennement sur le marché allemand du heublen

Campagne houblennidre 1950/55 |1955/60(1960/65 (1965/70 [1970/71
Surface cultivée T.513 8.202 8.735] 11.323 | 12.791
Rendement (quintaux/ha) 34,5 37,4 37,1 36,4 41,8

antité nette réceltée 1 253,17 300, 5 317,5| 403,4 52443

en milliers de quintaux)

Impertantien 8,1 21,9 57,9 100, 4 104,9
dent heublen frais , 8,1 21,9 57,9 99,6 102,0
extraits de heublen - - 0,2 0,8 2,9

Quantité dispenible 261,8 322,3 375,41 503,7 629,2

Exportatien 119,9 126,8 121,9( 182,9 307,0
dont houblon frais ) 119,9 126,8 108,51} 143,9 208, 4
extraits de houblen - - 13,4 39,0 98,6

Achats des brasseries nationales| 141,9 195,5 253,51 320,8 322,2

Excédent d'expertation 11,8 104,9 64,0 | 82,6 202,1

Degré d'auto-apprevisiennement(%)] 178,8 | 153,7 | 125,21 125,7 162,7
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1) aprés déduction de 2 % de perte

2) cenverti en heublen brut. Jusqu'en 1969/70 1 kg d'extrait de heoublen
= 2,5 kg de houblon brut, & partir de 1970/71 1 kg d'extrait de heublen
= 3,5 kg de heubleon brut.

Seurce : l0éme rapport statistique du "Deutscher Brauerbund'" Benn -
Bad Godesberg 1971, p. 227.
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Les brasseries achétent le houblon seit sous forme de heublon frais,
d'extrait de houblon ou de peudre de houblon. Actuellement, il y a en
RFA cing preducteurs d'extraits de houblen qui transforment au tetal
160,000 quintaux de heublen brut chaque année, qu'ils destinent essentiel-
lement & 1'exportatien. Les beseins en heublon des brasseries allemandes
ne sent ceuverts qu'a raisen d'un sixiéme i peine par les extraits de
heublen, En eutre, il existe 6 fabriques de peudre de houblen qui
transferment chaque année au tetal 120.000 quintaux de heubleon frais 1).
Au total, enviren 1/3 de la récelte allemande est transformé en extraits
et poudre de houblen. Une partie des beseins en preduits de bhase des

transformateurs de houblen est couverte par les importations.

3¢2. Formes et déveleppement de l'intégration verticale

Depuis la fin des années 50, la culture centractuelle du houblon
s'est répandue de plus en plus. Ce sont suritout les négociants et les
coopératives de transfermatien qui cencluent des contrats avec les produc-
teurs, mais on treuvé aussi des brasseries et, de plus en plus souvent,

des entreprises de transformatien du houblon.

Les contrats s'étendent généralement sur 3, 4 ou 5 années. Ils pré-
voient la livraison d'une quantité fixe & un prix ferme et comportent
en outre les dispositions habituelles en matiére de date de livraison
de lieu de livraison, de conditiens de paiement etc.... On estime qu'en-
viron 80 % de la production de houblon fent 1l'ebjet de contrats.

Le tableau 5 mentre l'évelutien de la culture centractuelle,

1) Rapport statistique du "Deutscher Brauerbund" op.cit. page 41.
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TABLEAU 5 :
L'évolutien de la preductien centractuelle sur le marché

allemand du heublen

Récelte tetale en Preduction centractuelle au ceurs
Campagne RJ.F.A. de la campagne
quintaux en % de 1a récelte
1958 348.900 30.000 9
1959 359.000 50.000 14
1960 324.900 80.000 25
1961 257+ 500 130.000 50
1962 308.300 200,000 65
1963 361,200 250.000 69
1964 367,100 280,000 80
1965 364.100 310,000 85
1966 350,000 320,000 91
1967 446,500 350.000 78
1968 430,000 350,000 81

Seurce : H. SCHLICKER : Zehn Jahre Hepfenliefavertrige
"Tageszeitung fir Brauerei" n°® 109/110 du 17.9.1968.

3.3. Incitatiens et entraves & 1l'intégratien verticale

Ce sont surteut les trés fertes variatiens de prix sur le marché du
heublen dans les années 50 1) qui ent peussé les partenaires cemmerciaux
a4 cenclure des centrats. Alers que le prix meyen & la preductienen 1953/54
était d'enviren 22 IM le quintal, il est menté en 1957/58 a4 1124 DM le quintal
peur redescendre & 213 marks le quintal dés 1959/60 (vuir graphiquel).

1) Veir & ce sujet : U, PAULSEN : Uber den Hoepfenzyklus in der Bundesrepublik.
Weltwirtschaftliches Archiv 101 (1968); p. 319 & 345.
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Des variatiens des prix d'une telle impertance cempertent un risque
considérable peur teus les partenaires; peur les preducteurs, ce risque
est encere accru du fait que la culture du heublen est une culture perma-
nente nécegsitant 1l'investissement d'impertants capitaux, ainsi que par

la faible aptitude du heublon & €ire censemmé directement et par le nembre

restreint des pessibilités d'éceulement (l).

La cenclusien de centrats & prix fixe pertant sur plusieurs années
permet au preducteur de prendre ses décisiens d'investissement sur une
base selide, De méme, le secteur cemmercial peut faire des prévisiens a
plus leng terme et, sur la base des centrats cenclus avec les preducteurs,
souscrire de sen c8té des avant—centrats avec les acheteurs. La stabili-
satien du marché qui en résulte a diminué la spéculatien et a permis de

mieux ratienaliser les décisiens.

A coté de ces avantages généralement recemnus, la culture centractuelle
pese également des preblémes. La plus grande difficulté résulte des varia-
tiens de 1'effre liées & la récelte, qui abeutissent 3 de fortes augmentatiens

de prix sur le marché libre . Les prix du heublen seus coentrat sent parfeis

trés différents des prix pratiqués sur le marché libre (veir tableau 6).

1) M. VON OPPEN : Méglichkeiten und Grenzen der Anwendung vertraglicher
Regelungen beim Absatz landwirtschaftlicher Predukte,
Braunschweig-Vélenrede 1968, S. 142 - 143.
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TABLEAU 6
Evelutien des prix & la preductien du heublen seus centrat et

du heublen sur le marché libre (en DM le quintal)

Prix & la preductien

Campagne
du heublen seus centrat du heublen sur le marché libre
1958 600 650 - 350
1959 270 - 300 100 - 280
1960 300 - 320 400 - 200
1961 400 - 420 320 - 650
1962 400 - 420 450 - 800
1963 400 - 420 630 - 400
1964 400 - 430 400 - 500
1965 400 - 420 400 - 480
1966 400 450 - 620
1967 400 400 - 180
1968 300 - 330 300 - 230
1969 : 320 - 370 300 - 400
1970 390 - 370 420 - 360

Seurce : H, Schlicker : Zehn Jahre Hopfenliefervertrige. "Tageszeitung
fiir Brauerei", Nr. 109/110 vem 17.9.1968 sewie
Angaben des Deutschen Brauerbundes.,

Si, & la suite d'une récelte moins abendante, les prix pratiqués sur
le marché libre sont élevés, les preducteurs liés par centrat épreuvent
nen seulement plus de difficultés & livrer, mais ils sent aussi tentés de
respecter moins scrupuleusement les termes de leurs contrats., Dans ce cas,
les négeciants en heublen peuvent €tre amenés & se precurer, sur un marché
libre trés réduii, du heublen & des prix élevés s'ils veulent respecter

les centrats qu'ils ont cenclus avec les brasseries.

1) H. SCHLICKER : Zehn Jahre Hopfenliefervertiridge. '"Tageszeitung fir die
Brauerei" Nr. 109/110 du 17 septembre 1968,
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Le marché des pemmes de terre se subdivise en plusieurs marchés partiels

qui éveluent d'une maniére trés différente,

Au ceurs de la campagne 1970/71,

enviren 53 % des pemmes de terre dispenibles ent été utilisées par les agri-

culteurs cemme pemmes de terre fourragéres

ou cemme pemmes de terre de

semence. Enviren 1/3 des pemmes de terre dispenibles a été censemmé seus

ferme de pemmes de terre fraiches et enviren 11 % ent été transfermés par

1'industrie (veir tableau 7).

TABLEAU 7
Bilan d'utilisation des pemmes de terre
1960/61 1969/70 1970/71
Année
1000 t % 1000 t % 1000 t %

Productien utilisable 1) 224,380 98,4 |14.962 94,1 | 14.962 94,2
Impertatien 367 1,6 931 5 9 874 548
Disponible 22.747 100 |15.893 100 15.836 100
Plants de pemmes de terre 2.438 10,7 | 1.493 9,4 1.439 91
Poemmes de terre feurrageres [12.092 5352 | T.207 45,4 7.014 44,3
Pommes de terre de censemma-| 7.390 32,5 | 6.248 39,2 6.200 39,1
tien dent

- fraiches 7.104 | 31,7 | 5.436 | 34,1 | 5.258 | 33,2

— transfermées 186 0,8 812 51 942 5¢9
Pomse i, 13873) ol B e e e I
Pertes de commercialisatien 306 1,3 282 1,8 296 1,9
Expertatien 38 0,2 18 0,1 28 Oy2 |

d'amiden.

1) Y compris les variatiens de stecks

2) Quantités utilisées par les distilleries et par les fabriques de fécule et

Seurce : Office statistique des Cemmunautés eurepéennes, Agrarwirtschaft 20
(1971) numére 12, page 409.

I1 convient denc de faire une distinction, dans la suite de 1'expesé,

entre pemmes de terre de censemmatien et pommes de terre indusirielles,

En eutre, le marché des pemmes de terre hdtivesdoeit &tre examiné séparément.
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4.1. Pommeg de terre fralches de consemmation

4.1.1. Situation du marché et processus de cemmercialisatien

L'élasticité de la demande de pemmes de terre de censemmation est né-
gative par rappert aux revenus et peu impertante par rappert au prix. Par
conséquent, la censemmatien de ces pommes de terre a censtamment diminué
depuis la secende guerre mendiale, alors que les revenus augmentaient. En
outre, les fluctuatiens de la récelte dues essentiellement aux variatiens
de rendement ont abeuti & des variations de prix censidérables suivant les

années,

Le fait que les pemmes de terre seient immédiatement censemmables
faverise particuliérement la vente direcie du preducteur au censemmateur
final. Selen les renseignements feurnis par les cerrespendants agriceles
du ministére fédéral de l'agriculture, enviren 40 3 50 % des pemmes de
terre de consommatioen sent vendues directement par les preducteurs aux
censommateurs finals. Dans ce cas, les prix ebtenus sent supérieurs de
4 & 6 DM 1le quintal aux prix pratiqués dans les autres medes de cemmercia-—
lisatien. Les 50 & 60 % des ventes restantes soent effectuées peur plus
d'un tiers par les ceepératives. La censemmatien des ménages de preducteurs
représente 15 & 16 % enviren de la consemmation de pemmes de terre fraiches
de censommatien. L'intégratien verticale ne peut €tre envisagée que peur
la partie des pemmes de terre de censemmatien qui est vendue par 1l'inter-

médiaire du secteur cemmercial et des ceepératives,

4.1.2. Formes et extensien de l'intégratien verticale

Les efferts faits en vue de conclure des centrats de culture et de
livraisen peur les pommes de terre de consemmatien rementent déja & plusieurs
années, mais - & quelques exceptions prés - ces efforis n'ent pas été ceuren—
nés de succés., En général, les centrats préveient que le preducteur deit
livrer & 1l'acheteur une quantité déterminée ou la tetalité de la récelte

d'une variété exigée par le parienaire,

En régle générale, les centrats sent cenclus sur la base des prix
ceurants et, dans certains cas exceptiennels, sur la base d'un prix supérieur
aux prix ceurants. En eutre, certains centrats ent aussi été cenclus sur

la base de prix fixes.,
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La culture centractuelle n'a acquis une certaine impertance que dans
les régiens excédentaires éloignées du marché (surteut la Basse-Saxe et le
Wurtemberg). L'impertance de ces contrats n'a pu 8tre déterminée avec pré-
cisien, mais elle n'est pas trés grande et devrait &tre inférieure a 10 %

des ventes de pommes de terre aux négeciants et aux ceepératives.

4.1.3. Incitatiens et entraves & 1l'intégratien verticale

1)

Schepen explique de la maniére suivante le peu d’empressement des

producteurs & conclure des centrats :

l. Les intégrateurs ne peuvent effrir des prix suffisamment all€chants peur
la culture centractuelle de pemmes de terre de qualité . Le preducteur
préfére souvent cultiver des variétés pelyvalentes d'un rendement plus
élevé afin de pouveoir les vendre comme pemmes de terre feurrageres eou

cemme pemmes de terre de censemmatien, selen la situatien du marché.

2, Le fait que les pommes de terre seient immédistement consommables permet,
plus que pour d'autres produits, la cemmercialisatien directe, ce qui

vaut particuliérement peur les régieons preches du marché,

3, Les clients des collecteurs ne sont que rarement disposés & accorder & leurs
feurnisseurs des garanties de prix et d'achat. Les cellecteurs ceurent

ainsi un trés grand risque centractuel.

Ces obstacles & la culture centractuelle sent teutefeis cempensés par
des avantages évidents : les contrats permettent la cencentration de quantités
suffisantes de variétés hemogénes destinées & l'apprevisiennement centim des
grossistes et & 1'utilisation maximale réguliére des installatiens centrales

de calibrage et de steckage.

1) W. SCHOPEN : Die vertikale Integration, ep.cit. page 75.
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Le futur développement de la culture contractuelle devrait dépendre,
d'une part, de la mesure dans laquelle on réussira & assortir 1'inté-
gration verticale de prix alléchants et de garanties de prix valables et,
d'autre part, de 1l'importance des autres possibilités de transformation
et d'écoulement dont disposeront les producteurs., La tendance & conclure
des contrats est d'autant plus faible que les autres possibilités de

transformation et d'écoulement sont meilleures.

4.2. Pommes de terre h&tives

4.,2.1. Situation du marché et processus de commercialisation

Sur le marché partiel des pommes de terre hitives, la vente directe du
preducteur au consommateur ne joue naturellement pas un rdle trés impor-
tant. Comme les prix pratiqués au début de la saison des pommes de terre
h3tives sont en général trds élevés et qu'ils diminuent fortement au cours
de la saison (jusqu'au 10 aoﬁt), la ménagére n'achéte que par petites
quantités. Les provisions de pommes de terre, qui rendent attrayante la
vente directe au consommateur, ne se font qu'en automne., Les pommes de
terre h8tives sont donc écoulées en grande partie par le secteur commercial

et par les coopératives.

La R.JF.A. produit environ 600 & 700.000 tonnes de pommes de terre hitives,

200,000 tonnes supplémentaires sont importées, surtout d'Italie,

4.2.2. Formes et extension de 1'intégration verticale

Les pommes de terre hatives se cultivent surtout en Basse-Rhénanie, dans
la région de Burgdorf, prés d'Hannovre, et dans le Palatinat. Dans ces ré-
gions, des groupements de culture et de livraison de pommes de terre se sont
créés dés 1964/65, groupements eu sein desquels tant les producteurs que
les collecteurs (négociants et coopératives) et les grossistes étaient

. 1 s .
représentés « Au cours des deux derniéres années, ces groupements de

culture et de livraison de pommes de terre se sont itransformés en groupe-

1) W. SCHOPEN : Die vertikale Integration in der Landwirtschaft.
Thése Bonn 1966, page T7.
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pements de culture et de livraison de pommes de terre se sont transformés

en groupements de producteurs au sens de la loi sir la structure du marché 1).%

Au mois d'avril 1972, il y avait 5 groupements de producteurs agréés,
représentant 3.200 membres et une surface cultivée de 7.100 ha, soit prés
de 30 % de la surface totale cultivée en pommes de terre hitives dans la
R.F.A.

Les groupements de producteurs se sont fixé un programme ambitieux en
vue d'adapter qualitativement, quantitativement et dans le temps 1'offre
aux exigences du marché. Le groupement qui va le plus loin dans ce domaine
est le groupement de producteurs de pommes de terre h3tives de Basse-Rhénanie
qui a été créé le 24 aolit 1971 et qui, au mois d'avril 1972, regroupait
1150 producteurs cultivant 2.200 ha,
Les mesures suivantes ont été prévues : 2)
~ une limitation de la culture en vue d'adapter la production & 1'ensemble

des besoins,

- la réduction du nombre des variétés en vue d'adapter leur choix aux exi-

gences du marché,

- 1'intégration verticale de la production par la conclusion de contrats

de culture et de livraison avec les acheteurs,

- un contingentement des livraisons en vue d'adapter les arrivages sur le

marché aux besoins journaliers,

— un régime de prix minima par l'introduction de prix minima mobiles & la

production.

La conclusion d'un contrat type de 3 ans avec les distributeurs consti-

tue un point important du programme du groupement des producteurs.

1) O. THIELEKING : Dornenweg und Steuerfallen. Deutsche Bauernzeitung
du 1.5.1971. Anonyme : Wird die gebotene Chance genutz 7
"Landwirtschaftliche Zeitschrift" n® 36 du 4 septembre 71.

2) R. SCHLUTER : Ziele und Programm der Friihkartoffelerzeugergemeinschaft.
"Landwirtschaftliche Zeitschrifi" n® 42 du 16 septembre 71.
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Ce contrat type comprend les points essentiels suivants :

1. Le groupement de producteurs offre aux distributeurs de collecter,
prendre en charge, commercialiser et payer la totalité de la production
de pommes de terre h3tives de ses membres dans les limites fixées par le

contrat type.

2. Le distributeur s'efforce d'acheter sous contrat de culture et de livrai-
son la plus grande partie possible de la production de pommes de terre
hatives., La quantité totale fixée par le contrat ne peut cependant exg-
der 75 % des ventes de pommes de terre hitives au cours des années pré-
cédentes, Les contrats doivent €tre conclus & 1'automne; lors de 1'achat

des plants,

3. Aprés avoir consulté une commission du marché eb des prix, le bureau
répartit, en tenant compte des possibilités d*écoulement, la quantité
totale fixée par le contrat en quantités & livrer chaque semaine, repré-
sentant un pourcentage déterminé. Pendant la campagne, les pourcentages
sont fixés chaque semaine et peuvent &tre augmentés ou diminmués au cours

de la semaine suivant la situation sur le marché.
4. Le digtributeur s'engage,

— lors de l'achat de pommes de terre au producteur, & respecter les prix
courants minima fixés par le bureau du groupement des producteurs sur

recommandation de la commission du marché et des prix et,

- lors de la vente des pommes de terre, d'appliquer une marge destinée a

couvrir les colits.

Le"groupement des producteurs de pommes de terre hitives du Palatinat"
a élaboré un programme identique. Les 700 producteurs membres de ce grou-

pement, qui cultivent 2,000 ha sont tenus 3

-~ "d'offrir jusqu'au 10 aolit de chaque année, aux prix minima fixés par le
groupement, la totalité de leur production de pommes de terre h@ives desti-
nées 3 la vente exclusivement & la partie contractante désignée par le

groupement"

— "de respecter les dispositions qui ont été prises par le groupement de
producteurs ou par 1l'union des groupements de producteurs en vue d'amélio—
rer la qualité des pommes de terre hitives et d'adapter le volume de

1t'offre aux exigences du marché",
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Le réglement précité du groupement de producteurs stipule notamment
que seules les variétés recommandées peuvent &tre cultivées, que le grou-
pement fixe le début de l'arrachage et peut décider de 1'arré&t total ou
partiel de 1l'arrachage en cas d'encombrement du marché et que les membres
sont soumis au contrdle de qualité institué par la Chambre d'agriculture.
En cas d'infraction grave & ces régles, le bureau peut appliquer des

amendes de l'ordre de 1 & 4 DM le quintal.

Le groupement de producteurs conclut avec les acheteurs un contrat
de 3 ans, au terme duquel les entreprises contractantes s'engagent a ache-
ter les pommes de terre hitives des membres du groupement., Ces derniers
ne peuvent livrer leur marchandise qu'aux entreprises contractantes. Dans
ce cas, il convient de respecter le prix du jour communiqué par la Commis—

sion du groupement chargée de la fixation des cours,

Les autres groupements de producteurs ont des programmes identiques,
On envisage de réunir les 5 groupements de producteurs en une association
conformément & 1l'article 1, par. 3 de la loi sur la structure du marché,

afin d'obtenir une meilleure coordination entre les zones de culture,

4.2.3, Incitations et entraves & l'intégration verticale

La création de systémes intégrés résulte surtout du souci de régulariser
les prix et les quantités sur le marché extrémement instable des pommes de
terre hitives., Les prix varient considérablement d'année en année et la
baisse des prix au cours de la campagne peut, elle aussi varier treés
fortement., On ne peut éviter de telles variations de prix que si le
volume total de 1l'offre et sa répartition dans le temps sont mieux adaptés

4 la demande,

Pour des motifs connus, cet objectif ne peut €tre atteint par un appel
général & la limitation de la surface cultivée, de l'arrachage et des

livraisons.
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Au cours des années précédentes, on avait déja essayé d'orienter la
ventilation de l'offre dans le temps par la fixation journaliére de prix
minima & la production. A la suite de 1l'intervention de 1'0ffice des
ententes (Kartellamt), ces accords sur les prix furent interdits comme
étant contraires au droit des ententes. Le Ministre fedéral de 1'économie
a aussi refuse d'accorder une dérogation en vue de la création "d'ententes

de défense économique" 1) (Krisenkartelle).

A la suite de l'entrée en vigueur de la loi sur la structure du marché,
ltarticle premier de la loi sur les restrictions & la concurrence n'est
plus applicable aux décisions d'un groupement de producteurs agréé (article
11 de la loi sur la structure du marché), Par conséquent, l'action en vue
de réaliser une meilleure adaptation de la production & la demande par le
biais de la transformation des anciens groupements de cultivateurs et de
fournisseurs de pommes de terre en groupemenis de producteurs a pu se dé-

velopper librement,

On ne peut prévoir dés & présent si cet objectif sera atteint et dans
quelle mesure, De toute fagon, les forces opposées considérables qui ap-
paraitront sur le marché auront pour effet de renforcer la tendance des
acheteurs & briser l'entente sur les prix et les quantités que les produc-
teurs s'efforcent de réaliser. Cette réaction est d'autant plus prévisible
que les groupements de producteurs ne contrdlent que moins de 30 % de la
surface cultivée. En outre, les vendeurs étrangers ont aussi accés au
marché. Les vendeurs nationaux et étrangers non organisés profiteront
aussi des restrictions de culture et d'arrachage imposées par les groupe-
ments de producteurs, sans devoir limiter eux-mémes leur marge de manoeuvre,
Si les mesures prises par les groupements de producteurs devaient aboutir
a4 une stabilisation du marché, ceux qui ne font pas partie de ces groupe-
ments seraient tentés eux aussi d'accroitre l'offre. Le probléme de ceux
qui ne font paé partie des groupements de producteurs apparaltra par con-
séquent comme 1l'entrave la plus importante & une intégration horizontale

et verticale plus rigide sur le marché des pommes de terre h3tives,

1) W. SCHOPEN : op.cit. page 78.
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4.3, Pommes de terre industrielles

4.3.1. Situation du marché et processus de commercialisation

Contrairement & la consommation de pommes de terre fralches, les besoins
de 1l'industrie de transformation des pommes de terre augmentent sans cesse,
Au cours de 1'année 1970/71, 12,5 % déja des pommes de terre disponibles
ont été transformées par 1l'industrie en denrées alimentaires, fécule, alcool
et aliments désséchés pour bétail. Le tableau n° 8 montre 1'évolution de

la transformation industrielle pour les différentes catégories de produits,

TABLEAU 8.

La transformation industrielle de pommes de iterre en RFA

(en milliers de tonnes)

Année 1967 1968 1969 1970

Total de la transformation industriel-
le des pommes de terre 1.375 1.611 1.638 1.993
a) denrées alimentaires 537 665 812 942
dont produits désséchés 1) 354 458 528 606
chips et sticks 46 58
pommes frites 2) 150 169 179 193
autres 3) 32 38 59 85
b) fécule 245 258 244 344
¢) aloool ¥ 378 397 397 400
d) aliments désséchés pour bétail 214 291 185 308

1) Farine destinée & la confection de boulettes, purées en flocons et en
poudre, etc,

2) A l'exclusion des pommes frites surgelées et y compris les pommes de
terre ripées destinées & la confection de galettes (Reibekuchen)

3) Salade de pommes de terre, pidte & boulettes, pommes de terre en boite,
produits surgelés (principalement pommes frites et boulettes)

4) Chiffres pour les campagnes 1967 = 1967/68.

Source : Bundesverband der Kartoffelverarbeitenden Industrie (Fédération
des industries de transformation de la pomme de terre).




- 30 -

La vente de pommes de terre industrielles est assurée en grande partie
par le secteur commercial et par les coopératives, qui se chargent aussi
en partie du conditionnement de la marchandise : les producteurs livrent
une partie de leur production directement aux entreprises de transforma-

tion.

En 1970, il y avait 97 entreprises membres du Bundesverband der Karto-
ffelverarbeitenden Industrie (Fédération des industries de transformation
de la pomme de terre), dont 33 fabricants de denrées alimentaires, 4 fécu-
leries de pommes de terre, 11 fabricants d'aliments pour bétail et 49 en-
treprises de préparation des pommes de terre. Les entreprises se répartis—
sent comme suit en fonction des différentes catégories de grandeur (tableau

9).

TABLEAU 9
Répartition des industries de ftransformation de la pomme de

terre en fonction des catégories de grandeur 1) en RFA (1970)

Transformation des pommes de terre Nombre d'entreprises
en tonnes

jusqu'a 10,000 65
10.000 - 20.000 20
20.000 - 50,000 8
50.000 - 100,000

plus de 100.000 2
Au total 97

1) Membres de la Fédération des industries de transformation de la pomme
de terre

Source : Kartoffelwirtschaft 24 (1971) n® 28, page 308

Les deux plus grandes entireprises, les usines Pfanni & Munich et
1'Emsland-Stirke GmbH & Emlichen, ont transformé chacune plus de 150,000
tonnes de pommes de terre en 1971, chiffre qui leur permet d'exercer, du
moins sur le plan régional, une influence sensible sur l'orientation de

la production agricole,



- 31—

4.3.2, Formes et extension de 1l'intégration verticale

L'importance de l'intégration verticale dans la vente des pommes de
terre industrielles varie selon les branches de 1'industrie de transforma-

tion.

Les féculeries qui ont transformé en 1970 quelque 340.000 tonnes de

pommes de terre, ont assuré leur approvisionnement en produits de base
presque exclusivement par des contrats de culture et de livraison., Citons
comme exemples les dispositions essentielles des contrats de 1'Emsland-
Stérke GmbH, Emlichheim, qui a transformé enviren 150.000 tonnes de pommes

de terre au cours de 1'année :

l. Le contrat est conclu entre 1'usine, une maison de commerce ou une

coopérative et le producteur.

2. Le producteur s'engage & livrer par l'intermédiaire de ;a2 maison de
commerce ou de la coopérative une certaine quantité de pommes de terre

d'une variété déterminée,

3. L'acheteur s'engage 2 prendre en charge, franco usine, ces pommes de
terre industrielles au prix minimum officiellement fixé en tenant compte

de leur teneur en fécule,

4. L'établissement commercial ou la cooepérative se porte garant de la 1li-
vraison des pommes de terre, du respect des quantités & livrer et des

délais de livraison.

5. L'acheteur peut imposer au producteur certaines obligations en wvue
d'assurer la salubrité des stocks, la conservation de la marchandise ou

1'amélioration des rendements en fécule,

Les féculeries exploitées par des coopératives nouent, elles aussi, des
liens contractuels, Ainsi, l'usine de fécule de Schrobenhausen (transforma—
tion annuelle : 65,000 tonnes) est une société coopérative enregistrée a
responsabilité limitée (GmbH), la féculerie de Slinching (transformation
annuelle : 60,000 tonnes) est une filiale de la BayWa AG, le groupement

régional des coopératives bavaroises.
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En Basse-Saxe, la féculerie Soltau-Walsrode GmbH a commencé sa produc-—
tion en 1970. Elle a transformé environ 55,000 tonnes de produits de base.
Les associés sont la Deutsche Maizena Werke GmbH, Hambourg, et la coopéra-
tive de livraison de pommes de terre Wietzendorf GmbH, qui détiennent res—
pectivement 51 et 49 % du capital social. Il s'agit donc d'une co-entre-
prigse. Environ 1,000 agriculfeurs sont membres de la coopérative de livrai-
son de pommes de terre et leurs intér@ts sont représentés par 17 coopérati-
ves agricoles., La souscription d'une part de capital de 1,000 marks est
assortie d'un droit ou d'une obligation de livraison de 300 quintaux de
pommes de terre par hectare 1). Environ 2,000 ha se trouvent actuellement

sous contrat. La durée du contrat est de quinze ans.,

La transformation de pommes de terre dans les distilleries, qui porte

environ 400.000 tonnes, est étroitement liée & la production de pommes de
terre, Dans la mesure ou il s'agit de distilleries organisées en filiales
communes, la vente est régie par les droits et les obligations statutaires
de livraison des producteurs, Le prix des pommes de terre est basé sur

le prix moyen des pommes de terre destinées & la fabrication de la fécule,
conformément & la loi sur le monopole des alcools (Bronntweinmonopolgesetz),
qui prévoit une transformation appropriée 2 « Les membres sont tenus de
reprendre au moins la moitié des résidus de la distillation. Le volume de
la production d'alcool est fixé par la régie qui accorde le droit de distil-
ler. Etant donné que la loi de 1922 sur le monopole des alcools stipulait
que les distilleries devaient 8tre liées & une exploitation agricole et que
la distillerie et 1l'exploitation agricole devaient @tre exploitées pour le
compte d'un méme propriétaire, il existe encore actuellement de trés nom-
breuses exploitations qui répondent aux conditions d'une intégration d'en-

treprises.

1) K. BREMER : Kartoffelstirkefabrik im Wietzendorf - Partner der
Landwirtschaft. Der Kartoffelbau 1/1971, pages 1 a 4.

2) W. SCHOPEN : Die vertikale Integration ... (op.cit.) page 81.
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Dans la vente de pommes de terre aux industries de transformation,

les liens contractuels sont aussi trés répandus. En 1970, 942.000 tonnes
de pommes de terre ont été transformées en RFA. Sur ces 942,000 tonnes,
environ 700,000 tonnes proviennent de la production allemande qui, de son
cdté, semble liée par contrat & raison de 40 & 60 % 1 . Les contrats sont
généralement conclus entre l'usine et les coopératives qui, pour leur part,
souscrivent des contrats avec les producteurs. Dans le contrat, le produc-
teur s'engage & cultiver et & livrer une certaine quantité de pommes de
terre d'une variété déterminée et 3 prendre différentes mesures en matidére
de culture. La coopérative se charge du calibrage et du stockage. Le
producteur regoit un prix minimum pour les pommes de terre triées. Dans
certains cas, cependant, le producteur livre directement & l'usine qui se

charge alors du calibrage et du stockage.

Dans de nombreux cas, les fournisseurs d'entreprises de transformation
des pommes de terre se sont constitués en groupements de producteurs. Dans
certains cas, ces groupements de producteurs disposent de leurs propres
installations de stockage et de calibrage, dans d'autres cas, ces installa-
tions sont la propriété des partenaires commerciaux (négociants, coopératives,
usine). Dans la mesure ol dans ce dernier cas, les partenaires sur le marché
ont bénéficié d'aides & 1'investissement en vertu de l'article 6 de la loi
sur la structure du marché ou de crédits similaires du Land pour installa-

tion d'entrepdts, ils ont été tenus de conclure des contrats.

De tels contrats de livraison & long terme ont aussi été conclus lorsque
le groupement de producteurs a effectué lui-mé€me les investissements pour
la construction d'installations de stockage et de calibrage. C'est ainsi
que la nouvelle usine de fabrication de chips de la Flessner KG & Hankens-
biittel, prés de Gifhorn (capacité de transformation envisagée : 36,000 ton-
nes), a conclu un contrat type de quinze ans avec le groupement de produc-

teurs qui 1'approvisionne,

1) Estimations basées sur une enquéte écrite réalisée auprés des entre-
prises les plus importantes de l'industrie de itramsformation des
pommes de terre.
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‘
-

La Flessner KG s'engage & acheter au seul groupement de producteurs
la totalité des pommes de terre nécessaires & la production de chips., Les
producteurs s'engagent & livrer les quantités fixées par contrat & la
Flessner KG par l'intermédiaire du groupement de producteurs. Pour jouir
d'un droit de livraison de 100 quintsux, le producteur doit souscrire une
part de 50 DM et effectuer un versement & fonds perdu de 750 marks destinés
a couvrir les frais de construction. Le capital est utilisé pour la construc-
tion des installations de stockage et de calibrage, qui sont exploitées par

le groupement de producteurs 1).

4.3.3. Incitations et entraves & 1'intégration verticale

Contrairement & ce qui se passe sur le marché des pommes de terre de
consommation, les partenaires sur le marché des pommes de iterre indusiriel-
les sont désireux, pour de multiples raisons, de conclure des contrats de
vente, En régle générale, l'industrie transformatrice est irées exigente
en ce qui concerne les caractéristiques et la qualité des produits de base.
Pour cette raison, elle s'efforce d'influencer, par le recours au contrat,
le choix des variétés et l'application, par le producteur,et de certaines
mesures en matiére de culture, d'entretien, de fumure et de récolte et de
s'assurer la livraison de lots suffisamment importants de produits de base.
homogeénes,

En ce qui concerne les pommes de terre destinées & la fabrication de
la fécule, le fait que la culture se pratique presque & 100 % sous contrat
s'explique en outre par l'article 11 du réglement 120/67 CEE du Conseil,
du 13 juin 1967, qui préveit l'octroi d'une restitutien pour la preduction
de fécule de pomme de terre. Pour pouvoir bénéficier de cette restitution,
il faut notamment que des contrats de culture et de livraison seient conclus
par écrit entre les producteurs de pommes de terre et la féculerie et qu'ils
stipulent la a&antité de pommes de terre pour laquelle une restitutien est

demandée 2).

1) Anonyme : Kartoffelverbund mit Absatzgarantien. "Landwirtschaftliche
Zeritung" n° 25 du 19 septembre 1970, X. Bremer : Flessner
KG errichtet norddeutsche Verarbeitungsstdtte in Hankensbiittel .
Der Kartoffelbau 11/1971, pages 292, 293.

2) Anonyme : Produktionserstattung fiir Kartoffeln zur Stirkeherstellung.
Die Starkekartoffel 3/1970.



— 35—

De méme, dans le secteur des distilleries, la législation - et plus
particuliérement la loi sur le monopole des alcools — exerce une influence
décisive sur les rapports verticaux entre les producteurs et les transfor-

mateurs.

Naturellement, si la culiure contractuelle présente des avantages, elle
pose aussi un certain nombre de problémes, dont 1l'un résulte des fortes va-
riations du prix des pommes de terre de consommation et de la marchandise
n'ayant pas fait 1l'objet d'un contrat. Il en résulte que beaucoup d'entre-
prises transformatrices ne couvrent pas entiérement par contrat leurs besoins
en produits de base afin de diminuer le risque de différence de prix entre
la marchandise qui est liée par contrat et celle qui ne l'est pas. Lorsque
les prix contractuels sont supérieurs aux prix du marché, les transformateurs
ont tendance & se plaindre de la marchandise livrée. Dans le cas contraire,
les agriculteurs sont tentés de ne pas respecter scrupuleusement les termes
de leur contrat. En dépit de ces problémes, la culture contractuelle s'est

forcément développée au cours des derniéres années,

5. Fruits et légumes industriels

5eles Situation du marché et processus de commercialisation

Le marché allemand des fruits et légumes se caractérise par une extra-
ordinaire diversité, Si 1'on ne considére tout d'abord que 1'ensemble de la
situation pour les fruits et l1égumes (tableau 10), on remarque le faible de~
gré d'auto-approvisionnement (50 & 60 %), ainsi que le pourcentage élevé

d'auto-consommation (27 & 30 %).
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TABLEAU 10

La situation de 1l'approvisionnement en fruits et légumes
en R.F.A.

Fruits Légumes
1968/69 | 1969/70 | 1968/69] 1969/70

Production 1.000 % 3.554 3.812 2.704 2.505
Importations 1.000 t 2.589 2.485 1.831 2.124
Exportations 1.000 t 78 97 32 36
Quantité disponible 1.000 t 6.074 6.200 4.503 44593
Freinte et Pertes 1.000 t 451 459 609 540
Consommation 1,000 t 5623 5.741 3.894 4.003

dont auto-consommation 1,000 t 1.609 1,603 1.151 1.074
Production en % de la 57 59 57 52
consommation
Taux d'auto-consommation par rapport
a4 la consommation totale 28,6 2749 29,6 26,8

Source : Ministére fédéral de 1'agriculture,

Ce tableau d'ensemble ne fait pas apparaltre les différences importantes
qui existent entre les diverses espéces de fruits et de légumes. Une pro-
portion, trés variable selon les espéces, de la production destinée a la
commercialisation n'est pas écoulée sur le marché des fruits et légumes
frais, mais vendue & 1l'industrie de transformation. Les espéces de légu-
mes industriels les plus importantes sont les petits pois, les haricots,
les carottes, les épinards, les choux blancs d'automne et les cornichons

de conserve,

Ces espéces sont pour la plupart transformées en conserves fraiches de
légumes (surtout petits pois, haricots, carottes), en légumes surgelés
(surtout épinards) en choucroute (choux blanc) et en conservesde cornichons.
Les fruits sont généralement transformés en conserves de fruits (compotes
de fruits, concentrés de fruits), en confitureset marmelades, en jus et vins

de fruits.
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La diversité du marché des fruits et légumes a provoqué une importante
diversification de 1l'industrie transformatrice. Des différences considé-
rables apparaissent au niveau de la concentration de la demande de 1'indus-
trie en produits de base. Ainsi, les deux groupes Unilever (Langnese-Iglo
et participation majoritaire chez Findus) et Oetker contrSlent ensemble
70 & 80 % du marché des produits surgelés. Par ailleurs, la fabrication
des jus de fruits était répartie, en 1969, sur 949 firmes productrices
de ving de fruits. Dans le domaine de la fabrication des confitures et
des marmelades, 55 entreprises étaient en activité & la méme époque et 7
d'entre elles totalisaient 60 % de la production. Quant & la fabrication des
conserves de fruits, 7 des 94 entreprises existantes se partageaient 46 %
de la production. La concentration chez les fabricants de conserves de 1é-
gumes est identique. Sur 115 entreprises, 9 assurent environ 56 % de la

1)

production .

Ce sont surtout les fabricants de conserves de fruits et légumes qui
rencontrent sur leurs marchés une concurrence étrangére sévére, concurrence
qui a abouti & une modification rapide des structures & 1l'intérieur de cette

branche et favorisé le processus de concentration.

1) Bundesverband der Obst- und Gemiiseverwertungsindustrie e.V.
(Fédération des industries transformatrices de fruits et légumes,
association enregistrée : rapport de l'exercice 1971, pp. 65, T0,72.
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5.2. Formes et extension de l'intégration verticale

Les premiéres tentatives de collaboration contractuelle entre les pro-
ducteurs et les conserveries remontent & la fin du siécle dernier. Depuis
longtemps déja, on applique les contrats types élaborés par le Bundes-
arbeitsgemeinschaft Gartenbau (BAG) (Centre d'études pour 1thorticulture),
au sein duquel sont représentées les fédérations de producteurs, des milieux
industiriels et des chambres d'agriculture, Ces contrats types fixent les

normes de qualité et les conditions générales de vente,

Les prix et autres conditions de livraison sont généralement négociés
au niveau régional par les associations des groupes économiques intéressés.
Ces négociations débouchent sur des recommandastions invitant les producteurs

et les fabricants & conclure des contrats aux conditions négociées.

Les contrats, qui sont conclus soit directement entre le producteur et
la fabrique, soit par l'intermédiaire d'une coopérative, contiennent géné-
ralement des clauses relatives & la surface cultivée, aux variétés, a la
qualité, au prix, & la quantité maximum commercialisable; au délai de li-
vraison, & la date de récolte, etc. En outre, diverses régles de culture

peuvent &tre prescrites.
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Le tableau 11 montre l'importance de la culture contractuelle pour les

espéces de légumes industriels les plus importantes,

TABLEAU 11

Pourcentage de la culture contractuelle par rapport & la surface
totale cultivée des principales espéces de 1légumes

industriels destinés & la vente

Espéce de 1légume 1966 1969 1972
Pois 93 95 92
Haricots nains 84 87 87
Carottes 50 58 52
Epinards 13 76 80
Choux blancs d'automne 57 66 62
Cornichons & conserver 50 59 68

Source : Office fédéral de la statistique

Qutre les liens contractuels largement répandus sous forme de contrats
d'un an, on connalt également un exemple de lien contractuel plus étroit
entre le producteur et 1l'entreprise de transformation. Il s'agit de la
société fondéz en 1957 "Unterland Konserven und Tiefkiihlkost AG", a Bad
Friedrichshall (Baden—Wurtember)l + Cette entreprise est une filiale du
groupement des coopératives agricoles du Land de Wirttemberg (Wirttem-
bergische landwirtschaftliche Zentralgenossenschaft - WLZ), qui poeséde
51 % du capital - actions. 49 % des actions sont souscrites directement
par les producteurs ayant conclu un contrat. La souscription d'une action
autorise et oblige le souscripteur & cultiver sous contrat 1,2 ha de 1é-
gumes. Au total, quelque 600 producteurs sous contrat cultivent plus de
1000 ha de légumes. Grace & ce systime, on a réussi & établir des liens
étroits et d'une plus longue durée entre les producteurs et l'enireprise

de transformation,

1) On trouvera une description détaillée dans W. Schopen : Die vertikale
Integration, op.cit. p.58.
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Dans le domaine de la vente des fruits industriels, les accords verti-
caux ne revétent pas une grande importance juqu'ici. I1 y a toutefois une
exception : la création de la "Naturella Sudsaft AG", Winnenden, dans le
Wirtemberg, dont la structure correspond 3 celle de 1'Unterland AG. La
"Naturella" est une filiale du Groupement des coopératives du Wurtemberg
(wilr ttembergische Zentralgenossenschaft), qui posséde 51 % du capital
social : 49 % du capital social ont été souscrits directement par 2.890
fournisseurs de produits de base sous forme d'actions nominatives négociables
sous réserve. La souscription§ d'actions autorise et oblige les intéressés
a livrer des fruits & la "Naturella". En outre, la "Naturella" conclut
avec ses actionnaires des contrats d'achat et de livraison d'une durée de
trois ans, afin de donner & ses prévisions une base plus solide. Lors de
la livraison de la marchandise, le producteur regoit un acompte,

Le prix définitif de la marchandise sous contrat est fixé par le comité
de direction avec l'accord du conseil de surveillance et d'un comité con-

1)

sultatif des producteurs o

-

53+ Incitations et entraves a 1l'intégration verticale

De méme que pour la vente des pommes de terre industrielles, c'est
surtout l'industrie qui a pris 1l'initiative de conclure des contrats de
culture et de livraison pour les légumes industriels. Gr8ce aux contrats,
1'industrie s'efforce d'assurer son approvisionnement en produits de base,
ainsi que de répartir de maniére uniforme et d'étaler le plus possible les
livraisons de ces produits. En outre, elle désirerait influencer par les
contrats le choix des variétés et la technique de culture afin de garantir

une qualité élevée et 1'homogénéité des produits.
Les producteurs sont, eux aussi, intéressés par la conclusion de con-

trats, car ces contrats représentent une garantie de vente & des prix connus

d'avance et négociés par les associations de producteurs.

1) On trouvera une description détaillée dans W. Schopen : op.cit. p. 64



— 4] -

La conclusion de contrats dans ce secteur, de méme que dans d'autres,
a cependant été g@née par le fait que les prix pratiqués sur le marché peu-
vent s'écarter trés sensiblement des prix contractuels. Cela s'est pro-
duit & plusieurs reprises, notamment pour le chou blanc et les carottes,
et a amené les producteurs & ne plus respecter scrupuleusement les termes
de leur contrat et 1l'industrie & se plaindre de plus en plus de la marchan-
dise livrée, Toutefois, & la suite des progrés de la mécanisation de la
culture légumiére de plein champ, les producteurs tendent & respecter da-
vantage leurs contrats, car le risque de perdre la garantie de vente est
devenu beaucoup plus grand en raison des capitaux plus élevés nécessaires

a la production,

Dans le domaine des fruits industriels, les raisons de nouer des
liens contractuels sont beaucoup plus faibles. On peut semble~-t-il, ex—
pliquer partiellement cette situation par le fait que la transformation

des fruits (surtout en vin de fruits) est 1'oeuvre de petites entreprises.

Par conséquent, le producteur dispose de beaucoup plus de possibili-
tés de vente. Il n'est pas directement contraint de limiter sa marge de
manoeuvre par des contrats., Etant donné qu'il s'agit, dans le cas des
fruits, de cultures pluriannuelles, l'industrie n'a, en outre, que peu de
possibilités d'influencer le choix des variétés, la technique de culture
et la répartition de l'offre dans le itemps. Enfin, la culture contractuel-

le est entravée par les fortes variations de rendement.
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6., Betteraves sucriéres

6.1. Situation du marché et processus de commercialisation

La vente de betteraves sucriéres est essentiellement déterminée par
l'organisation commune du marché de la C.E.E. qui prévoit, outre la protec-
tion des échanges avec 1'étranger, un contingentement de 1'offre. Il est
possible de limiter l'offre parce que le producteur ne peut écouler ses
produits que par l'intermédiaire de la sucrerie, ce qui est relativement
facile & contrdler. Le contr8le du contingentement de 1'offre rend néces-
saire une coordination verticale relativement étroite entre les producteurs

et la sucrerie.

6.2. Formes et extension de 1l'intégration verticale

Le systéme de commercialisation des betteraves sucriéres est basé
depuis longtemps sur le principe de l'intégration verticale. Il convient

de distinguer suriout deux types de liens verticaux :

- contrats de culture et de livraison entre les producteurs et les sucre-

ries privées,

— contrats de culture et de livraison entre les producteurs et les sucre- )
1
?

ries ayant la forme juridique d'une "Nebenleistungsaktiengesellschaft"

auxquels les producteurs participent en tant qu'actionnaires.

Sur les 64 sucreries qui existaient en 1964, 16 seulement étaient
exploitées sans la participation des agriculteurs. Dans les 48 autres,
les producteurs détenaient au moins une partie du capital social 1 o
Normalement, ces entreprises ont la forme juridique d'une "Nebenleistungs—
aktiengesellschaft" 2), dans laquelle les actionnaires — producteurs ont
certains droits et certaines obligations de livraison. Les actions sont

des actions nominatives négociables sems réserve et non cdtées en bourse,

1) W. SCHOPEN : op.cit. p. 81

2) Nebenleistungsaktiengesellschaft = société anonyme ol 1l'actionnaire

est tenu & des prestations périodiques en nature ou & certaines
obligations accessoires. (N.d.T.)
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En plus des liens contractuels qui résultent de la participation, les
producteurs tout comme les fournisseurs des sucrerieg privées, concluent
des contrats de livraison de betteraves sucriéres avec l'entreprise de
transformation. Le contrat fixe le contingent qui doit &tre livré par le
producteur, ainsi que le prix minimum des betteraves contingentées, con-
formément au réglement CEE en vigueur. En outre, la sucrerie s'engage
a4 acheter la quantité de betteraves produites en plus du contingent et
dont la transformation est aussi régie par un réglement CEE. De plus, le
contrat prévoit les conditions de paiement, ainsi que #@es clauses relatives
au remboursement des frais de transport, aux indemnités pour livraison tar-
dive, aux livraisons de pulpes, & l'achat de semences de betteraves sucriéres
etc. Les betteraves sont livrées selon un programme de livraison établi par
la sucrerie. Un nouveau contrat est établi au début de chaque campagne

betteraviére.

6.3, Incitations et entraves & 1 'intégration verticale

La nécessité d'une liaison verticale étroite entre les producteurs et
la sucrerie se justifie par le seul fait du contingentement de l'offre, En
1'absence de contrats fermes de livraison, il serait difficile de contréler
le contingentement, En outre, la coordination étroite entre la productiion
et la transformation aurait aussi sa raison d'&tre, méme s'il n'y avait pas
de systéme de contingentement, Pour le producteur, la sucrerie représente
le seul partenaire sur le marché — il est donc tenu, avant méme de prendre
une décision en matiére de culture, d'assurer l'achat de ses betteraves
sucriéres., A l'inverse, il est intéressant pour les sucreries de coordonner
la culture et la livraison des betteraves sucriéres avec le programme de
la campagne afin de garantir une utilisation optimale des capacités de trans-
formation., Les deux partenaires commerciaux sont donc forcés de collaborer

étroitement,
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T. Porcs & 1l'engrais

Tele Situation du marché et processus de commercialisation

La République fédérale d'Allemagne a produit au cours de la 'campa,gne
1971/72 30,2 millions de porcs de boucherie, ce qui correspond & une aug—

mentation des abattages de porcs de 29 % au cours des dix derniéres années.

Les principales zones de production se irouvent en Basse-Saxe, en
Rhénanie du Nord-Westphalie et en Bavieére, qui assurent ensemble environ

T0 % de la production totale de la R.F.A.

Les statistiques officielles ne permettent pas de se faire une idée
exacte des processus de commercialisation des porcs de boucherie; toutefois,
1'interprétation des renseignements économiques (économie des entreprises
et économie de marché) fournis par les correspondants agricoles du Ministére
fédéral de 1'agriculture fournit quelques points de repére. Les résultats

de 1'exploitation de ces renseignements figurent au tableau 12,

Les pourcentages de la vente totale correspondant aux "ventes & la
commission" et aux "autres acheteurs" cités par les correspondants agriceles
représentent probablement des achats réalisés en premier lieu par les col-
lecteurs (coopératives et particuliers et négociants en bétail). Ainsi,
les partenaires commerciaux les plus importants des agriculteurs sont les
collecteurs et les boucheries artisanales, qui achétent respectivement
plus de 40 % et environ 35 % de la production des éleveurs. Viennent en-
suite les abattoirs d'expédition (environ 20 %) et les fabriques de prépara-
tions de viande (environ 2 %), qui assurent directement leur approvisionnement

sans l'intervention d'un partenaire commercial.
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TABLEAU 12

1)

Partenaires commerciaux des producteurs de porcs de boucherie

Partenaire commercial Pourcentage par rapport aux ventes
totalesdes producteurs
1968/69 1971/72
Boucheries — charcuteries 38,0 35,0
Coopératives et commerce du bétail 25,5 25,5
Autres acheteurs 5S¢4 447
Ventes & la commission 14,8 12,0
Abattoirs d'expédition et fabriques 16,3 22,8
de préparationsde viande
Total 100 100

1) Prés de 8.000 correspondants agricoles disséminés sur tout ‘e territoire
de 1'Allemagne fédérale fournissent les données nécessaires & 1'informa-
tion économique (économie des entreprises et économie du marché).,

Comme ce nombre est relativement peu élevé et qu'en outre, ces corres-—
pondants — comme dans toutes les enquites facultatives — n'ont pas été
choisis en fonction d'un échantillonnage représentatif, il n'est pas
possible de déterminer avec exactitude dans quelle mesure les résultats
reproduisent fidélement la situation réelle.

De plus, ce genre d'enguéte ne porte que sur les acheteurs primaires,
qui se situent & la jonction de l'exploitation agricole et du secteur
de la commercialisation.

Source : Ministére fédéral de 1'alimentation, de l'agriculture et des foréts,
(Informations économiques — économie des entreprises et économie
de marché) 1971/72.
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En Baviére, au Bade-Wurtemberg, en Rhénanie-Palatinat et en Hesse,
les ventes aux boucheries et aux charcuteries se situent au-dessus de la
moyenne fédérale correspondante, tandis qu'en Rhénanie du Nord-Westphalie,
les ventes aux coopératives et au commerce de bétail (55,4 %) et aun
Schleswig-Holstein (52,5 %) et en Basse-Saxe (34,5 %), les ventes aux
abattoirs d'expédition et aux fabriques de préparationsde viande occupent
la place la plus importante. Le fait d'avoir chiffré les ventes aux dif-
férents partenaires commerciaux ne permet de tirer aucune conclusion quant
a4 la concurrence que se font les divers agents de commercialisation lors de
la collecte du bétail de boucherie. Les agents de commercialisation groupés
sous les rubriques "bouchers et charcutiers" ou "collecteurs privés'" repré-
sentent en fait un groupe trés hétérogéne de personnes qui non seulement se
concurrencent mituellement, mais également font concurrence aux autres
formes de commerce. Des données plus précises sur le nombre des entreprises
qui participent au commerce de bétail de boucherie n'existent que pour les
coopératives. En 1971, 198 coopératives d'achat et de vente de bétail par-
ticipaient & la commercialisation; bien que regroupées en cing centrales
régionales (Hambourg, Hanovre, Minich, Munster, Stuttgart) 1), elles jouis-
sent cependant, & quelques exceptionsprés, d'une liberté totale d'action en
matidre commerciale., En 1971, les coopératives ont acheté 6,7 millions de
porcs de boucherie, soit 24 % environ de 1'approvisionnement du marché en
viande indigéne. 4,2 millions de porcs, soit 62,7 % des porcs achetés par
les coopératives, sont déja abattus dans les abattoirs des coopératives
ou pour le compte de celles-ci. Le reste des porcs achetés par les coopé-
ratives est vendu soit directement aux bouchers, soit sur les marchés
d'animaux de boucherie. Actuellement, il existe encore dans les grandes
villes situées dans les centres d'approvisionnement 33 grands marchés et
44 marchés moyens. Sur ces marchés se sont établies des agences de coopé-
ratives et des agences privées, qui achétent leur bétail de boucherie tant
aux coopératives locales de vente de bétail qu'aux marchands privée des
zones de production. Au cours des derniéres années, certaines de ces agences
ont cessé de vendre le bétail de boucherie sur les marchés et ont préféré
faire abattre le bétail par des entreprises spécialisées et vendre la viande

aux demandeurs sous forme de demi-carcasses et de quartiers.

1) Deutscher Raiffeisenverband, annuaire 1971,
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Cette forme d'approvisionnement direct s'est déja répandue & un point
tel que certains marchés de bétail de boucherie ont déja & Btre fermés

faute d'offres,

Toutefois, un grand nombre d'agences et de chevilleurs éprouvent des
difficultés & acheter un nombre de porcs de boucherie suffisamment élevé
pour justifier le maintien de leurs installations d'abattage. Cela vaut
en particulier pour les abattoirs communaux des grands centres de consomma—
tion vers lesquels le bétail de boucherie doit 8tre acheminé de trés loin.
Au cours de 1'année 1960/61, les ventes de porcs de boucherie; y compris
les approvisionnements directs sur les grands marchés de bétail de bouche-
rie, représentaient encore 28,4 % des abattages industriels de porcs indi-

génes; en 10 ans, ce pourcentage est tombé & 9,4 %.

Dans le domaine de la commercialisation du bétail de ~ucherie, les
abattoirs d'expédition ont pu améliorer leur position au cours Jes der-
niéres années. Selon la Fédération des abattoirs d'expédition, (Bundes—
verband der Versandschlachtereien), environ 12 millions de porcs ont été
abattus en 1961 dans les abattoirs d'expédition, ce qui représente 45 %,
de tous les abattages industriels en République Fédérale. En 1957, ce
pourcentage n'atteignait qu'environ 6 %. Selon d'autres sources, les
chiffres de la Fédération des abattoirs d'expédition sont cependant exa-

gérés.

Ce désaccerd previent du fait qu'en ne cennalt que les abattages des
entreprises soumises & déclaration en vertu du quatrieme réglement d'appli-
cation de la loi sur le bétail et les viandes (Vieh- und Fleischgesetz), c'est-
a-dire des entreprises qui abattent chaque semaine deux eent porcs et plus.
Les abattages effectués par les nombreux petits abattoirs dlexpédition qui
n'atteignent pas ce chiffre ne peuvent dommer lieu qu'a une évelution appre-—

ximative,

1) cf. & ce sujet Chr. BOYENS : Die Kosten der Schlachtschweinevermarktung
in der Bundesrepublik Deutschland. Forschungsgesellschaft fir Agrar-
politik und Agrarsoziologie e.V, Bonn, numéro 213, 1971, p. 79 sq,
ainsi que Deutscher Raiffeisenverband, annuaire 1971, p. 75
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Les abattoirs d'expéditien sent surtout lecalisés dans le nerd—euest de
1'Allemagne., Dans le Schleswig-Helstein et en Basse-Saxe, ils ent déja
atteint un degré de cencentratien censidérable. Dans ces deux Linder,
respectivement 65 % et 50 % enviren des porcs de boucherie de 1'effre ré-

gionale sent abattus par les grands abatteirs d'expéditien (cf. tableau 13).

TABLEAU 13
Impertance régienale des ventes de porcs de beucherie effectuées
par les abatieirs seumis & déclaration en veriu du quatridme ré-

glement d'application de la lei sur le bétail et les viandes?

1971 °
Land Abattages de percs des-— Evaluatien par rap-
tinés & 1l'expédition port & 1l'effre ré-
gionale
par milliers de t&tes en %
Schleswig-Helstein 1,509 65
Basse-Saxe et Bréme 3.963 50
Rhénanie du Nerd-Westphalie 1.324 24
Hesse 112 6
hénanie-Palatinat T2 7
Bade-Wurtemberg T1
Baviére 203
Territeire fédéral Te253 27

1) Sent cemprises les ventes de percs de beucherie répertoriées et.déclarées
par les abatteirs d'expédition et les fabriques de préparations de viande,
Deivent &tre déclarées en vertu du quatriéme réglement d'applicatien de la
loi sur le bétail et la viande les entreprises qui abattent au meins deux
cents percs par semaine,

Sources : ZMP, (Zentrale Markt-und Preisberichtstelle), die Agrarmirkte 1971,
BRD, EWG und Weltmarkt, Vieh und Fleisch et estimatiens propres.

Les six plus grandes entreprises dans le secteur de la viande d'expéditien
sent reprises au tableau 14. Avec ses 2,2 millions de percs abattus en 1971,
la "Zentralgenossenschaft" d'Hannevre arrive en t&te, Toutefois, ces chiffres
cemprennent aussi les ventes de quelques abatteirs d'expédition autenomes ap-
partenant & des coopératives, qui ont adhéré & la "Zentralgenossenschaft",

mais dent l'activité deit &tre censidérée comme indépendante.
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TABLEAU 14
Principales entreprises d'abattage d'expédition en RFA en 1971
Entreprises Abattages destinés | Nombre d'abat-

a l'expédition en toirs
millions de porcs

Centralgenossenschaft (Hannovre) a) 2,2 15

R. Stiicken GmbH (Hambourg) b) 1,1 9

Nordfleisch AG (Hambourg) & 0,9 5

Vieh- und Fleischzentrale

Westfalen (Minster) a) 0,6 3

Atlas Hangelsgesellschaft

(Giitersloh b)) 0,5 6

Gausepohl (Dissen) b) 0,2

Au total 5¢5 .

a) entreprises coopératives

b) entreprises privées

Sources : Rapports de gestion des diverses coopératives
Chiffres de la Fédération allemande des abattoirs d'expédition
(Bundesverband der Versandschlachtereien.,

La concentration de plus en plus forte des abattoirs d'expédition dans
les zones de production aboutit nécessairement & une diminution des autres
possibilités de vente du bétail de boucherie. Les éleveurs ont de moins en
moins la possibilité de choisir entre plusieurs possibilités de vente pour
leur bétail de boucherie. Cette évolution favorise le renforcement de
1'intégration verticale entre les stades de la production et de la trans—

formation du bétail de boucherie et de la viande.
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T+2. Formes et extension de 1l'intégration verticale

T.2.1. Intégration verticale par contrat

Dans le domaine de la vente des porcs de boucherie, on distingue surtout

les types de contrats suivants :

1. contrats de financement ("Mastkreditvertrége")
2. Simples contrats de livraison et d‘'achat

3. Contrats "a fagon" ("Lohnmastvertrige")

4. Contrats collectifs dans le cadre des groupements de producteurs.

Ad 1 : Contrats de financement

A la suite de 1l'augmentation constante de la taille moyenne des éle-
vages de porcs et des dépenses inhérentes aux moyens de production, les
exploitations sont souvent dans 1'impossibilité de réunir suffisamment de
capitaux propres pour le financement de la construction de porcheries et
l'achat de jeunes animaux et d'aliments. Dans ces cas, on recourt parfois
a une forme de financement dans laquelle la partie contractante fournit & 1'éle-
veur les aliments nécessaires 3 l'engraissement et/ou les porcelets nécessaires
a4 la production d'un certain nombre de percs et lui avance pendant un certain
temps la toetalité ou une partie du mentant de la dette. A la fin de la périede
d'engraissement, les percs de boucherie sent généralement commercialisés par

1'intégrateur au nom et pour le cempte de 1l'engraigseur 1).

A la livraison des porcs qui ont été financés de cette maniére, le con-
trat est congidéré commé résilié automatiquement. Dans certairs cas, 1'éle-
veur, & qui la partie contractante a accordé un financement continu, a plu-
sieurs contrats en cours en méme temps., Pour la partie contractante, le
risque 1ié au crédit est minime, étant donné que les porcs & 1l'engrais ne
peuvent &tre commercialisés que par son intermédiaire. Dans la mesure ou le
contrat ne comprend aucune clause relative & 1l'assurance des animaux, c'est
la partie contractante qui supporte le risque dans les cas les plus défavora-—
bles (par ex., : lorsque les animaux périssent dans un incendie ou en cas
d'autres accidents graves). L'éleveur supporte la plus grande partie du

-

risque 1ié & la production et la totalité du risque inhérent au marché.

1) G. FRATZSCHER : Vertragslandwirtschaft, Hambourg u. Berlin 1966, S. 14
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Ad 2. Contrats de livraison et d'achat.

Dans ce type de contrat, 1'éleveur s'engage & livrer un nombre déterminé
de porcs & l'engrais & la partie contractante (abattoir d'expédition, fabri-
que de préparations de viande ou -~ rarement — boucherie). De son cdté, la
partie contractante se déclare disposée & acheter les porcs. Les contrats
précisent la date de livraison, la qualité exigée des porcs ("porcs mar—
chands"), ainsi que la eetation retenue comme base pour la détermination
du prix et, le cas échéant, les majorations de prix accordées pour des
qualités supérieures & la moyenne. En ce qui concerne la fixation des prix,
on peut distinguer en gros trois variantes :

- systéme de prix fixes,
~ gystéme de prix dérivés

— systéme de prix moyens.

Dans le systéme de prix fixes, on garantit & 1'éleveur un prix fixe au
kg pour ses porcs de boucherie pendant toute la durée du contrat et indépen-—
damment des prix pratiqués sur le marché. Dans le systéme des prix dérivés,
les parties contractantes se référent soit & la cotation maximum sur plu-
sieurs marchés ou, depuis peu, aussi aux prix pratiqués par un ou plusieurs
abattoirs d'expédition. Sur la base de ces chiffres ou de leur moyenne, on
opére les retenues en fonction de la localité, fixées pour la durée du con-
trat et normalement appliquées & 1'endroit considéré. Parfois, mais assez
rarement, les abattoirs d'expédition appliquent aussi un systéme de prix moyem
Dans ce systéme, on fait la moyenne des prix minima et maxima pratiqués pen-

1
dant la période du contrat, en régle générale, pendant un cycle .

Tous ces contrats ont pour effet de répartir le risque inhérent au
marché, risque assumé en majeure partie soit par 1'éleveur, soit par la

partie contractante selon le systéme de prix choisi.

1) Pour d'autres précisions sur les accords de prix, voir M,v.OPFEN :
op.cit. p. 78 sq.
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Ad 3 : Contrats "& fagon".

Dans ce cas, la partie contractante fournit & 1'éleveur les aliments
et les porcelets., De son cdté, 1'éleveur met & la disposition de la partie
contractante la main d'oeuvre et les porcheries et prend généralement & sa
charge la taxe sur le chiffre d'affaires et 1'impdt commercial (Gewerbe-—
steuer), Les frais éventuels de vétérinaire sont généralement supportés
par la partie contractante. La rémunération de 1l'éleveur est calculée
soit en fonction du nombre de porcs livrés, soit en fonction du nombre de
locaux d'engraissement mis & disposition chague année. Dans le premier
cas, le "salaire" de l'engraisseur varie entre 20 et 25 DM par porc, dans
le second cas, la rémunération normale est de 50 DM par logement et par
année. Le contrat s'étend généralement sur une & six périodes d'engrais-
sement et, dans certains cas particuliers, sa durée peut atteindre six ans.
Les parties contractantes sont surtout des firmes d'aliments pour bétail et

les abattoirs d'expédition, ainsi que les fabriques de préparation de viande.

Tenter de déterminer le nombre des porcs actuellement engraissés en
République fédérale sous l'une ou l'autre forme précitée de contrat ne peut
aboutir qu'a des estimations approximatives. Pour 1961, Strecker 1) estime
que leur nombre représente 1,5 % de la production totale en République fé-
dérale, Au niveau des régions, il devrait y avoir des écarts - parfois
sensibles — par rapport & cette valeur moyenne. Fratzscher, par exemple
affirme que pour le Schleswig-Holstein et au cours de la méme période, prés

de 7 % des porcs vendus ont été élevés sous 1'une ou 1'autre forme de contrat.

I1 est trés difficile de préciser de quelle maniédre 1'élevage contrac-—
tuel a évolué depuis 1961. Si 1l'on s'en tient aux estimations existantes, les
contrats individuels entre éleveurs et entreprises commerciales situées en
amont ou en aval ne devraient pas avoir augmenté fortement. Toutefois, dans

quelques régions, il est fait plus souvent usage des contrats "a& fagon".

1) 0. Strecker, G. ROLLER, A. SAFT, W.H., SCHUCH : "Neue Formen der
Zusammenarbeit zwischen der Landwirtschaft und ihren Markipartnern".
In : Landwirtschaft- Angewandte Wissenschaft. Heft 118 Hiltrup 1963, p. 134

2) G. FRATZSCHER : op.cit. p. 20
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C'est la circonscription de Vechta fOldenburg) qui semble détenir le record
fédéral avec environ 8 % de porcs engraissés sous cette forme de contrat.
Pour 1'ensemble de la région Weser-Ems et pour le Schleswig-Helstein, les
estimations sont respectivement de moins 5 et de moins de 3 %. En Rhénanie-
Palatinat, ce type de contrat est assez rare et en Baviére, il n'est guére

utillSéo
Ad 4. Contrats collectifs

Les groupements de producteurs concluent des contrats collectifs avec
les stades de la commercialisation situés en amont et en aval, (en soi, les
groupements de producteurs ne sont pas liés & priori aux stades précédents
et suivants)., Les liens contractuels qui unissent les éleveurs 3 leurs par-
tenaires sont généralement garantis & l'intérieur des groupements de pro-
ducteurs par des obligations statutaires et ils peuvent &€tre d'intensité
variable. En décembre 1971, il y avait en République fédérale 96 groupements
agréés de producteurs pour le bétail de boucherie et les porcelets I « Plus
de la moitié des groupements agréés étaient & l'origine des coopératives 2).
Cela est di au fait que des coopératives pour 1l'achat et la vente de bétail
déja existantts se sont fait agréer en tant que groupements de producteurs
en vertu de la loi sur la structure du marché., Ce désir de changer de dénomi-
nation est probablement motivé par l'aide financiére de démarrage qui est
accordée aux groupements de producteurs en vertu des directives du Bund ou

du Land pendant les trois premieres années qui suivent leur création,

Du point de vue de la commercialisation, la seule différence qui existe
entre une coopérative d'éleveurs et un groupement de producteurs pour la
commercialisation de bétail de boucherie est que le groupement de producteurs
dispose de moyens plus efficaces pour imposer & ses membres l'obligation

dtoffre, de sorte que cette obligation est généralement respectée.

Dans une coopérative traditionnelle, la situation est différente :
certes, les membres sont tenus statutairement de livrer le bétail de bouche-

rie, mais cette obligation ne joue pas un rdle important en pratique.

1) Rapport agricole (Agrarbericht) 1972, P+295

2) Informations du Raiffeisenverband, Bonn.
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Les associations de producteurs ("Erzeugerringe") jouent sur le plan
régional le méme rdle que les groupementsde producteurs. Le but de ces
agsociations est surtout de conseiller en matiére de technique de productionl
de contrdler les entreprises affiliées et de servir d'intermédiaires entre
les éleveurs de truies et les engraisseurs pour la livraison de porcelets.
On trouve la plupart de ces associations dans la région Weser-Ems et en
Baviére. Etant donné que ces associations ne présentent pas les caracté-
ristiques essentielles de 1'intégration verticale, il n'a pas été temu
compte de leurs ventes dans cette étude. Les ventes des groupements de pro-

ducteurs figurent au tableau 15.

Seule une partie des groupements de producteurs de la Rhénanie du Nord-
Westphalie et quelques groupements isolés dans les autres Lander ont noué
des lieng verticaux au sens de l'article 6 de la loi sur la structure du
marché. Souvent les groupements de producteurs se sont chargés de 1l'orga-
nisation de la collecte des porcs. Pour ce faire, ils s'adressent & des
transporteurs privés. Généralement, la quantité minimum 3 livrer représente
80 % de la production.

Pour le reste, la majorité des groupements de producteurs se bornent
& conseiller leurs membres et & leur donner lors de la vente des porcs, des
recommandations en matiére de prix. Ces recommandations sont cependant
trés souvent source de difficultés - surtout dans le cas de groupements de
producteurs qui s'étendent sur plusieurs circonscriptions - dans la mesure
ou il n'a pas été possible de tenir compte suffisamment des différences

existant entre les divers marchés locaux.
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TABLEAU 15

Porcs de boucherie vendus par l'intermédiaire des groupements de
producteurs et pourcentages approximatifs par rapport aux dis-

ponibilités des marchés régionaux en 1971

Quantités commer- | Pourcentage par

Land cialisées par l'in-rapport aux dis-
termédiaire des ponibilités des
groupements de marchés régio-
producteurs naux

en milliers de en %

tétes

Schleswig-Holstein * 350 + 11 - 13
Basse~Saxe + 600 - 700 + 10 - 15
Rhénanie du Nord-Westphalie + 308 + 5- 6
Hesse + 300 + 14 - 16
Bade-Wurtemberg + 152 + 5~6
Bavigre + 220 + 4 -5
Rhénanie-Palatinat + 25 + 2 -3
Total + 2,000 + 7-8

Source : Documents et rapports des ministéres des Linder et estimations
propres,

Les avis sont partagés sur la question de savoir si un groupement de
producteurs doit fonctionner en tant que groupement de ventes (Verhandlungs—
gemeinschaft) ou en tant que groupement d'offres (Anbietergemeinschaft)
Souvent, un groupement de vente s'est avéré peu apte & renforcer la position
de ses membres vis-a-vis de leurs partenaires sur le marché, Dans beaucoup
de groupements de producteurs, on reléve une tendance manifeste & exercer
non seulement une fonction d'intermédiaire, mais aussi d'autres fonctions
de commercialisation au profit des membres. Dans quelques rares cas, les
groupements de producteurs assurent aussi l'abattage. A cet effet, ils
louent des installations d'abattage ou font abattre les b&tes par des en-
trprises spécialisées. Ensuite, les demi-carcasses sont offertes aux ache-
teurs, Cette fagon de procéder est motivée non seulement par les aides de
1'Etat, mais aussi par la possibilité de classer les demi-carcasses et d'en

déterminer le poids d'une maniére plus objective. La création de groupements
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de producteurs de ce type représente un moyen de commercialisation supplé-
mentaire et, le cas échéant, un renforcement de la concurrence dans le do-

maine de la commercialisation.

Te2.2. Intégration verticale des entreprises et co-entreprises

L'intégration d'entreﬁrises représentant des étapes successives de la
production, telles que par exemple, l'abattage, la transformation et, dans
certains cas, la commercialisation du produit fini (viande) est conmue
depuis longtemps sous la forme des fabriques de préparation de viande. Le
pourcentage des porcs de boucherie produits par les fabriques elles-mémes a
cependant toujours été minime et devrait m@me 8tre pratiquement nul actuel-

lement.

Récemment, les abattoirs d'expédition et les boyauderies se sont mis
a4 jouer le r8le d'intégrateurs., Dans ce cas aussi, le pourcentage de la
production propre par rapport & 1l'approvisionnement total en porcs est
minime et ne sert généralement qu'a compenser en partie les fluctuations

de courte durée de 1'offre de porcs de boucherie sur le marché,

Quelques tentatives ont permis d'aboutir & une intégration compleéte,
c'est-d-dire que les stades de la production des porcelets, de la fabri-
cation des aliments pour bétail, ainsi que la transformation et la commer-
cialisation des produits propres ont tous été réunis et placés sous un
organe de décisien unique. Dans deux cas (1), les fondateurs de l'entre-
prise complétement intégrée sont tant des agriculteurs que des personnes
étrangéres 4 1l'agriculture. La viande est vendue directement au consomma-—
teur par l'intermédiaire de points de vente annexés aux entreprises.
Chaque maillon de cette chaine compl&tement intégrée & la forme juridique
d'une "GmbH und Co.KG" (société en commandite dont le commandité est une
GmbH). Aux derniéres nouvelles, le projet de la "Fleisch fiir alle GmbH
und Co. KG" de fonder une entreprise complétement intégrée aurait déja

échoué,

1) Visbeck CGmbH, Visbeck et "Fleisch fiir alle GmbH und Co. KG" Witzhave.
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Dans un autre cas 1 y la création d'entreprises complétement intégrées
est due & 1'initiative des propriétaires de divers supermarchés. La société
posséde ses propres fermes d'élevage (Fleischfarmen) on a noué des liens
contractuels avec d'autres élevages qui vendent leurs "porcs de boucherie"
a4 des prix fermes. Via l'abattoir et l'atelier de découpage, le produit
final ("viande de qualité") est dirigé vers les marchés de consommateurs

et les consommateurs finals. Un steak-house est annexé & l'entreprise.

La création de co-entreprises par les producteurs agricoles et les
entreprises situées en amont et en aval ne va pas au-deld de quelques

cas isolés.

Dans un cas 2), les éleveurs se sont groupés en une "GmbH und Co. KG"
et ont échangé des participations avec un abattoir d'expédition par 1'in-
termédiaire duquel ils vendent leurs porcs de boucherie sous forme de demi-—
carcasses, Quelques groupements de producteurs ont aussi adopté cette
maniére de procéder., Dans tous ces cas, le résultat attendu est 1'améliora-
tion de la commercialisation et, par conséquent, une augmentation des re-
cettes des producteurs concernés. Il est nécessaire que les éleveurs se
groupent en une société commerciale d'un type quelconque afin de pouvoir
faire valoir au sein de la co-entreprise leurs intér@ts économiques communs

vis-a-vis de leur partenaire commercial .

Derniérement, plusieurs municipalités ont décidé de fermer leurs
propres installations d'abattage en raison des frais trop élevés qu'elles
entrainaient. Ces mesures empéchent les entreprises qui utilisaient 1l'abat-

by

toir de continuer & exercer leur activité : aussi fondent-elles trés souvent

. 3)

une société responsable, qui continue & administrer 1'abattoir & titre privés

1) Westerwilder Fleischerzeugung GmbH und Co. Hambourg.
2) Uniporc. Aschendorf

3) par exemple : le Fleischversorgung Kéln GmbH, qui a repris 1l'abattoir
municipal de Cologne le ler janvier 1973.
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Peuvent participer & ces sociétés, les bouchers, les chevilleurs, les
agences de commercialisation de bétail et parfois aussi les coopératives
pour autant qu'elles soient établies dans 1l'abattoir en question. Ce que
l'%on sait actuellement des co-entreprises de ce type ne permet pas encore

de dire exactement ce qu'il en adviendra & 1t'avenir.

On ne dispose pas d'informations précises sur les quantités de porcs
engraissés pour le compte d'entreprises intégrées. A premidre vue, le
nombre de porcs ainsi engraissés par rapport au volume total du marché
devrait 8tre insignifiant. Les dernidres années n'ont pas révélé non plus
une tendance trés nette & l'intégration des entreprises dans le domaine de

la production des porcs.

Te3. Incitations et entraves & 1l'intégration verticale

Les tendances nouvelles qui se manifestent dans le domaine de la produc-
tion et de la vente des porcs, et notamment 1'augmentation considérable de
la taille des élevages porcins et la concentration accrue de la commerciali-
sation par les abattoirs d'expédition, favorisent le renforcement de 1'in-
tégration verticale. Les principales raisons pour lesquelles 1'éleveur con-

clut des contrats sont les suivantes :

- meilleures possibilités de financement

— possibilité de pallier un manque grave de liquidités

- garantie d'écoulement

- diminution du risque de fluctuation des prix

— augmentation de la transparence du marché

- avantages résultant sur le plan de 1l'organisation de l'adhésion & un

groupement de producteurs.

Pour 1'industrie, les raisons sont généralement les suivantes :

- vente réguliére d'aliments pour bétail et/bu d'animagux de reproduction
~ garantie d'approvisionnement d'animaux de boucherie et, par conséquent,
garantie d'une utilisation maximale des capacités d'abattage existantes

- possibilité d'influencer la qualité des animaux de boucherie,
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Pour les éleveurs qui sont favorables a 1'intégration pour des raisons
purement économiques, la situation de l'exploitation se présente généralement
de la maniére suivante : les b3timents, les aliments pour bétail et les ani-
maux exigeant des investissementssont considérables, beaucoup d'exploitations
ne peuvent plus financer leurs achats & 1'aide de leurs propres ressources.,

Obligées de rechercher une meilleure formule de financement, ces exploitations

sont amenées & se lier par contrat & celui qui leur procure les capitaux.

Dans ces cas, l'engraisseur conclut généralement des contrats de financement.

La tendance a conclure de tels contrats est fréquente lorsque la courbe
de 1l'évolution des prix atteint son niveau le plus bas. Bien que le taux
d'intérét exigé par la partie contractante soit généralement plus élevé que
celui des organismes bancaires, de nombreux éleveurs préférent emprunter
auprés de leurs partenaires de marché plutdt que de recourir au crédit ban-
caire. Les banques ne sont pas non plus disposées a4 accorder des crédits
qui ne sont garantis que par la vente des porcs. En régle générale, elles
exigent des garanties supplémentaires des éleveurs ou des parties contrac-
tantes. Les éleveurs considérent un financement accordé par le partenaire

commercial plutdt comme hypoth&que que comme une dette.

Pour pallier le manque considérable de liquidités, on a recours aux

contrats "a fagon" ("Lohnmastvertrige") car c'est ce type de contrat qui
permet & 1'éleveur de ne disposer que d'un minimum propre de ressources

et qui lui fait courir moins de risques. En effet, dans des contrats

"4 fagon", le risque inhérent au marché est assumé entiérement par la
partie contractante et non plus par 1'éleveur. Le risque inhérent a la
production est supporté en partie par 1'éleveur, mais dans une proportion
réduite; en effet, 1'éleveur ne risque que de perdre la prime de 20 & 25 DM

par téte fixée par contrat.

L'engraissement "& facon" suscite une certaine réserve de la part des
organisations agricoles. Leurs représentants font valoir notamment que les
rémunérations citées ci-dessus, offertes pour 1'engraissement d'un porc ne

suffisent pas & couvrir toutes les dépenses. L'engraissement "a facon"
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ne serait donc valable que pour les exploitations marginales ou celles

qui mancquent de liquidités. FEn outre, il est & craindre que 1'engraissement
"a fagon" ne renforce la tendance des abattoirs d'expédition & produire’en
régie directe". Si les rémunérations, telles qu'elles ont été fixées, ne
permettent pas de couvrir l'ensemble des dépenses, il est & craindre que ce

systéme n'influe sur les prix sur le marché des porcs de boucherie,

L'éleveur essaye de garantir la vente et de diminuer le risque des

fluctuations de prix par la conclusion de contrats d'achats et de livraison.

Ce sont surtout les exploitations spécialisées qui sont intéressées par ce
genre de contrat, car le risque inhérent au marché couru par ces exploita-
tions est plus élevé que le risque auquel sont exposées des exploitations
plus diversifiées., Exception faite d'événements fortuits, tels que les
épidémies et incendies, les éleveurs respectent généralement leur contrat.
Une exception doit &tre faite pour les contrats & prix fixes portant sur

une durée plus longue. Le fait de pouvoir exiger des prix plus élevés
d'antres acheteurs, incite de nombreux chefs d'exploitation & livrer une
partie de la production contractuelle & des clients qui paient mieux,

C'est surtout lorsque 1' effre atteint le point le plus bas de son cycle

ou pour des raisons d'exploitation maximale de la capacité que ces clients
offrent, souvent & l'engraisseur des conditions d'achat meilleures que celles
qui ont été fixées par le contrat. Cet état de choses et les fluctuations
de prix sur le marché des porces de boucherie ont empéché le systéme des prix

fixes de s'imposer dans le passé.

La diminution des ventes de bétail sur pied et le fait que 1l'on se
soit tourné vers la vente d'animaux abattus a entrainé, au cours des derniéres
années, une diminution de la transparence du marché des porcs de boucherie,
Jusqu'en 1971, il n'existait de cotations officielles que pour les ventes
de bétail sur pied et il n'y en avait pas encore pour les ventes d'animaux

abattus. L'augmentation de la transparence du marché est 1'une des raisons

essentielles pour lesquelles les éleveurs adhérent & des groupements de
producteurs, au sein desquels les membres se font part de leurs expériences

et se communiquent des renseignements sur les ventes et les prix,
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La création d'un groupement de producteurs s'explique aussi par les

avantages qu'en retire 1l'exploitant agricole sur le plan de 1'organisation.

Certains groupements de producteurs sont parvenus & abaisser le colit
d'enlévement par porc. On doit & d'autres groupements d'avoir amélioré
considérablement la qualité, ce qui n'a été rendu possible que par une
nouvelle organisation et une meilleure possibilité de coopérer avec les
organismes d'élevage et les associations d'éleveurs de porcelets. Dans

de nombreux cas, les membres retirent des avantages de 1l'achat en commun
des moyens de production & des conditions plus favorables par la mise en
adjudication de lots importants. L'expérience a aussi montré qu'un groupe-
ment de producteurs ne peut avoir une efficacité durable que s'il coopére
avec des entreprises possédant une longue expérience et une grande capacité

de rendement.

Le sort d'un groupement de producteurs dépend, dans 'ine large mesure,
de sa position par rapport au marché et du degré de concurrence au stade
immédiatement en aval de la production agricole. Dans les zones situées
a proximité du marché et disposant d'un large éventail de débouchés intéres-
sants en ce qui concerne la commercialisation du bétail sur pied, ainsi que
dans quelques zones excédentaires éloignées du marché ou la concurrence est
sévere au stade de la commercialisation, il est apparu difficile de créer
des groupements de producteurs. La multiplicité des débouchés fait que de
nombreux engraisseurs considérent qu'il est plus avantageux d'avoir, pour
l'essentiel, les mains libres sur le marché plutdt que de souscrire des

contrats collectifs ou individuels.

Si le fait de pouvoir bénéficier des aides de 1'Etat est la seule

-

raison qui incite les producteurs & se grouper, il faut craindre que les

groupements constitués a cette fin ne subsislent pas au-deld de la période

requise par les directives en matiére d'aides
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En général, les motifs qui incitent les parties contractantes & conclure

des contrats avec des éleveurs sont les suivants. Ce sont surtout les produc—
teurs d'aliments pour bétail qui, dans le but de garantir leurs ventes,
g'efforcent d'obtenir des éleveurs qu'ils s'engagent pour une longue période
a4 n'acheter leurs aliments que chez eux. Sur le marché de la vente d'ali-
ments d'engraissement ou la. concurrence s'est accrue, ils essaient de garantir
par contrat la vente de leurs aliments afin de maintenir au moins leurs

parts de marché. Il est probable qu'a 1'avenir, 1'augmentation du volume

de production des porcs & l'engrais étant moindre que par le passé, les en-
treprises de préparation et de transformation pourront concurrencer avec
succés les producteurs d'aliments pour bétail en ce qui concerne la conclu-
sion de contrats (surtout les contrats "a fagon"), d'autant plus que ces

producteurs ne peuvent commercialiser eux-m@mes les porcs de boucherie,

Par conséquent, les incitations nécessaires au développement de la pro-
duction contractuelle émaneront, & 1l'avenir, plutdt des abattoirs d'expédi-

tion. La garantie de 1l'approvisionnement en produits de base et 1'utilisation

maximale et continue de la capacité sont les objectifs essentiels de la politi-

que contractuelle., Ces objectifs sont surtout déterminants pour la production
contractuelle dans les régions de production disposant d'un excédent d'instal-
lations d'abattage et dans lesquelles les abattoirs d'expédition se font,

pour cette raison, une concurrence sévére. Dans ces régions, les abattoirs
d'expédition concluent surtout des contrats de livraison et d'achat de porcs
de boucherie, ainsi que des contrats "& fagon" avec les éleveurs. Dans la
diffusion de ces contrats, on note une différence entre le Nord et le Sud,
diff érence causée entre autres, par le nombre plus élevé d'abatioirs d'ex-
pédition au Schleswig-Holstein, en Basse-Saxe et en Rhénanie du Nord-Westpha-

lie,

Ces trois Lander du nord de 1'Allemagne assurent plus de 93 4 du total
des ventes des abattoirs d'expédition et des fabriques de préparations de

viande soumis & déclaration en république fédérale d'Allemagne.
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Dans le domaine de la production des porcs & 1'engrais, la conclusion
de contrats est aussi motivée par les efforts faits par les entreprises de

transformation peur influer davantage sur la qualité des porcs, en fixant

par exemple, par contrat la provenance des porcelets et la qualité des
aliments pour bétail. En de nombreux endroits, les collecteurs et les
abattoirs d'expédition interviennent afin d'approvisionner les engraisseurs
en porcelets de bonne qualité. Dans ces cas, le commerce des porcelets

est considéré comme un service que les engraisseurs rétribuent en remettant

8 la disposition des fournisseurs de porcelets les porcs engraissés.

Si 1'on considére 1'évolution de la politique contractuelle dans le
domaine de 1'engraissement des porcs, on constate que les fabricants d'ali-
ments pour bétail ont été les premiers & avoir tenté de coordonner la pro-—
duction et que l1l'intervention du secteur de la transformation et de la dis-
tribution a été plus tardive. 1Il1 n'est pas encore possibl. actuellement
de prévoir dans quelle mesure ces tentatives seront couronnées de succés
et si ces types de contrat connaltront une plus large diffusion. Toutefois,
il est certain que 1'importance décroissante des marchés d'animaux sur pied
et de la vente directe aux boucheries et le rdle de plus en plus actif des

abattoirs d'expédition renforceront la tendance & la production contractuelle,
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8. Veaux et bovins de boucherie

8.1. Situation du marché et processus de commercialisation

En République fédérale d'Allemagne, 4,3 millions de bovins ont été
abattus au cours de la campagne 1971/72, ce qui représente le chiffre le
plus élevé atteint jusqu'a présent. Le nombre de veaux abattus s'est
élevé & 965,000, Alors que la production de viande bovine a constamment
augmenté depuis le milieu des années 60, la production de viande de veau
a diminué, étant domné qu'un nombre croissant de veaux ont été destinés a
1'engrais et que l'exportation des veaux s'est fortement développée. Par
conséquent, le déficit de 1l'approvisionnement en viande de veau est passé
de 8 & 44 § pendant la période de 1960/61 3 1971 (cf. & ce sujet tableau
16). Bien que les quantités de viande bovine importées n'aient cque légére-
ment augmenté (de 175.000 & 181,000 tonnes) au cours de la méme période, le
degré d'auto-approvisionnement est néanmoins passé de 83 & 90 4 grice au

renforcement de la production natienale.

TABLEAU 16
Situation de 1'approvisionnement en viande de boeuf et de
veau en RFA
Postes Viande de boeuf Viande de veau
1960/61 1971 1960/61 1971
1000 t 1000 +

Production 836 1.224 93 15
Variation des stocks + 1 + 1 - -
Importation 175 181 8 58
[Exportation 21 60 - 0
Degré d'auto-approvision- 83 90 92 56
nement (en %)
Consommation (kg/t8te) 17,7 21,9 1,8 2,2

Source : Stat. Jahrbuch Uber Ernghrung, Landwirtschaft und Forsten 1972
(Annuaire statistique pour 1'alimentation, 1'agriculture et les
for8ts 1972).
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Les principales régions de production de viande bovine sont situées en
Baviére et en Basse-Saxe qul fournissent respectivement 30 et 20 % de 1'en-

semble du cheptel bovin.

On aura une idée des processus de commercialisation en se référant aux
chiffres cités par les informations économiques (économie des entreprises et

économie de marché (cf. tableau 17).

TABLEAU 17
Commercialisation de la production de veaux et de bovins de

boucherie en 1971/72 (en %)

Bovins de boucherie . Veaux
Bouchers et charcutiers 35,5 36,1
Coopératives et marchands 32,8 31,0
de bestiaux
Autres 10,5 19,2
Ventes & la Commission 11,6 8,4
Abattoirs d'expédition et 9,6 543
fabriques de préparations de
viande

100 100

Source : Ministére fédéral de l'alimentation, de l'agriculture et des forgts
Informations économiques (économie des entreprises et &conomie de
marché) 1971/72.

Pour 1971/72, les éleveurs de bétail de beucherie ent vendu au tetal
enviren 35 % de leur preduction aux beuchers et charcutiers et enviren 44 %
aux coopérative et aux marchands privés de bestiaux. Les ventes aux abat-
toirs d'expédition et aux fabriques de préparations de viande ne représentent
que 10 % environ des ventes de bovins de boucherie réalisée par les éleveurs,
pourcentage qui ne comprend naturellement pas les achats effectués par 1'in-
termédiaire des collecteurs. Par rapport aux années précédentes, le pour-
centage des ventes aux bouchers et charcutiers a diminué au profit des ventes
aux abattoirs d'expédition. Ce glissement des ventes s'est produit en Basse-
Saxe et surtout au Schleswig-Holstein, ol environ 28 4 des bovins de bou-

cherie ont été vendus directement aux abattoirs dtexpédition en 1971/72.
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En Baviére, en Hesse et en Rhénanie-Palatinat, plus de la moitié des
animaux sont encore vendus aux bouchers et charcutiers. Les chiffres qui
viennent d'&tre cités valent aussi, & peu de chose prés, pour la commercia-

lisation des veaux.

Le glissement qui s'est produit au niveau des divers circuits de com-
mercialisation résulte essentiellement de 1'évolution de la technique d'abat-
tage des animaux et notamment du fait que 1l'on renonce & la commercialisa-—
tion d'animaux sur pied pour se tourner vers la commercialisation d'animaux
abattus. Le ralentissement de 1'expansion sur les grands marchés de bétail
de boucherie est un symptdme évident de cette évolution. Alors qu'au cours
des années 57/58, 39 % encore des bovins abattus industriellement avaient
été commercialisés sur les grands marchés, ce pourcentage n'était plus que
de 23,2 % en 1971. Cette évolution des formes de commercialisation des
bovins de boucherie s'effectue & un rythme nettement plus lent que pour la
commercialisation des porcs de boucherie. Pour le reste, la situation des

structures de commercialisation est la m8me que celle décrite au point 7.7.l.

8.2. Formes et extension de 1'intégration verticale

Dans le domaine de la production de la viande de boeuf, les liens ver-

ticaux qui unissent les engraisseurs de bovins et les entreprises commer-
cigles situées en amont et en aval sont peu nombreux. Récemment, quelques
entreprises de commercialisation (abattoirs d'expédition et filiales d'en-—
treprises commerciales disposant de leurs propres installations de trans—
formation) ont manifesté un certain intér8t pour les contrats conclus avec
les engraisseurs. C'est ainsi, par exemple, que la Nordfleisch-AG conclut,
par 1l'intermédiaire de 1'Union des coopératives d'achat et de vente de bétail
du Schleswig-Holstein (SHV), coopérative enregistrée & responsabilité limitée,
des contrats avec les éleveurs portant sur 1l'achat de veaux mdles et de
taurillons et sur la livraison de taureaux de boucherie, La SHV s'engage

3 fournir 3 1'engraisseur une quantité déterminée de veaux m3les ou de
taurillons pendant une certaine période. Le prix des animaux & 1'engrais

est basé sur le prix & la production, auguel s'ajoutent les frais de trans-

port et une commission forfaitaire de 1l'ordre de 20 DM par animal.
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L'engraisseur doit livrer & la Nordfleisch-AG tous les taureaux qu'il
a achetés par l'intermédiaire de la SHV et cu'il a ensuite engraissés. Le

contrat ne comporte pas d'accord sur le prix & payer pour les taureaux livrés.

A 1'inverse, un abattoir d'expédition du nord de 1'Allemagne propose des
contrats dans lesquels le prix exact est déterminé & 1l'avance (1). La firme
garantii aux engraisseurs un prix minimum, qui dépend du prix en vigueur
pour les veaux. Lorsque les prix des veaux sont en hause, le prix payé pour
les bovins de boucherie est plus élevé, On ignore si de tels contrats ont
déja été conclus avec des éleveurs. Jusqu'd présent, ces contrats qui com-

portent un accord sur les prix n'ont pas connu un succées important.

Les contrats d'élevage (2) constituent une autre variante de la produc-
tion contractuelle des bovins de boucherie. Ces contrats comprennent des
dispositions précises sur le choix du bétail utilisé, sur son alimentation
et les soins qu'il faut lui apporter, ainsi que sur le moment de 1l'abattage.
Ces contrats laissent entrevoir le paiement de prix supérieurs aux cours

normaux pour les animaux engraissés.

Dans le domaine de la production de viande de veau, les liens verticaux

sont au contraire trés nombreux. Les promoteurs sont les fabriques d'aliments
pour bétail et les abattoirs d'expédition. Les contrats de financement et

de vente ont acquis une certaine importance. La plupart des contrats sont
cependant des contrats "a fagon" (Lohnmastvertr3ge). L'intégrateur (dans

ce cas, surtout les abattoirs d'expédition) livre ou procure 3 1'engraisseur
les veaux, les aliments et les médicaments., Pour chaque veau en bonne santé

et prét 3 &tre tué, l'engraisseur regoit une prime de 40 & 50 DM,

1) R. STUCKEN GmbH (Hambourg)
2) par exemple : contrats d'élevage de la firme Stissgen, Cologne.

La firme Schweisfurth, & Herten, propose aux éleveurs des contrats
identiques.
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I1 n'est pas possible de fixer avec précision le pourcentage des veaux
engraissés sur la base d'un contrat, qu'elle qu'en soit la forme. On peut
conclure de données partielles, que dans la zone de concentration d'élevage
de Cloppenburg/Vechta, environ 80 % de tous les veaux engraissés ont fait
l'objet d'un contrat "a fagon", que 5 % environ ont été engraissés sur la
base d'autres types de contrat et que 15 % seulement des veaux ont été offerts

par des engraisseurs qui n'étaient pas liés par contrat.

En Baviére, 1l existe deux groupements de producteurs de veaux de bou-
cherie ayant la forme juridique d'une GmbH., L'actif constitutif de chacun
de ces groupements prévoit pour les membres, l'obligation de livrer la tota-
1ité de leur production. Le groupement peut acheter des veaux 3 des éleveurs
non membres, mais ces achats supplémentaires ne peuvent excéder 20 %. L'un
des groupements a racheté une agence, par l'intermédiaire de laquelle il
commercialise les veaux qu'il a abattus. Sur le marché de Munich, 70 £ des

veaux sont vendus par cette agence,

Plusieurs abattoirs d'expédition produisent eux-mémesdes veaux en quan-—
tité non négligeable. Dans un cas particulier, jusqu'd 20 % de tous les veaux
abattus et commercialisés par une entreprise sont élevés et commercialisés

par 1l'entreprise elle-méme (1).

8.3. Incitations et entraves & 1l'intégration verticale

Le développement de la production contractuelle de viande bovine n'est
dl que pour une faible partie & 1'initiative des éleveurs. Par comparaison,
l'objectif des éleveurs - diminuer par la conclusion de contrats, le risque
inhérent au marché — ne joue qu'un rdole secondaire. L'engraissement des
boving est étroitement 1ié & d'autres spéculations et la spécialisation n'a
pas encore atteint un niveau trés élevé. En outre, 1'éleveur ne respecte pas
un calendrier fixe pour la vente de ses b&tes. Dans la plupart des cas, il

peut arriver que la vente soit différée de quelques semaines. La forte

1) Par exemple : 1'abattoir d'expédition E. Bohning (Vechta) engraisse en-
viron 40.000 veaux sous contrat (contrat "a fagon") et sa production
propre est d'environ 10,000 veaux. C'est donc le plus grand engraisseur
de veaux conmu en Furope, qui engraisse et abat ses animaux en régie
directe,
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demande de bovins de boucherie, qui s'explique par le faible degré d'ap-
provisionnement en viande de boeuf de la RFA, permet également aux éleveurs
qui ne sont pas liés par un contrat de réasliser des recettes, grosso modo,

=

comparables & celles des éleveurs ayant souscrits un contrat.

De ce qui a été dit. des producteurs, on peut conclure que les initia-
tives en vue de placer la production sous contrat émanent vigiblement des
entreprises de commercialisation, Les raisons sont essentiellement les
mémes que pour la production des porcs, & savoir la garantie de 1'approvi-
sionnement et de l'utilisation maximale de la capacité. Cependant, un auire
élément joue ici un rSle plus important : quelques grossistes en denrées ali-
mentaires s'efforcent d'offrir constamment de la viande de marque. Des pro-
grammes d'élevage ont été élaborés en vue de la production de cette viande
de qualité, programmes qui impliquent 1'élevage contractuel de méres et
1'engraissement contractuel d'animaux croisés. La réalisation de cette forme
de production contractuelle se heurte encore actuellement aux colits de pro-
duction trés élevés des animaux croisés par rapport aux méthodes d'engraisse-

ment traditionnelles et & la medicité des recettes supplémentaires réalisées,

Les contrats d'engraissement sont surtout conclus afin de répartir les
risques, risques qui dans ce domaine, sont & la fois inhérents au marché
et & la production. Les prix d'achat et de vente sont soumis & de fortes
variations, de sorte que la rentabilité de 1'engraissement devient rapidement
problématique. Les risques inhérents & la production résultent surtout du
taux de mortalité relativement élevé, du taux de croissance, du coefficient

de transformation des aliments et de la qualité des veaux & 1l'abattage.

Les industries désirent surtout conclure des contrats afin de garantir
leur approvisionnement en veaux, ce qui leur permet d'utiliser au maximum
les installations d'abattage existantes. Par la méme occasion, les contrats

permettent d'influer sur le poids & l'abattage et sur la qualité des veaux.



~ 69 —

9. Qeufs

9.1. Situation du marché et processus de commercialisation

Le degré d'auto-approvisionnement de la république fédérale d'Allemagne
en oeufs, qui n'était que de 59 % en 1960, a atteint 86 % en 1970 (voir ta-—
bleau 18). Pour les années 1958 - 70, en moyenne 61,9 millions de poules
ont pondus environ 15 milliards d'oeufs chaque année. Seuls 12,5 milliards
d'oeufs environ ont atteint le marché : le reste a été consommé dans les

ménages des producteurs.

TABLEAU 18
Production, commerce extérieur et consommation d'oeufs en
république fédérale d'Allemagne 1968/69 - 1970/71
68/69 | 69/70 70/71
Production brute 14.260 14.995 | 15.365
(en millions d'unités)
Production destinée & la consommation (nette) 13.547 14.245 | 14.597

(en millions d'unités)

Variations des stocks . + 17 - 14
(en millions d'unités)

Excédent d'importation en

a) oeufs en coquilles (en millions) +1.867 +1.850 | + 1.993

b) produits d'oeufs (valeur d'oeufs en + 601 + 520 | + 466
coquilles; en millions d'unités)

Consommation (en millions d'unités) 15.835 16,598 | 17.070

Consommation par habitant (en unités) 262 272 276

Degré d'auto-approvisionnement en % 86 86 86

Source : "Agrarwirtschaft", 20éme année, n® 127 Hannovre (1971) page 435.

Entre les consommateurs et les producteurs, il existe plusieurs circuits
de commercialisation qui se sont constitués avec le temps pour répondre sux

besoins des intéressés et dont les fonctions sont adaptées progressivement,
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Le plus court d'entre eux est la commercialisation directe par les

1)

producteurs e Ce circuit de commercialisation peut revétir les aspects

suivants (cf. & ce sujet le tableau 19):2)

vente d'oeufs par les producteurs aux consommateurs finals (3 la ferme ou

au marché hebdomadaire)

vente d'oeufs de porte & porte par les producteurs

vente d'oeufs par les producteurs aux détaillants

vente d'oeufs par les producteurs aux grands consommateurs, tels que les

hdtels, restaurants, cantines etc.

Dans ce systéme, les producteurs assurent eux-mémes la distribution sans
pasgser par l'intermédiaire des grossistes collecteurs et distributeurs. Le
fait que ces formes de commercialisation soient trés répandues en RFA est 4
aux recettes supplémentaires considérables qui sont généralement supérieures
aux dépenses supplémentaires résultant de la vente en quantités relativement
petites, Les consommateurs sont disposés & payer un prix plus élevé lorsque
l'oeuf est offert directement par le producteur, car ils pensent que cet oeuf
est plus frais que celui qui est passé par plusieurs stades de la commerciali-
sation. Le mythe de la fraicheur de 1'oeuf vendu directement remonte & 1'époque
du rationnement au cours de la seconde guerre mondiale, lorsque les commergants
étaient tenus, en vertu de réglements administratifs, de stocker les oeufs et
que les oeufs perdaient une partie de leur fralcheur 3). Toutefois, le fait
de ne pas passer par les négociants collecteurs permet au producteur de réa-
liser un bénéfice supplémentaire, qui correspond plus ou moins & la marge
bénéficiaire & ce stade de la commercialisation. En 1970, le bénéfice sup-
plémentaire moyen pour un oeuf vendu & un consommateur privé par rapport a

4)

un oeuf vendu & un négociant collecteur était de 5 Pfg.

1) H. WIGGER

Rationelle Eier—und Gefliigelfleischvermarktung
Agrarmarktstudien, éditépar H. Stamer, Hambourg et Berlin 1969,

2) H. GOCHT : ﬁér%%étruktur und Preisbildung bei Eiern und Eiprodukten in der
Bundesrepublik Deutschland Forschungsgesellschaft fiir Agrar-
politik und Agrarsoziologie, e.V. (Société de recherches pour la
politicque et la sociologie agricoles, association enregistrée,
Bonn 1966, (diffusé sous forme de manuscrit).

3) H., WIGGER : Rationelle Eier— und eeessy Op.cit. p. 34

4) Ministére fédéral de 1'alimentation, l'agriculture et les for&is : La produc-—
tion et la vente des oeufs en république fédérale d'Allemagne en 1970.
Bonn, mars 1971, p. 20.
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En outre, les variations saisonniéres des prix sont moins fortes dans
le cas des ventes directes aux consommateurs. En 1970, elles n'étaient

que de 1,8 Pfg. contre 3,6 Pfg. pour les ventes aux négociants collecteurs.

La vente directe au consommateur ne nécessite pas d'opérations cofiteuses
de commercialisation, telles que le calibrage, la standardisation et 1'embal-
lage, sauf s'il s'agit d'oeufs vendus aux détaillants. Depuis que le régle-
ment CEE concernant certaines normes de commercialisation applicables aux
oeufs a été arrété, réglement qui impose ces opérations pour les ventes
d'oeufs réalisées par l'intermédiaire des négociants collecteurs et des
détaillants, la vente direcie est considérablement - ei légalement - avan-

tagée sur le plan de la concurrence,

La vente directe suppose la proximité d'un nombre suffisant d'acheteurs
et la capacité technique d'organiser la vente, Les producteurs qui ont une
préférence marquée pour la vente directe sont ceux qui se trouvent & proxi-
mité du marché, notamment & la périphérie des zones de concentration, et dont

1)

la basse—cour ne dépasse pas un nombre déterminé de poules o

Les élevages qui ne peuvent pratiquer la vente directe en raison de leur
éloignement du marché ou de 1l'importance de leur production sont obligés de

vendre aux collecteurs, qui se répartissent en :

- collecteurs ambulants

- grossistes—collecteurs privés ou organisés en coopératives.

Les collecteurs ambulants ne disposent généralement pas d'installations
de commercialisation et d'emballage. Ils se contentent par conséguent de
collecter de petits lots qu'ils vendent aux consommateurs finals et le wolume
de leurs ventes est peu élevé., A la suite de la concentration accrue des
élevages de pondeuses et en raison surtout du nouveau réglement CEE relatif
aux normes de commercialisation applicables aux oeufs, leur importance

diminue de plus en plus. Par contre, les grossistes-collecteurs privés ou

1) W. SCHOPEN : Die vertikale Integration eeeesee; OPeCite pPe 90 f
2) H., WIGGER : Rationelle Bier .esee. Op.cit. p. 36.
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organisés en coopératives sont les principaux partenaires de marché des

grands élevages. 1ls se chargent tant des opération de :

- collecte

— calibrage

- contrdle de qualité
-~ standardisation

- emballage,

que de la vente aux grossistes distributeurs ou aux détaillants. La prépara—
tion et le stockage partiel des lots collectés nécessitent des installations
qui entrainent des investissements relativement importants (calibreuses, ma-
chines & emballer et chambres frigorifiques, par ex.). Au cours de 1'année
1968/69, environ 3,5 milliards d'oeufs, soit 25,8 % de la production totale,
ont été commercialisés par l'intermédiaire des centres d'emballage industri-
elsl). En outre, une quantité d'oeufs qui ne peut &tre précisée est passée
par les centres d'emballage des producteurs d'oeufs. Ces lots achetés en
supplément par les producteurs sont destinés & compléter leur production pro-
pre de maniére & permettre une utilisation maximum de la capacité des centres

d'emballage (entreprises mixtes).

Le systéme des centres d'emballage industriels perd de plus en plus de
son importance au profit des centres d'emballage de producteurs, qui ne
conditionnent que la production d'un seul grand élevage ayant une production
suffisante. Dés que 1'élevage comprend environ 30,000 & 60.000 poules,
1t'ingtallation d'un centre d'emballage est rentable. Les économies réalisées
du fait qu'il n'est plus nécessaire de collecter de nombreux lots peu impor-
tants sont supérieures aux cofits unitaires plus élevés dans les centres d'em—
ballage des producteurs — en raison de leur capaciié réduite - que dans les
grands centres d'emballage. Les agences de vente, les grossistes et les en-
treprises spécialisées dans la vente de produits frais sont les principaux

partenaires de ces élevages disposant de centres d'emballage propres.

1) H, WIGGER : Struktur der Eiervermarktung und der Eierpackstellen in der
Bundesrepublik Deutschland 1968/69. "Deutsche Gefliigel-
wirtschaft" 22&me année, n® 3, Stuttgart (1970) p. 85 sq.
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Etant donné que ces élevages vendent directement une partie de leur production
aux détaillants, la concentration de la production des oeufs n'a pas abouti,
contrairement & ce que beaucoup espéraient, & une diminution du pourcentage

des ventes directes. La volonté de plus en plus marquée des petits exploitants
d'échapper, par la commercialisation directe de leurs produits, au dilemme

des prix souvent insuffisants pour couvrir les frais payés par les collecteurs
a eu le méme effet, Le tableau 19 fait apparaitre le volume des ventes réali-

sées selon les différents modes de commercialisation.

TABLEAU 19

Volume des échanges sur le marché des oeufs en RFA, 1970

Mode de commercialisation en milliards en %
dtunités

1. Collecteurs privés (y compris collecteurs 3,2 21
ambulants)

2. Collecteurs organisés en coopératives 1,0 T

3, Consommateurs privés (+ marché hebdomadaire) 5,7 37

4. Grands consommateurs 2,9 19

5. Oeufs & couver et pertes 0,8 5

6. Consommation propre des producteurs 1,8 11

T« Production totale 15,4 100

8. Proportion des ventes directes (postes 3 8,6 56
et 4)

Source : estimations propres.

I1 existe, entre les différentes régions de la RFA, des différences con-
sidérables tant en ce qui concerne la concentration de la production, que les
pourcentages de ventes réalisées selon les différents modes de commercialisa-
tion par rapport & la production totale et que la structure des entreprises
de production et de collecte, Les régions de forte production se trouvent

dans la partie sud de la zone Weser - Ems, en Westphalie et en Rhénanie du Nord.
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Exception faite de ces régions, la production des oeufs se répartit entre
petits centres de production disséminés plus ou moins uniformément sur le
territoire fédéral. Il existe des liens étroits entre les bilans d'appro-
visionnement des régions et le pourcentage des oeufs vendus directement :
plus 1'excédent qui doit®fre vendu en suivant un processus de commercialisa~-
tion trés long est important, plus le pourcentage des oeufs vendus aux col-
lecteurs est élevé, Le tableau 20 montre que dans les zones excédentaires,
c'est-a-dire la zone Weser-Ems & Hanovre, et en Westphalie, le pourcentage
des ventes directes est le plus bas (de 40 & 60 % environ en 1970) alors
qu'il est le plus élevé (85 %) dans les Lander de Hesse et de Rhénanie-Pa-

latinat quli se situent en dessous de la limite d'auto-approvisionnement,

I1 existe aussi une corrélation entre le pourcentage des ventes directes
et la taille moyenne des élevages ¢ la taille moyenne de 1'élevage est dlautant
plus petite que le pourcentage des ventes directes est élevé., En RFA, 28 %
des poules appartenaient encore en 1969 & des élevages de 1 & 49 sujets. Il
est probable que ce pourcentage a encore diminué jusqu'en 1970. Dans ces
élevages, plus la consommation privée est élevée, plus la partie commerciali-
sée est réduite. En 1970, chaque éleveur allemand avait en moyenne un élevage
de 50 poules. Les élevages moyens plus importants se trouvent dans les centres
de production de Basse-Saxe : dans cette région, 36 % des poules appartiennent
a4 des élevages de plus de 10.000 poules, alors que la moyenne fédérale est de
22 %.



TABLEAU 20
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Pourcentage des ventes directes dans les régions de la RFA

en 1967 et 1970, par rapport aux ventes totales des producteurs.
1 9 6 17 119 7 O
Régions Grands Consommaf Vgntes Grands | Consomma- Vgntes
consomma~ |teurs pri-|direectes|consommat teurs directes|

teurs 1) vés(2) [ (total) |teurs 1)|privés 2) |(total)

Schleswig-Holstein et 25,9 28,8 54,7 25,5 30,9 5644
Hambourg

Basse-Saxe et Bréme 21,5 21,0 42,5 16,6 32,7 49,3

Weser-Ems 18,1 10,1 28,2 13,4 27,7 41,1

Hanovre 25,0 31,9 5649 19,9 37,7 57,6

Rhénanie du Nord-Westphalie 23,3 48,7 72,0 18,5 5647 75, T

Westphalie 18,0 40,7 58,7 6,8 5545 62,3

Rhénanie 28,4 5643 84,7 29,8 5748 87,6

Hesse 30,0 61,8 91,8 41,17 56,0 97,7

Rhénanie-Palatinat 29,1 5449 84,0 37,4 48,2 85,6

Bade-Wurtemberg 25,7 5743 83,0 28,0 49,4 17,4

Baviére 22,6 45,3 67,9 27,3 41,9 69,2

Sarre - - - 28,1 53,0 81,1

Territoire fédéral 23,4 40,4 63,8 23,1 44,1 6742

1) Y compris les hotels, restaurants et détaillants.

2) Y compris ventes sur les marchés hebdomadaires.

Source :

Ministére fédéral de l'alimentation, de l'agriculture et des for&ts :

La

production et la vente des oeufs en république fédérale d'Allemagne 1970,

Bonn, mars 1971, p. 20.

Les chiffres cités dans cette statistique se

basent sur les rapports des correspondants agricoles, qui ne sont cependant

pas représentatifs pour 1l'ensemble de la production des oeufs.

Etant

donné

que les grands élevages notamment sont sous-représentés, les pourcentages de
ventes directes sont probablement légérement moins élevés en réalité ocue

dans le tableau.

Weser-Ems p. ex) plus 1'écart est important.

Plus la région comporte de grands élevages (dans la région
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9.2. Formes et extension de 1l'intégration verticale

9.2.1. Intégration verticale par contrat

Tant les formes de vente réellement utilisées que les formes de vente
virtuelles sont déterminantes pour 1l'existence de liens verticaux entre les
producteurs et les distributeurs. Dans l'ensemble de la commercialisation
directe, il n'existe généralement pas de liens verticaux, étant donné que
les consommateurs finals et les détaillants n'aiment pas se lier & un fournis-
seur et préférent choisir en fonction de la qualité et du prix de 1l'offre.

De m&me, il n'y a pas de contrats entre les collecteurs ambulants et les
producteurs. Dans ce cas, ce sont surtout les éleveurs qui tiennent a se
ménager un autre débouché. Ainsi 65 % environ de 1'ensemble du merché en
RFA n'entrent pas en ligne de compte pour la conclusion de contrats, de quel-
que type qu'ils soient.,  Ne sont susceptibles de faire 1'objet d'un contrat
que le pourcentage représentant les livraisons des producteurs aux gros-—
sistes collecteurs (centresd'emballage) et les lots livrés par les gros
producteurs disposant de leurs propres installations d'emballage aux gros-

sistes distributeurs ou aux agences de vente,

Les contrats dans lesquels ne sont spécifiée® que les quantités & livrer
et les dates de livraison (contrats d'achat et de livraison 1 ) n'ont pas
répondu 3 1'attente dans le secteur des oceufs et sont peu courants car ils
ne répondent pas suffisamment aux besoins des producteurs. Dans les quel~-
ques contrats connus de ce type, qui ont généralement une durée d'un an, les
fournisseurs ne sont tenus que de livrer la totalité ou une certaine partie
de leur production d'oeufs au centre d'emballage. En cas d'infraction a
cette régle, une amende conventionnelle de 2 DM par poule peut leur &ire
infligée. Les accords de prix sont basés soit sur le prix que le centre
d'emballage obtiendra lors de la vente (certains contrats ne contiennent
que des données imprécises sur ce prix et sur la maniére exacte dont on en
déduit le prix & payer au producteur), soit sur les cours enregistrés sur

un marché conmu des oeufs.

1) M,v.OPPEN :Mdglichkeiten und Grenzen «eeess.. op.cit. p. 60
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Plusieurs contrats prévoient un échelonnement des prix en fonction de
la quantité de sorte que le prix payé aux fournisseurs de lots importants
est en fait plus élevé en raison des suppléments qui leur sont accordés

ultérieurement en fonction des quantités livrées,

Dans la production d'oeufs, les risques inhérents & la production sont

1)

tissements sont élevés. Les contrats ne couvrent pas complétement 1'éleveur

relativement moyens y mais les risques inhérents au marché et aux inves-—

de poules contre les risques inhérents & la production, risques qui sont

fonction :

— du patrimoine génétique des poulettes
— de la qualité des aliments

~ du maintien du rendement par poule,

I1 est possible de se prémunir contre ces risques er ~ar” les conseils
appropriés souvent donnés en matiére de médecine vétérinaire et de technique
d'alimentation, par les fournisseurs d'aliments intégrés ou non dans un
systéme de contrats. Généralement, les risques inhérents & la production
diminuent considérablement lorsque les fournisseurs d'aliments et de pou-—
lettes intégrés dans un systeme contractuel offrent des garanties de qualité

(par ex. : garanties d'un rendement minimum conditionné génétiquement)

Le risque important inhérent au marché résulte des fortes variations sai-
sonnieres et & moyen terme des prix sur le marché des oceufs. Au cours des cing
derniéres années, il est souvent arrivé que le prix payé par les collecteurs
pendant une longue période ne permettait pas de couvrir les cofits de produc-
tion, Les contrats ¢nt été et sont encore un moyen adéquat de répartir d'une
maniére équitable le risque inhérent au marché sur les partenaires concernés
par la production d'oeufs. De méme, il est possible de faire supporter par
plusieurs partenaires de marché la charge du financement et les manques de
liquidités. Répartition du risque et garantie de liquidités sent devenus, par

censéquent, les élements essentiels qui déterminent la conclusion des contrats.

1) cf. & ce sujet : M. v.OPPEN : MSglichkeiten und Grenzen .eeeeses op.cit,
De 24,
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1)

de poules et les distributeurs souscrivent des contrats & long terme qui garan-

Pour diminuer le risque d'investissement y i1 faudrait que les éleveurs
tissent un prix permettant de couvrir plus ou moins les colits. Etant donné
qu'aucun distributeur ne peut se le permettre, le producteur supporte presque
seul le risque d'investissement, risque menagant dans le passé, en raison

de la baisse permanente du prix réel des oeufs et du taux d'intéré&t élevé,

Dans un type de contrat souvent conclu avec les propriétaires d'élevages
importants, 1'éleveur supporte & lui seul le risque inhérent & la production,
mais ne s'expose pas au risque inhérent au marché., Le centre d'emballage ga-—
rantit un prix minimum de 2,33 DM le kg. Si le prix & payer, qui est calculé
sur la base des cours, est inférieur au prix minimum, le centre d'emballage
accorde la différence sous forme de prét sans intér8t, Si, le solde est
négatif & 1'expiration du contrat (2 périodes de ponte), le centre d'emballage
prend la totalité du déficit & sa charge. Si, au cours d'une période de ponte,
le prix moyen dérivé est supérieur & 2,5 DM le kg, le centre d'emballage
empoche un supplément. Il n'y a que peu de contrats de ce type qui soient
conclus actuellement, car aucun centre d'emballage n'est apte ou disposé a
garantir un prix minimum de 13,9 Pfg/bar oeuf (ce qui correspond & 2,33 DM

le kilo) pendant deux périodes de ponte.

Moins avantageux pour l!'éleveur est le type de contrat dans lequel le
risque inhérent au marché est réparti en convertissant la différence entre le
prix garanti et le prix payé en aide octroyée par un fonds de soutien qui doit
8tre alimenté par plusieurs parties contractantes. Dans un auntre type de con-
trat connu, les fournisseurs de moyens de production sont associés et suppor-
tent avec 1'éleveur 75 % des pertes., Le reste est & la charge du centre d'em-
ballage. En contrepartie, les éleveurs garantissent aux fournisseurs de pous—
sins et d'aliments pour animaux, l'exclusivité de leurs achats de marchandises.
Sous réserve d'un préavis de trois mois, toutes les parties contractantes peu-
vent résilier le contrat si le maintien de celui-ci aboutissait & une "situation

économique intenable".

1) cf. & ce sujet : M.v.OPPEN : Méglichkeiten und Grenzen.seseesy; OP«Cite Do 24
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Lorsque le contrat s'étend sur trois périodes de ponte, le centre
d'emballage peut déjd le résilier aprés deux périodes, méme s'il ne peut

invoquer 1'argument pertinent précité.

Les contrats "en chaine" ont surtout pu se développer gréce aux prix
défavorables pratiqués sur le marché des oeufs. L'initiative en revient
surtout aux centres d'emballage, qui désiraient nouer des liens étroits afin
de garantir l'utilisation maximale de leur capacité. Lorsqu'ils agrandis-
saient ou renouvelaient leurs élevages, les producteurs avaient souvent
besoin de capitaux qu'ils ne pouvaient obtenir sous forme de crédits bancaires,
Seuls les fournisseurs de moyens de production pouvaient accorder des crédits
a court terme destinés & compenser un manque temporaire de liquidités. En
général, les producteurs se sont uniquement intéressés & ces crédits pour
des raisons de concurrence, Ils ne pouvaient rester tout & fait en dehors
du circuit sous peine de perdre une itrop grande partie du marché. Ils pou-
vaient manifestement encore se permettire de renoncer, le cas échéant, a une

partie des bénéfices marginaux de ces livraisons.

Dans un type modifié de contrat en chalne, il n'y a aucun intermédiaire
contractuel entre les éleveurs et les centres d'emballage. L'éleveur est
tenu d'acheter tous les moyens de production dont il a besoin aux firmes avec
lesquelles le centre d'emballage a conclu un contrat. Pour une consommation
déterminée d'aliments, l'éleveur doit produire une quantité fixée par con-
trat dtoeufs par pondeuse en batterie et par période de ponte (par exemple :
268); pour tout oeuf manquant, il est déduit de la somme totale qui lui est
payée un montant qui correspond au prix moyen du marché pendant les quatre
derniéres semaines de la période de ponte, S'il a utilisé plus ou moins d'ali-
ments, la différence en plus ou’Toins est calculée au prix de marché des ali-
ments., Les colits de production sont estimés & 12,2 Pfg. par oeuf. Le pro-
duit net par oeuf se calcule sur la base du produit de la vente dépari centre
d'emballage, diminué de 1,6 Pfg. pour le travail effectué par le centre
d'emballage., En outre, le prix & payer pour les poules de consommation est

réparti sur le nombre total des oeufs. Lorsque le produit net par ceuf est
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est compris entre 12,2 et 14 Pfg., 1'éleveur regoit 50 % de la différence

par rapport aux colts de production calculés (12,2 Pfg.). Ltéleveur regoit
25 % de la partie du produit supérieure & 14 Pfg. l'oeuf. En cas de produit
inférieur & 12,2 Pfg., 25 % de la perte lui sont imputables et la somme est
exigible & la fin de la période de ponte. 11 est surprenant que 1l'éleveur
ait souveni & garantir une production relativement élevée d'oeufs, alors
qu'il n'a aucune influence sur la qualité des poulettes ou de la nourriture
et supporte ainsi totalement le risque inhérent & la production et une partie

du risque inhérent au marché.

Dans un autre type de contrat en chailne, les fournisseurs doivent garan-—
tir la qualité de leurs produits. Le prix payé aux fournisseurs de poulettes
est plus ou moins élevé selon le rendement par poule, La liquidité des entre-
prises contractantes est assurée par des versements réguliers. L'éleveur
regoit un pfennig par oeuf, la firme qui a construit les poulaillers : un
pfennig par oeuf, le fournisseur de poulettes : 4 pfennig par oeuf et le
fournisseur d'aliments : 8 pfennig par oeuf. Lorsque le prix des oeufs est
supérieur aux colits, on paie tout d'abord les factures de toutes les parties
contractantes et 1'éleveur bénéficie de la totalité du surplus. En revanche,
lorsque le prix des oeufs ne couvre pas les colits, 1'éleveur doit payer par
traite aux parties contractantes le montant total du déficit et, & 1'expi-
ration du contrat, il supporte les pertes. Par conségquent, ce conirat est
axé sur le financement des moyens de production. IEn fait, 1'éleveur sup-
porte dans sa totalité, le risque inhérent au marché,mais le risque inhérent
4 la production est 1limité, car il doit veiller uniquement 3 applicquer une
technique d'alimentation adéquate, & loger ses animaux dans des poulaillers
ad hoc et & eviter les maladies. En outre, il continue & courir le risque -
particulidrement élevé dans un élevage de pondeuses — d'un rendement insuf-
fisant, risque qui, dans de nombreux cas, a occasionné des pertes considéra-
bles aux élevages. Cl'est pour cette raison que ce type de contrat n'est
plus trés utilisé., Ces composantes du risque de production pésent aussi
sur 1'éleveur dans les contrats "& fagon ("Lohnmastvertrége"). Actuellement,
ces contrats ne sont plus utilisés que dans quelques cas. Les partenaires

contractuels de 1'éleveur sont soit des éleveurs de volaille, qui disposent
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de leur propre centre d'amballage, soit une société de commercialisation
avicole., Les moyens de production sont fournis a 1'éleveur, qui ne met a

la disposition de son partenaire que son poulailler et sa main-d'oeuvre.

I1 regoit, comme rémunération, une somme déterminée par oeuf fourni ou par
poule, Le systéme prévoit une légére incitation au rendement en ce sens

que dans le premier cas, il regoit une prime par oeuf lorsque la quantité
d'oeufs fournie par pondeuse en batterie est supérieure a 210 et que dans le
second cas, il bénéficie totalement de la partie des bénéfices supérieure

4 un certain montant.

Dans certains contrats "3 fagon" (Lohnmastvertrége), 1téleveur n'apporte
que la main-d'oeuvre; tous les moyens de production lui sont fournis. A la
fin de chaque période de ponte, il regoit un pfennig par oeuf. Si les béné-
fices sont supérieurs & une certaine somme, la différence en plus lui est
versée intégralement. Les pertes éventuelles sont & la charge des produc-

teurs d'aliments 1 .

La plupart des contrats ont été conclus dans les principales zones de
production éloignées du marché : Weser-Ems, Westphalie, Bade-Wurtemberg et
Baviére, Dans la zone Weser-Ems, la conclusion de contrats a été stimulée
par le fait que les élevages y ont une dimension supérieure & la moyenne,
par l'existence de centres d'emballage de grande capacité et par 1l'absence

dtautres formes de commercialisation.

Dans tout le territoire fédéral, les associations de producteurs d'oeufs
se sont ici et 13 transformées en groupements de producteurs, qui ont souscrit
des conitrats d'achat et de livraison avec des centres d'emabalage organisés
ou non en coopérative. Les éleveurs sont généralement soumis & des régles
statutaires destinées & garantir une production de qualité et & 1l'obligation
d'offre., Le systéme souffre des faiblesses précitées inhérentes aux grands
centres d'emballage et aux contrats de livraison simples. Dans la mesure
ol les groupements de producteurs sont agréés par 1'Etat, ils regoivent une

aide conformément aux directives de la loi sur la structure du marché.

1) La plupart des types de contrats décrits ont été communiqués par écrit
par la Chambre d'agriculture Weser-Ems, Oldenburg l.o.
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A 1l'expiration de la période minimale fixée par les directives en matiére
d'aide, ils ne subsisteront, de 1'avis des experts, que s'ils offrent de
véritables avantages, qui peuvent également se traduire, au-deld du but
proprement dit de la loi sur la structure du marché par la possibilité
d'acheter en commun les moyens de production. Ce n'est qu'd ce moment que
1'on pourra dire avec certitude si ces groupement de producteurs n'ont été
constitués qu'afin de bénéficier d'aides financidres ou si leur création
répond & un besoin véritable, économiquement motivé et résultant de la
modification des structures du marché, Actuellement, il y a en RFA quelque
23 groupements de producteurs d'oeufs et de volaille, dont 1'écrasante

majorité produit cependant de la viande de volaille.,

1)

certain rdle (environ 1 milliard dr'oeufs, soit 6,5 % de la production to-

Dans la collecte des oeufs, les coopératives agricoles Jjouent un
tale). En 1970, il y avait 38 coopératives de commercialisation des oeufs
et 60 centres coe;ératifs de collecte d'oeufs., ©Selon les registres des cen-
tres d'emballage% ces centres et coopératives collectent 17 % du volume

traité par les centres industriels d'emballage.

Les contrats conclus par les coopératives sont fidéles au principe de
la cogestion des agriculteurs et éviteni, pour autant qu'on sache, de trop
favoriser les parties contractantes. Cette sorte d'interpénétration ver-
ticale ne peut cependant pas encore &tre considérée comme une intégration
verticale, étant donné que le droit de vote ne confére pas au producteur
is0lé une influence prépondérante, que son adhésion & la coopérative n'est
pas assortie d'une obligation de se lier par contrat et que les centres coo-
pératifs d'emballage concluent aussi des contrats avec des non-membres.
Elles doivent donc &tre considérées comme de simples partenaires commerciaux

des producteurs.

Les coopératives exercent une plus grande influence de par leur parti-
cipation & des sociétés de commercialisation., FElles commercialisent surtout
la production des propriétaires de petits élevages. Dans la région de

Weser-Ems, par exemple, elles participent trés peu & la commercialisation,
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mais dans le sud de 1'Allemagne, elles jouent un r8le beaucoup plus impor-—
tant. Dans le Bade-Wurtemberg, les trois groupements de producteurs ont
conclu des contrats avec le WLZ (groupement des coopératives agricoles

du Wilrtemberg) et avec la "Siiddeutsche Eier und Gefliigel AG".

Les contrats ont permis dans une certaine mesure de délimiter les droits
des parties contractantes de maniére & ce que aucune d'elles ne soit trop
favorisée ou défavorisée. On connait cependant de nombreux cas ol la pré-
dominance d'une partie a acculé l'sutre partie contractante & la faillite
et a, en outre, fait subir des pertes importantes & des tiers. On a2 sou-
vent pu constater qu'a la suite de la stagnation prolongée des prix,
des entreprises de production avaient été acquises par des fabricants dtali-
ments ou des entreprises d'emballage. Cependant, le cas contraire - 1l'acqui-

sition de centres d'emballage par des producteurs - s'est aussi produit.

1) voir & ce sujet F.Be HAUSMANN : "sind die Genossenschaften noch Selbst-
hilfeeinrichtungen der Landwirtschaft" - Deutsche Gefliigelwirtschaft -,
23éme année, n°® 9 Stuttgart (1971), P. 220 sg.

2) Les centres d'emballage industriels doivent &tre déclarés et agréés.
Ils sont enregistrés au Bundesamt fir Erndhrung und Fortstwirtschaft
(Office fédéral de 1'alimentation et de la sylviculture) & Francfort-sur-
le-Main et doivent 8tre agréés par cet organisme.
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9.2.2+ Intégration verticale des entreprises et co-entreprises

De 1'avis des experts, les facteurs qui ont récemment déterminé la nais-
sance d'organismes centraux de décision coiffant des entreprises situées &
des stades successifs du circuit de commercialisation continueront & agir,

& l'avenir, avec autant de force que par le passé.

1)

multiples liens qui avaient soit le caractére d'une participation, soit celui

Une importante agence de commercialisation des oeufs avait noué de
d'une intégration, avec vingt-deux grands élevages de pondeuses, une entreprise
de transport d'oeufs, une entreprise de récupération des abats et une entre-
prise d'élimination des déchets. Entre les élevages de pondeuses d'une part,
et les fabricants d'aliments et les fournisseurs de poulettes d'autre part,

il existait des contrats qui comportaient des clauses relatives aux achats ,
aux livraisons et, dans un grand nombre de cas, aux aides financiéres. Toutes
les entreprises précitées avaient la forme juridique d'une GmbH & Co. KG
(société en commandite dont le commandité est une société & responsabilité
limitée). Les élevages, dont le parc avicole était constitué au début de

1972 d'environ 3,5 millions de poules, disposaient tous de leurs propres cen-—
tres d'emballage; 1l'agence, dont les sociétaires détenaient en méme temps des
parts daneg plusieurs élevages, n'intervenait que pour mettre les élevages en
rapport avec les clients. L'agence et les élevages, étaient liés par des
contrats avec obligation d'offre., L'agence recevait une commission d'inter-
médiaire fixe par oeuf, En 1970, et 1971, les prix étaient trés bas et les
fournisseurs d'aliments durent vendre une partie des aliments a crédit.
La-dessus, on envisagea de fusionner toutes les entreprises concernées, en

y incluant les fournisseurs de poulettes et un abattoir de poules afin de
rationaliser la production et de diminuer les risques. Ce pas a été franchi
au cours de 1l'année 1972, En raison des engagements qu'ils avaient accumulés,
les anciens propriétaires d'élevages n'étaient plus en mesure de sauver leur
exploitation en 1'utilisant comme apport dans la nouvelle société. Une grande
partie de leurs exploitations, de méme que les autres entreprises, sont pas-
gées 3 une société holding & laquelle participent notamment un fournisseur

d'aliments pour bétail et un fournisseur de poulettes,

1) Egga—Gruge, Vechta i.0.
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Au Schleswig-Holstein 1), plusieurs producteurs avaient formé un grou—
pement de producteurs et commercialisaient leurs produits par 1'intermédiaire
d'une société en commandite; dont le commandité était une société & respon-
sabilité limitée (forme juridique GmbH & Co. KG). La société a responsabi-
lité limitée était constituée par une coopérative et deux organisations sou-
tenues par des coopératives; quelques producteurs d'oeufs détenaient en
tant que commanditaires 50 4 du capital social. Depuis lors, toute l'entre-
prise est devenue la propriété des producteurs. Comme précédemment, un greu-
pement de producteurs a été créé en amont. La majeure partie des oeufs

vendus par le Schleswig-Holstein & d'autres régions (environ 100 millions

d'oeufs par an) le sont par 1'intermédiaire de cette entreprise.

Plusieurs gros producteurs disposant de leurs propres centres d'emballage
ont créé dans le sud de 1'Allemagne une agence de commercialisation ayant la
forme juridique d'une société & responsabilité limitée (GmbH). Depuis lors,
31 producteurs y participent 2). Les associés se sont engagés par contrat
a offrir la totalité de leur production, obligation dont ils ne sont dis-
pensés que s'ils apportent la preuve qu'ils ont pu vendre leurs oeufs & des
tiers & un prix plus élevé., Le respect du contrat est obtenu par des amendes
conventionnelles, Ne sont admis comme associés que les producteurs disposant
dtinstallations suffisantes pour loger 60.000 poules; pour chaque emplacement,
1'associé doit souscrire une part de 0,10 DM, Les frais de commercialisa-

-

tion donment lieu & un remboursement forfaitaire anmuel de 0,22 DM par poule.
Les surplus ou les déficits sont partagés & la fin de 1l'année. La société
achéte le matériel d'emballage, qui doit €tre obligatoirement le m@me pour
toutes les exploitations, et organise une publicité générale au moyen d'un
fonds, qui doit &tre alimenté séparément par les associés. Les producteurs
regoivent des directives identiques en matidre d'alimentation et de calibra-
ge, de maniére & ce que la qualité des produits soit toujours homogéne. La
création de la société est due & 1'initiative de 23 gros producteurs qui, en
déchargeant les exploitations individuelles de leur fonction de commerciali-
sation, espéraient garantir la vente, diminuer les risques inhérents au
marché, accroltre la transparence du marché et la concentration de 1'offre

de produits normalisés. C'est précisément la concentration qui devait

1) Nordmark-Ei, KG.
2) Goldei~ Vertriebs—CGmbH,
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permettre de produire un article de marque de qualité constante et d'abaisser
les frais de commercialisation par la rationalisation. Au milieu de 1'année
1970, ce groupe commercialisait environ 5 % de la production totale de la
RFA en oeufs, soit environ 770 millions d'oeufs et estime pouvoir encore

se développer car d'autres producteurs désirent y adhérer 1).

Les coopératives du Bade-Wurtemberg ont élaboré un systéme d'intégration
trés complet 2). Fin 1970, la "Badische Eier- und Gefliigelverwertungs—-AG"
a doublé son capital-actions. Les nouvelles actions ont été souscrites par
le groupement des coopératives agricoles du Land de Wurtemberg (WLZ) et le
groupe ainsi créé s'est intitulé "SlUddeuwtsche Eier— und Geflligel-AG".
Les principaux actionnaires de la '"Badische Eier- und Gefliigel verwertungs-AG"
sont la Badische Landwirtschaftliche Zentralgenossenschaft Baden (groupement
des coopératives agricoles de Bade), des coopératives de Raiffeisen locales,
la Molkerzentrale Baden (centrale laitidre de Bade), le centre d'approvision-
nement en lait de Heidelberg et plusieurs centaines de producteurs 3). Les
actions des producteurs associés sont assorties de droits et dfobligations
en matidre d'approvisionnement et de livraison. La nouvelle entreprise
"Siiddeutsche Eier- und Gefliigel-AG" est la plus grande de ce type au Bade-
Wurtemberg. Elle a loué l'abattoir de volailles Weilheim/Teck et dispose
ainsi d'une capacité d'abattage de 6,000 tonnes de volaille de consommation
par an. Ont aussi été loués les centres d'emballage d'oeufs de Kiinzelsau
et d'Ulm, ol environ 120 millions d'oeufs sont commercialisés chagque année.
La collecte des oeufs, de méme que celle des volailles de consommation, fait

1'objet de contrats d'association.

1) cf. & ce sujet : Vertragsgestaltung in der Landwirtschaft . Extrait
dtune étude de la DLG., PFrancfort-sur-le-Main, juillet 1971, p. 4
(dactylographie).

2) Anonyme : Konzentration in der genossenschaftlichen Eier- und Gefliigel-
wirtschaft. "Deutsche Gefligelwirtschaft", op.cit. 23éme année, n° 1
(1971) page 15.

3) W. SCHOPEN : Vertikale Integration ..... on.cit. page 115.
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Dang la région Weser-Ems, il existe une exploitation complétement
intégrée 1), qui éléve elle-méme les sujets destinés & la reproduction,
dispose de son propre couvoir, éléve ses poulettes et produit les oceufs.
Les oeufs pondus par environ 1 million de poules sont emballés dans 1'en-
treprise et vendus aux grossistes distributeurs.

Non loin de 1la, se trouve une entreprise semblable 2). A 1'origine
de cette entreprise se trouve un couvoir, qui a organisé successivement
ses propres élevages de pondeuses, une fabrique d'aliments composés et
un centre de préparations pharmaceutiques. Entretemps, d'autres entre-
prises ont participer & ces projets, de sorte qu'il est actuellement treés
difficile de distinguer 1l'origine des capitaux.

3)

En Baviére y 13 associés dont 11 agriculteurs disposant de logements
pour 0,7 millions de poules ont formé un groupement de producteurs, Sont
intégrés dans ce groupement une firme d'aliments pour animaux et un établis-
sement d'élevage appartenant en propre au groupement. Les oeufs produits
sont commercialisés par 1'intermédiaire du Goldeigruppe, agence citée

ci-dessus,

Dans un autre cas, des agriculteurs ont dissocié de leurs exploitations
1t'élevage de pondeuses pour l'utiliser comme apport dans une GmbH & Co. KG.
Participait & cette société un grand centre d'emballage privé, qui a offert
de ses actions en contrepartie. A la suite de pertes accumulées dans le
cadre de contrats, les producteurs commanditaires ont, au cours de 1l'année
1972, vendu presque toutes leurs installations de production au centre d'em-—
ballage privé., La "Eiererzeugungs-GmbH & Co. KG" produisait en outre en régie
directe dans une exploitation louée, des aliments composés. L'entreprise pro-
duit environ 122 millions d'oeufs chagque année. Il est trés difficile de

déterminer avec exactitude les quantités d'oeufs produites dans les différents

1) A. POHLMANN, Nellinghof i.0.
2) BERGMANN-Gruppe, Langfdrden i.O.

3) Landwirtschaftliche Frischeigesellschaft GmbH, Brzeugergemeinschaft KG,
Landau (Baviére),
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types d'entreprises intégrées. Les entreprises intégrées ou & participation
précitées produisent & elles seules 2 milliards d'oeufs chaque année, soit
environ 13 % de la production totale en RFA, La classification des exploi-
tations en fonction de leur taille et la structure des modes de commercisli-
sation sont les seules indications qui permettent de se faire une idée des
différences régionales. La circonscription de Vechta, qui posséde la plus
forte densité de production de la RFA, peut 8tre choisie comme exemple; cet
exemple n'est toutefois pas représentatif en raison de la situation parti-
culiére de cette circonscription. Sur les 5,7 millions de poules de cette
circonscription, 2,8 millions environ appartiennent, selcn de prudentes
estimations, & des élevages de moins de 30.00C poules. Ces exploitations
peuvent généralement choisir librement leurs fournisseurs de moyens de pro-
duction. Sur ce nombre, 0,8 million de poules sont cependant intégrées
verticalement en ce qui concerne la vente d'oeufs. Il reste environ 2
millions de poules dont les propriétaires n'ont conclu ni contrat de vente
d'oeufs, ni contrat d'achat de moyens de production., Les 2,9 millions de
poules restant font partie d'exploitations intégrées verticalement du type
décrit précédemment, exploitations dont le parc avicole est constitué de
plus de 30.000 sujets.

9.3. Incitations et entraves & l'intégration verticale

Dans le secteur de la volaille, la spécialisation dans quelques branches
d'activité-voire dans une seule branche - est trés marquée. Cependant, le
fait de n'exercer qu'une activité économique augmente considérablement les
risques, surtout lorsque les branches d'activité concernées subissent le
contrecoup de fortes variations de prix. Aucun secteur de la production
agricole n'a antant souffert de la stagnation prolongée des prix que les
élevages de pondeuses. Le risque relativement élevé inhérent au marché et
le manque de liquidités qul a menacé les exploitations ont fortement stimulé
la conclusion de contrats. La production d'oeufs exige, pour &tre lancée,
des capitaux considérables (plus ou moins 20 DM par poule et par emplacement).
La pénurie notoire de capitaux en agriculture, s'ajoutant au désir de parti-
ciper malgré tout & la croissance économique générale, a incité de nombreux

agriculteurs 2 assurer par contrat le financement de leurs projets.
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En outre, beaucoup d'autres personnes se sont lancées et se lancent
encore dans l'élevage de pondeuses, ce sont, par exemple, les conseillers
en élevage et en alimentation, des commercants de matériel agricole,
d'anciens collaborateurs d'établissements commerciaux, de firmes d'élevage
et de coopératives qul possédent surtout les connaissances techniques néces-—
saires, mais ne disposent certainement pas de capitaux suffisants. Ils ont

eu et ont encore recours au méme type de financement.

Le manque de liquidités se fait particuliérement sentir lorsque le prix
des oeufs est bas. En cas de balsses passagéres de prix, on observe chez
les agriculteurs une tendance particuliére a conclure & nouveau des contrats
ou & proroger des contrats en cours. Par conséquent, les agriculteurs pré-
férent généralement des contrats qui non seulement permettent de répartir
les risques, mais leur offrent aussi des garanties de liquidités et des pos-
sibilités de financement. La certitude de pouvoir écouler sa production &
un prix raisonnable en période de bhaisse des prix est aussi un facteur déter-
minant, Etant donné leur champ d'action limité, les ggriculteurs peuvent
rarement prendre l'initiative de conclure des contrats. Cette initiative
vient surtout des centres d'emballage, qui doivent absolument s'assurer un
approvisionnement suffisant en produits de base de bonne qualité s'ils
veulent utiliser leur capacité au maximum et garantir leurs ventes. Dans
certains cas, les fournisseurs d'aliments et de poulettes ont été les promo-
teurs de systémescontractuels. Toutefois, ces deux branches n'ont eu
généralement recours & la conclusion de contrats que lorsque leur participa-
tion au marché se trouvait particuliérement menacée ou lorsqu'elles étaient

confrontées & des problémes d'utilisation maximele de leur capacité.

Un autre facteur est intervenu entretemps. De plus en plus, les entre-
prises de production ont pris la forme juridique d'une"GmbH & Co.KG" et ne
sont donc ternues qu'd concurrence d'un montant peu important en cas de fail-
lite. Le risque supporté par les entreprises commerciales situées en amont
et en aval en est considérablement augmenté; elles s'efforcent par conséquent
de répartir le risque de rendement insuffisant, particuliérement élevé dans

1'élevage de pondeuses, sur plusieurs partenaires contractuels. Les pertes
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non négligeables subies notamment dans la région Weser-Ems par 1'industrie
des aliments pour bétail, les reproducteurs et les centres dfemballage

prouvent que cette fagon de procéder est judicieuse.

A diverses reprises, les coopératives ont joué un rdle actif. In tant
qu'organisations des agriculteurs, elles se sont surtout efforcées, d'une
part, de maintenir les débouchés des petits producteurs et, d'autre part,
de ne pas se laisser refouler en dehors d'un secteur de commercialisation

important.

Le principal obstacle & l'intégration verticale est la vente directe.
Méme dans les régions relativement éloignées du marché, ol cette possibilité
n'est que trés faible, elle constitue un obstacle caché. L'oeuf étant un
proeduit qui peut €tre normalisé sans difficulté 1 et le systéme de cotatien
sur le marché des oeufs de la RFA étant satisfaisant, la tramsparence & court
terme du marché est bonne, de serte qu'd cet égard, le prix suffit en tant
qu'ingtrument de coerdination., Dés que le producteur a mis au point son
processus de cemmercialisation, il n'a plus aucune raison de garantir ses
ventes par centrat, d'autant plus que la preduction d'oeufs esti relative-

ment contimue.

En outre, la cencurrence enire les centres d'emballage a probablement
empéché momentanément la conclusion de contrats en donnani aux éleveurs
de poules la pessibilité de traiter tantdt avec um centre d'emballage,
tantdt avec unm autre 2). Entre~temps, la concurrence entre les centres

d'emballage a fortement diminué,

Les liens contractuels somt-ils avantageux pour 1l'éleveur 7 Cela dé-
pend des conditions particuliéres du contrat. Les contrats "a fagon"
(Lobmastvertrige), par exemple, peuvent présenter des dangers. Parfois,
1'éleveur investit des capitaux considérables et les colits fixes qu'il doit

supporter sont importants. Son affaire ne sera rentable que s'il poursuit

1) M.,v.OPPEN : Mdglichkeiten und Grenzen ...ee.e. op.Cit. p. 142.
2) W, SCHOPEN : op. cit. p. 118.
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sa production aussi longiemps que le produit de ses ventes lui permet de
couvrir les cofits variables. Dans le passé, lorsque les prix étaient bas,
beaucoup d'éleveurs ont pu ainsi minimiser leurs pertes. Ils ne pouvaient
songer & constituer un capital propre. Si 1l'éleveur me réussit pas & accu-
muler un capital suffisant lui permettant de fimancer lui-méme 1'achat de
ses poules & l'expiratien éu contrat, il deit parfeois s'attendre en raison
de la faiblesse de sa position, & devoir accepter des conditions de centrat

désavantageuses.

Les incitations & la création de co-entreprises sont peu nombreuses en
raison de la situation particuliére du marché des ceufs, parmi ces incita-

tioms, qui ont plutdt un caractdre général, citons par exemple :

la possibilité d'influer sur la politique commerciale;

-~ la garantie d'écoulement,

1)

- la diminution du risque d'approvisionnement ~/,

la possibilité de gains,

Une participation dans les entreprises situées en amont et en aval ne
produit les mémes effets positifs qu'un groupement d'entreprises que lors-
qu'elle s'accompagne d'une obligation particuliére de se lier par contrat,
et, par conséquent, d'une collaboration étroite en matidre de décision entre
les nombreux producteurs d'oeufs et les entreprises situées en aval? Dans
les deux cas, il est possible de constituer des lots d'oeufs importants et
homogénes et, par censéquent, de faire face & la conceniration dans les
entreprises situées en aval 2). Des lots importants permetient d'utiliser
des installations d'emballage et de calibrage de grande capacité et laissent
entrevoir la possibilité d'économies d'échelle., On peut toutefois supposer

qu'aujeurd'hui la concurrence est aussi trés sévére entre les leots importanis.

L'intégratien de plusieurs stades de production et de cemmercialisation
semble rentable, plus particuliérement dans le secteur des oeufs. Les frais
de vente et de publicité sent partagés entre deux stades et les quantités
4 acheter et 4 vendre, ainsi que les périodes pendant lesquelles ces achats
et ces ventes doivent 8ire réalisées peuvent &ire coordennées d 'une maniére
optimale, Le risque peut &tre réparti entre plusieurs stades et il est

possible de renoncer totalement aux bénéfices d'une partie intégrée.
1) M.v.OPPEN : op.cit. p. 24 sq.
2) veir & ce sujet les notes relatives & la Goldei-Vertriebs-GmbH

au point 9.2.2.
3) M.v.OPPEN : op.cit P. 26 sq.
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Toutefois, les pessibilités de fimancement sont réduites du fait que le
velume du crédit accerdé & ume enireprise cemplétement intégrée n'est pas

identique & la somme des crédits accordés aux divers stades,

La taille meyenne réduite des élevages est um obstacle & l'intégratien
verticale des entreprises., Par comséquent, la forte conmcentration qui s'est
manifestée damsg 1'élevage de pondeuses a, de toute fagon, faverisé les ten-

tatives d'intégratien,

Actuellement, envirem 16 % des oeufs sont livrés sur le marché par de
grandes entreprises qui emt chacune ur velume de ventes supérieur & 100
milliens d'eeufs., Ces grandes entreprises ont seuvent été financées par
des persennes riches, étrangéres & l'agriculture. Des entreprises spécia-
ligées dans la branche les ont incitées & investir en soulignant les avan-
tages fiscaux impertants offerts par la loi relative & 1'impét sur les
revenus., Elles ont donc consacré leurs capitaux au financement des grands
projets et ont profité de la possibilité qui leur était offerte d'amortir
totalement les poules au début de la période de ponte en tant que biens
de faible valeur. Les pertes qui en résultaient étaient considérées comme
une réduction du revenu de sorte que l'éconemie réalisée sur 1'impdt sur
le revenu était supérieur & la somme invegtie, Une modificatien de la
législatien fiscale en 1971 a rendu impessible la déductien de pertes sous
cette forme, Toutefeis, d'autres pessibilités de faire bénéficier légalement
ceux qui désirent investir des avantages fiscaux ont été et sent encere re-
cherchées. Actuellement, en ne dispose d'aucune infermation permettant de
dire de quelle maniére et dans quelle mesure ces recherches ont abouti

jusqu'a présent.
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10, Viande de veolaille

10.1. Situation du marché et processus de commercialisatien

La RFA ne produit que 50 % de sa consommetion totale de viande de veolaille
(cf. tableau 22); pour les poulets de chair, qui constituent la partie la
plus impertante de la productien de viande de volaille (plus de 60 %), le
degré d'aute-apprevisiennement est identique. On estime que 95 % enviren
de la productien tetale de poulets & rétir, seit 156,000 t en 1970, sent
livrés aux abatteirs de velailles, par l'intermédiaire desquels ils sont
commercialisés. La congemmation propre des preducteurs et la vente directe

n'ont denc qu'une impertance secondaire.

TABLEAU 22
Preduction, commerce extérieur et consommation de volailles

en RFA 1968/69 - 1970/71

Années 1968/69 1969/70 1970/71
Preductien 1) 213 241 267
. . 1) 2)

[Expertatieon 2 5 5
Impertation 1) 2) 235 241 265
Consemmatien tetale 1) 446 477 527
Consommation en kg par t8te d'habitant Ty4 7,8 8,5
Degré d'auto-approvisionnement 48 51 51

1) En milliers de tomnes (poids en carcasse) -

2) Y compris les sujets vivants, & l'exclusion des variatiens de stecks.

Seurce : Agrarwirtschaft, 20e amnée, n°® 12, Hannevre 1971, p. 437

Les principales régions de production sent situées en Basse—Saxe, dans
les subdivisions administratives d'Oldenburg et de Stade, GQuelques centres
de productien moins impertants se treouvent en Rhénanie du Nord-Westiphalie
et surtout dans la partie nerd de la subdivision administrative de Detmold.
En ce qui cencerne la taille des entreprises, en note une différence trés

nette entre le Nord et le Sud.
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En Basse-Saxe,en 1969, 85% des poulets de chair faisaient partie d'élevags
de plus de 10.000 sujets. Le nembre moyen de sujets par élevage était
de 14.200. Pour la Rhénanie du Nord-Westphalie, les chiffres cerrespon-
dants étaient respectivement 70 % et 8.400, peur le Bade-Wurtemberg
37 % et 4.000. Par comparaisen, 79 % de tous les poulets & r8tir engrais—
sés sur le territoire fédéral appartenaient & des élevages de plus de
10.000 sujets et le nembre moyen de sujets par élevage était d'emviren 11.000.
Depuis lors, le nombre de sujets par élevage a prebablement augmenté sans
que les rapports en seient prefondément modifiés pour autant (cf. & ce sujet
le tableau 23).

TABLEAU 23
Structure de 1'élevage de poulets de chair dans les Linder
de la RFA 1)
1969
Land Nombre Nembre de | Nombre de
d'éleveurs poul&}: 8. d.e pokllllets de
(en Milliers) par &leveur
Schleswig-Helstein 73 670 9.180
Basse—Saxe 522 Te412 14.200
Rhénanie du Nerd-Westphalie 301 24534 8.420
Hesse 73 567 T.770
Rhénanie-Palatinat 43 283 6.580
Bade-Wurtember 109 481 44410
Baviére 319 4.138 12.970
Territoire fédéral 2/ 1.457 16.220 11.130

1) Parcs de plus de 500 sujets.

2) Y compris Hambeurg et la Sarre et & l'exclusion de Bréme et de Berlin.

Source : Statistisches Bundesamt Wiesbaden : Fachserie B, Land- und
Fertswirtschaft, Fischerei, Reihe 3, Viehwirtschaft 1970.
Stuttgart und Mainz 1971, S. 16
(Office fédéral des statistiques, Wiesbaden : série B, agricul-
ture, sylviculture et péche, 3éme série, élevage du bétail 1970.
Stuttgart et Mayence 1971, p. 16).
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I1 existe en République fédérale quelque 230 abattoirs de volailles
dont la capacité d'abattage mensuelle est d'au moins 2.000 sujets. Cependant,
un certain nombre d'entre eux seulement abattent les poulets de chair. Les 40
plus grands abattoirs transforment plus de 50% de la production totale de vol-
lailles abattues en RFA. La plupart des abatteirs de peulets & rotir fi-
gurent de plus en plus au nombre de ces grandes entrepriges trés spécialisées;
par contre, les plus petits abattent surteut les poulets de réforme, les
dindes, les canards et les oies 1). Les abatteirs qui achétent les peulets
a4 rétir aux quelque 1.500 engraisseurs de la RFA sent donc peu nembreux,

maig leur capacité est grande,

10.2. Fermes et extensien de l'intégratien verticale

Bien que les poules de réferme provenmant d'élevages de pendeuses repré-
gsentent une prepertion comsidérable (22 %) de la proeductien de viande de
velaille, il n'en sera pas tenu compte ici, Etamnt denné que des quantités
considérables de poules sont censemmées dans les ménages de preducteurs ou
vendues directiement aux consommateurs, environ un tiers seulement d'entre
elles sont livrées aux abattoirs et font peur la plupart l'ebjet de contrats
dans le cadre des gystémes d'intégration de la production des oeufs., Dans
quelques cas, cependant, les abattoirs de poules ont conclu des contrats d'a-

chat de longue durée avec des éleveurs de poules,

10,2.1 Intégration verticale par contrat.

Par contre, la forte cencentration dans le domaine de la preduction des
poulets de chair a peur conséquence que les quantités de poulets consemmés par
les preducteurs eux-mémes ou vendus directement sont peu importantes. Le fait
que les poulets & rétir ne puissent €tre consommés directement rend nécessaire
leur transfermatien et rend les producteurs fortement tributaires & ceurt
terme des abatteirs de velailles. Par ailleurs, les frais d'abattage par sujet

augmentent considérablement lersque la capacité d'abattage n'est pas utilisée

1) Rev. ALVENSLEBEN : Standorte der Junghiihnermast in der EWG. Bonner Hefte
fiir Marktferschung, édité par O. Strecker, Stuttgard
1970, p. 56.
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au maximum. A meyen terme, la position des preducteurs est denc aussi ferte
que celle deg abattoirs. Etant denné que les velailles vivantes de consemma-
tien me suppertent pas de lengs transperts, il existe dans l'ensemble une
interdépendance relativement étreite entre les preducteurs et les abatteirs.
Comme les dates de début et de fin d'engraissement ne sent pas coordonnées, il
en résulte une utilisation peu économique des capacités des preducteurs de
poussins, des engraisseurs et des abattoirs. Il est denc imdispensable que
les intéressés se concertent emn vue de ceerdenner les dates de livraisen et
les quantités. C'est pour cette raisen que la majorité des preducteurs de

poulets & rdtir sont 1iés d'une fagon ou d'une autre par contrat.

Entre 70 et 80 % de la production totale de la RFA sent commercialisés
par les groupemenis de producteurs. Généralement, ce sont les abatteirs qui
ont incité les producteurs a se grouper et désormais, les preducteurs réunis
au sein de groupements de type fermé (groupements d'offres) ou de type plus
souple (greupements de ventes) sont les partenaires commerciaux directs des
abatteirs. Le greupement de preoducteurs cenclut avec l'abattoir des centrats
d'achat et de livraisoen, généralement peur une durée de um & trois ans. Il
négocie le prix pour ure période d'engraissement, Chagque engraisseur a ainsi
la posgibilité de vendre au meins un let de peulets & ce prix., L'abatteir lui
communique par écrit — et seuvent peur plusieurs périedes d'engraissement 2
lt'avance - les dates de début d'engraissement des peulets et les dates corres-
pondantes d'abattage. L'abatteir et le couveir se mettent d'accerd sur les
dates, méme lorsque le groupement de producteurs a cenclu l'achat de poussins

avec un couveir de sen choix. L'engraisseur s'engage vis-a-vis du greupement :
— a respecter les dates,

- & observer des régles de productien et de qualité de maniére & ce que

lteoffre seit conforme aux exigences du marché,
- & informer le bureau du groupement du nembre probable de poulets produits,
-~ & reconnaltre au bureau un dreit de contrdle,

- & livrer au groupement de producteurs la tetalité de la preductien, &

1'exception des sujets destinés & la consommation de 1'exploitant.
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I1 n'existe pas de liens contractuels entre les divers membres d'un
groeupement de producteurs, d'une part, et l'abattoir de volailles ou le
couveir d'autre part. Quelques groupements de producteurs ont le droit, en
cas d'excédent de 1l'offre, d'ordonner une interruption d'engraissement qui
peut durer juqu'ad 30 jours aprés lz livraison d'un contingent de poulets.
Dans certains cas, les représentants des greupements de producteurs cellaberent
a la classificatien des lots. Le groupement de producteurs a ainsi une vue
d'ensemble suffisante de la qualité et peut exercer d'une maniére satisfaisante
sa fonction de contréle de la qualité., Il contribue donc dans 1'ensemble 2
adapter l'offre des peints de vue qualitatif et quantitatif aux exigences du

marché.

Afin de pouvoir bénéficier des aides & la transfoermatien, quelques
groeupements de preducteurs font abattre les poulets sous leur prepre regpensa-
bilité par des entreprises spécialisées, et les cffrent préts & rdtir aux
abatteirs qui sent chargés de les commercialiser, Cette fagon de cemmerciali-
gser les peulets leur est cependant interdite dans certains Linder, étant donné
que, de l'avis des erganes compétents, cette maniére de procéder n'améliores
pas la structure de la commercialisation et que l'initiative de créer de
nouveaux groupements ne vient pas, comme la loi l'exige, des agriculteurs,
mais au contraire de l'abatteir. Les volailles abattues restent la propriété
du groupement de producteurs pendant 28 jours & dater de la livraison et au
moins jusqu'au moment ou 1l'engraisseur a été payé. L'abatteir joue dans la

vente le rSle de commissionnaire,

En Rhénanie du Nerd-Westphalie, les groupements de producteurs et les
abattoirs de volailles ont convenu ce qui suit : en cas d'extension de la ca-
pacité d'abattage, ce sont tout d'aberd les membres du groupement de produc-
teurs qui peuvent offrir & 1l'achat des quantités plus importantes; ce n'es?
que lersque les proeducteurs ne font pas usage de cette possibilité qu'il peut
8tre fait appel aux nen-membres pour assurer l'utilisation maximale de la

nouvelle capacité.
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Le pourcentage des poulets & rétir commercialisés par les groupements
de producteurs varie selen les LiZnder. Les chiffres les plus élevés sont
atteints au Bade-Wurtemberg et en Baviére (plus de 80 % de la preductien
totale), Tant les trois grands abattoirs de volailles bavareis (Nittenau,
Bogen et Gangkofen) que les deux abatteirs du Bade-Wurtemebefg(Weilheim,
Heidelberg) ont pour partenaires commerciaux des groupements de proeducteurs.
L'abatteir hesseis d'Obertiefenbach est approvisionné par deux groupements
de preducteurs, dent un exerce ses activités en Hesse et l'autre en Rhénanie-

Palatinat,

En Rhénanie du Nord-Westphalie, quatre groupes de producteurs travaillent
en collaboration avec les abattoirs de Ummeln, Liibbecke, Dorsten et Nieukerk.
Ils ceuvrent environ 70 & 75 % du marché. Dans ce Land, environ 6,000 t de
peulets de chair sont abattues dans de nombreux petits abattoirs, qui achétent

les poulets &4 des engraisseurs particuliers.

En Basse-Saxe, les groupements de producteurs agréés ne couvrent au
total que 50 % enviren du marché. Ont été agréés jusqu'a présent les groupe—
menis de producteurs de Cuxhaven, Fallingbostel, Holte et Kalefeld. Les
groupements de producteurs situés dans la zone qui dépend de la chambre d'agri-
culture de Hanovre ont foermé une union des groupements de preducteurs. Dans
la régien Weser-Ems, il existe quelques unions de groupements de preducteurs
qui ne hénéficient cependant pas de l'aide accerdée en vertu de la loi sur
la structure du marché, Dans cette région, la cencurrence enire les abatteirs.
de velailles est telle que les engraisseurs disposent de plusieurs possibi-
lités de vente, Peur cetie raisen, les engraisseurs ent probablement consi-
déré qu'il était inutile de nouer des liens plus étroits, qui auraient rétréci
leur marge de manoceuvre. Une partie des engraisseurs qui n'ont pas adhéré
a des groupementis de producteurs se sont contentés de conclure des accerds

verbaux avec les abatteirs.

Dans le but d'assurer leur approvisionnement en produits de base,
plusieurs abattoirs de velailles ont conclu des contrats pluriannuels avec

des engraisseurs importants, contrats qui préveient la livraison de quantités
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fixes. Le contrat garantit au producteur un prix plus intéressant, mais non
un prix fixe., Dans la région Weser-Ems, 20 % environ de la preduction tetale

est liée par ce type de contrat.

I1 existe quelques contrats entre les abattoirs et les foeurnisseurs
d'aliments, en vertu desquels les engraisseurs sont tenus d'acheter des
aliments chez un fournisseur déterminé. Si cette obligatien n'est pas
respectée, il s'ensuit une diminution des prix. En contrepartie, le fournis-—
seur d'aliments accorde des avantages financiers & l'abattoir. Etant donné
que le prix payé pour les aliments est, de 1l'avis des experts, probablement
plus élevé que ne l'exigent la cencurrence et la situation du marché, ce sont
en fait les engraisseurs qui paient les avantages financiers accerdés aux

abattoirs par le fournisseur d'aliments.

De la méme maniére, les producteurs de poussins ont tenté d'assurer leurs
ventes. Les engraisseurs devaient payer un supplément de 5 pfennig & l'achat
d'un poussin et recevaient par peulet abattu 5 pfennig de plus que les engrais-—
seurs de poulets achetés & un autre feurnisseur. Il est probable — bien que
l'on ne posséde aucune certitude & ce sujet - que les avantages financiers
accerdés par les firmes de production d'aliments et les feurnisseurs de peou-
lets aux abattoirs, qui, en raison des prix trés bas pratiqués en 1970 et 1971;
ont enregisiré des déficits parfois trés importants, ont abouti & un certain

nombre de participations.

10.2.2. Intégration verticale des enireprises et ce—entreprises

L'interdépendance des couveirs et des abatteirs se traduit par de multit
ples pénéirations sur le marché des capitaux, auxquelles participent parfeis

aussi les engraisseurs.

Un abatieir de velailles bavareis est géré par une ceopérative enre-
gistrée & responsabilité limitée, dont les membres sont des engraisseurs.
La BayWa (Bayerische Warenvermittlung - Coepérative bavaroise d'achat et de

vente de marchandises) participe aussi en tant que coepérative suprarégionale
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a4 ce méme abatteir. Deux abatteirs privés, qui expleitent de leur cété un
couveir, détiennent en ce-propriété avec l'abatteir bavarois précité deux
abattoirs de volailles en Hesse. La Siddeutsche Eier— und Gefliigel-AG", dent
la structure a éié décrite en détail au point 9.2.2., exploite deux grands
abatteirs en Bade-Wurtemberg. Des engraisgeurs participent & 1l'un de ces
abatteirs et regoivent des actions nominales, qui leur conférent un dreit de
livraisen. L'ebligation de livrer esgt garantie par le groupement de preduc-
teurs dont les engraisseurs sent membres. Il n'y a aucune obligation de pro-

duire, mals seulement de livrer les volailles engraissées.

Le propriétaire d'un abattoir du Nord de 1'Allemagne est une entreprise
d'élevage de velailles qui, avec le concours de ses filiales et des couveirs
auxquels elle participe, exerce une influence sur 70 % enviren de la prodic-
tien allemande tetale de poussins & rétir, De méme, en Allemagne du Nord,
un abattoir de volailles est exploité par un organisme de vente entiérement

conirdlé par une coepérative centrale,

L'abatteir de poules de réforme de Raubach prés de Ceblence est exploité
par une ceepérative enregistrée & responsabilité limitée, qui ne compte parmi
ses membres que des éleveurs de pendeuses. Ils ont formé un greupement de
preducteurs d'eeufs et de velailles de censemmation, Les 50 éleveurs de pon-
deuses membres de ce groupement dispesent de plus de 180.000 emplacements

de pente,

La stagnatien persistante des prix au ceurs des derniéres années a
amené de nembreux engraisseurs i cesser leur preduction. Certains abattoirs
de velailles ont ainsi été cenfrentés & des problémes d'utilisation maximale
de capacité et se sont ftrouvés dans une situatien difficile., Afin de peuveir
continuer a éceuler leurs preduits par l'intermédiaire des abatteirs, les
engraisseurs ont souvent créé des unions d'engraisseurs ayant la forme juri-
dique d'une "GmBh" & Co.KG"., Généralement, ces unions sont intégrées dans
les coepératives locales de preducteurs. Dans de nombreux cas, les abatteirs

détiennent des actiens dans ces sociétés,
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-

10.3, Incitations et entraves & 1'intégration verticale

Lt'élevage au sol et la rotation rapide font que 1'élevage de peulets
de chair requiert beaucoup moins de capitaux d'investissement que la preduc-
tien d'eeufs, par exemple, Etant donné que, pour la bréve période d'engrais-
sement, 1l'engraisseur peut sans difficulté ebtenir un crédit pour les peussins
a engraisser et les nourritures sous forme de traite ou de délai de paiment,
il n'a plus qu'a financer la construction du poulailler. Comme les variations
de prix sont relativement peu importantes et que l'engraisseur a la possibilité'
d'interrompre momentanément sa proeductien, le risque inhérent au marché est
faible., Par conséquent, le financement, la garantie des liquidités et la
diminution du risque ne jouent pas, dans la production des peulets & rétir,

un réle trés impertant dans la conclusion des centrats.

Le fait que 1'éleveur seit 1ié par des contrats d'achat el de livraisen
ne cemporte peur lui ni désavantage, ni danger, & conditien qu'il ne seit pas
tenu de produire pendant une lengue période. Dans ce domaine, c'est l'abatteir
de volailles qui cccupe la pesition la plus faible., Etant donné que les ins-
tallations de transformation exigent beaucoup plus de capitaux que les centres
d'emballage par exemple, il est indispensable qu'elles soient apprevisionnées
d'une maniére continue et qu'elles puissent utiliser leur capacité au maximum,
C'est pour cette miason, entre autres, que la créatien de greupements de pro-
ducteurs est due généralement & l'initiative des abatteirs de velailles., Ils
profitent aussi en partie des aides du gouvernement fédéral, aides qui, dans
une certaine mesure,semblent les avoir incités, ainsi que les engraisseurs
de jeunes volailles, & créer des greupements de producteurs. En dernier res-
sort, les engraisseurs profitent eux aussi de l'utilisatien maximale des capa-
cités d'abattage, car le renchérissement de l'abattage se répercuterait a la
longue sur leurs bénéfices, En se groupant, ils renforcent leur pesition
vis-a-vis des ceuvoirs et des abatteirs; s'ils ne le faisaient pas, ils pour-
raient facilement, en raison de la compénéiration massive sur le marché des

capitaux, se retrouver sous la dépendance des uns et des autres,
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En eutre, les greupements de producteurs leur offrent d'autres avantages

tels que :
— la pessibilité d'acheter des moyens de preduction en communj;

- la créatien d'installation cemmunes, telles que installatiens pour le mélange

des aliments;
-~ la censultatien et le contréle en cemmun de la rentabilité;

~ 1'amélieratien de la transparence du marché grace aux accerds cellectifs
de prix et & la participatien des groupements & la classificatien des pre-

duits;
- le contréle et amélioratien de la qualité;

- un certain centr8le des quantités,

Les groupements de preducteurs défendent avec efficacité leurs intér@ts
au sein du Fonds de stabilisation pour les velailles de consoemmatien créé l'an
dernier par l'intermédiaire de la Fédération des agriculieurs-engraisseurs de

jeunes velailles, qui les représente auprés de cet oerganisme,

Les compénéirations sur le marché des capitaux évoquées plus haut entre
couvoirs et abattoirs sont dues en partie & la pression sur les prix exercée
sur le marché des poulets & rdtir. Elles traduisent la volonté de répartir
les gains et les risques sur plusieurs stades du circuit commercial. Les
tendances leg plus récentes révelent une participation plus forte des fabriques
d'aliments pour bétail. L'intérét que manifestent les abattoirs peur obtenir
le droit d'intervenir dans les couveoirs afin d'améliorer la qualité des pous—
sins (particuliérement la qualité des carcasses) ne vient qu'en seconde posi-
tion., Généralement, les couveirs n'acceptent de prendre des engagements que
dans le but de garantir 1l'éceulement de leur productien. Il est apparu en
pratique que le couveir, l'engraisseur et l'abattoir parviennent & coerdonner

les quantités et les dates sans aveir receurs & un centrat,

Les participations peu nembreuses d'engraigseurs & des abatteirs s'expli-
quent en partie par le désir d'éviter que les engraisseurs ne prennent trop

censcience de leur double dépendance,
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11. LAIT

11,1 Situatien du marché et precessus de commercialisation

Au cours des dix derniéres années, la productien de lait de vache en
RFA a augmenté d'enviren 15 % et a atteint enviren 22 millions de tonnes en
1970, Cette augmentation de la preduction, en dépit d'une légére diminution
du nembre de vaches par élevage, est due exclusivement & l'accroissement de
la production moyenne de lait par vache. A la suite de la diminutien sensible
(30 %) du nombre d'élevages de vaches laitidres emtre 1963 et 1970 (760.000 en
197C& le nembre meyen de vaches par élevage est passé de 5,4 & 7,3. En 1969,
un tiers enviren des vaches laitiéres faisait partie d'élevages de 6 & 10 ou
de 10 & 20 t8tes. 12 % seulement des vaches appartenaient & des élevages de
20 & 50 té@tes et un peu plus d'um pour cent seulement & des élevages de plus
de 50 t8tes. Il faut noter & ce sujet que le nombre d'élevages de moins de
10 tétes est en régressien, alers que le nombre d'élevages de 10 & 50 t@tes

1)

augmente .

Au ceurs des années passées, les réglementatiens applicables & la vente
du lait ent subi de prefondes modifications. Les dispesitiens nationales con-
tenues dans les différentes versions de la Loi sur le lait et les matiéres
grasses (Milch und Fettgesetz) ont été remplacées par la réglementation CEE et
les dispositions complémentaires. Aux termes de la réglementation natienale,
les producteurs étaient tenus de livrer aux laiteries la totalité de la pro-
duction de lait non utilisée pour les beseins de l'exploitation., Méme la vente
directe de petites quantités aux consommateurs était en principe interdite;
elle n'était autorisée qu'a certaines conditions. N'était pas seumis & cette
interdictien de principe de vemdre le lait au départ de l'exploitation, le
lait garanti dent la vente était en légére régression depuis 1960 et dont
1'impertance était tout & fait secondaire (enviren 3 % de la production totale
de lait).

1) StatistischesJahrbuch iiber Erndhrung..... (Annuaire statistique pour
1'alimentatién....) op.cit. différentes années.
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Par ceontre, le réglement CEE n° 1411/71 établissant les régles complé-

mentaires de 1l'erganisatien commune des marchés dans le secteur du lait et des
preduits laitiers autorise sans aucune restriction la vente de lait cru aux
consemmateurs au départ de l'exploitation. Cela a eu pour censéquence que la
vente au départ de l'exploitation a augmenté dans les communes rurales et couvre
dang certaines régiens entre 5 et 10 % des besoins totaux en lait de censomma-—
tion, Teutefeis, il est probable que 1'augmentation de la vente directe sera

a nouveau congidérablement freinée par le projet de loi allemande actuellement
en préparation, qui fixera les critéres sanitaires applicables pour des raisons
d'hygiéne publique, applicableg au lait cru destiné i la vente directe aux

consemmateurs.

Etant donné que la consommation de lait dans les expleitations a baissé
au cours des années 1960, tant en ce qui concerne le lait destiné & l'alimenta-
tion humaine que le lait employé pour l'alimentation du bétail, le pourcentage
de la preduction totale de lait livré aux laiteries a constamment augmenté
et est passé de 75 % en 1960 & 84 % en 1970. Dans ce domaine, les différences
entre les diverses régions du territeire fédéral ont été considérables. Les
peurcentages pour 1970 varient entre 75 % en Rhénanie-Palatinat et au Bade-
Wurtemberg et §1us de 90 % an Schleswig-Helstein, en Rhénanie du Nord-Westiphalie

et en Sarre,

Quoique le pourcentage du preduit des ventes de lait par rappert au pro-
duit de toutes les ventes de produits agricoles ait subi une légeére baisse, ce
secteur de la production représentait encore en 1970/71 plus de 24 % des pro-
duits des ventes. Ce secteur est donc plus important encore que celui de

2)

1'élevage de porcs .

De méme que dans le secteur de la production laitiére, les structures
du secteur des laiteries se sont considérablement assainies au cours des 15

derniéres années.

1) Statistischer Bericht.e.... (Rapport statistique sur 1'industrie laitidre
et les laiteries en RFA, publié par le ministére fédéral pour l'alimentation,
l'agriculture et les foréts, Bonn, diverses années.

2) Agrarbericht der Bundesregierungeess (Rapport agricole du gouvernement
fédéral, op.cit. 1972, pe 34«
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Le nombre de laiteries en RFA est passé entre 1955 et 1975 de 3.153 a 1272,

soit une diminution de 60 % 1 « Par conséquent, le pourcentage des entreprises
ayant une production annuelle de plus de 10.000 tonnes a considérablement
augmenté et est passé, pour le territoire fédéral, de 8 % en 1955 & environ

41 % en 1970. En 1970, ces entreprises ont traité 84 % de la production totale
de lait contre 39 % en 1955, En 1970, 13 % des entreprises ayant une production
annuelle de lait de plus de 30.000 tonnes ont traité & elles seules enviren

55 % des livraisons totales de lait.

En ce qui cencerne le degré de concentration, on note des différences
considérables entre les divers Lander. Alors que le lait traité par les en—
treprises ayant une productien anmelle de plus de 30.000 t ne représentait
qu'environ 30 % des livraisons totales au Schleswig-Holstein et en Basse-Saxe,
ce chiffre était de 73 % au Bade-Wurtemberg et atteignait presque 90 % en Rhé-
nanie du Nord-Palatinat. Les Lander de Hesse, de Baviére et de Rhénanie du

Nord-Westphalie occupent une position intermédiaire (entre 52 et 66 %).

Si 1l'on répartit les laiteries en fonction de leur forme juridique et
leur forme d'exploitation, il apparalt que les coopératives occupent une posi-
tion deminante., Sur les 1272 entreprises qui existaient au tetal en 1970,
970, soit 76 %, étaient exploitées sous forme de coopérative; la plupart (64 %)
sont exploitées en régie directie, mals une partie d'entre elles sont affermées
(10 %). Un peu plus de 2 % des entreprises n'ont de coopératif que le nom,
Au total, 240 entreprises (19 %) sont des entreprises individuelles privées
ayant la forme juridique d'une société en commandite ou d'une sociéié en nom
collectif, tandis que les 62 entreprises restantes sont des sociétés de capitaux
ayent la forme juridique d'une société a responsabilité limitée ou d'une socié-
té par actions. Dans l'ensemble, on constate que ces propertions ont peu évelué
au ceurs des années 60, les coopératives et entreprises individuelles n'ayant
perdu que peu de terrain au profit des sociétés de capitaux, dont 50 % sont im-
plantées en Baviére. 30 % environ des entreprises individuelles exercent leur

activité en Basse-Saxe et en Baviére,

1) L. RECKENFELIERBAUMER, H. HAFENMAYER : Die Struktur der Molkereiwirtschaft

im Bundesgebiet, "Deutsche Milchwirtschaft" 22& année (1971) Hildesheim
pages 1949 - 1955.
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De méme que les pourcentages d'entreprises, les pourcentages des livrai-
gons de lait sent restés & peu prés consitants. Ils correspendent gresso-

modo & la répartition des entreprises, de sorte que du point de wvue de la
taille des entreprises, il n'y a guére de différence entre coopérativeset

entreprises privées.

11.2. Formes et extension de 1l'intégration verticale

On ne peut se faire une idée exacte du probléme de l'intégration verticale surle
marché du lait que si l'en prend aussi en considération la réglementation na-
tionale en matiére d'organisation du marché du lait l), qui a été appliquée
Jusqu'au mois de mars 1970. Aux termes de 1l'article ler de cette loi, les
producteurs de lait étaient tenus de livrer le laii qu'ils désiraient commer-
cialiser a une laiterie désignée par l'autorité supérieure du Land. En vertu
de cette loi; la laiterie était tenue d'accepter le lait et le producteur
obligé de le livrer, de sorte que le producteur était étroitement 1ié a la
laiterie., La situation juridique étant claire, il ne semblait pas nécessaire

de conclure deg contrats supplémentaires.

Toutefois, déja & cette époque, la plupart des laiteries étaient déja,
en pratique, liées par centrat aux producteurs. En effet, toutes les lai-
teries coepératives avaient conclu des contrats de livraison de lait avec
leurs membres, contrats qui étaient basés en premier lieu sur le statut, mais
dont certains contenaient aussi des régles particuliéres en matidre de li-
vraison du lait. Tant le statut que la réglementation en matiére de livrai-
son du lait équivalaient & des centrats par lesquels les membres s'engageaient
a offrir la totalité de leur production de lait & la laiterie coopérative qui

de son c8té, s'engageait & accepter le lait et & le valoriser au mieux,

1) Milch- und Fettgesetz (loi sur le lait et les matiéres grasses ) dans le
texte du 10.12,1952, ainsi que les modifications apportées a cette loi,
Das deutsche Agrarrecht (le droit agricole allemand) op.cit.
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Dans de nombreux cas, cependant, les laiteries privées avaient elles aussi
conclu des contrats avec les preducteurs de lait, contrats qui étaient souvent
verbaux, contrairement aux contrats des laiteries coepératives, mais qui ne
contribuérent pas moins & la création de comités consultatifs de producteurs

. . NPT 1
de comités de producteurs laitiers et d'organismes similaires .

Alers que l'impertance de ces contrats n'était que secendaire tant que
la réglementatien relative aux zenes de ramassage était applicable, elle devint
primoerdiale lers de la suppression de cette réglementatien a partir d'avril
1970, A partir de ce mement, les ceniratis des ceepératives deivent €tre censi-
dérés comme de véritables centrats de livraisen et d'achat, dont la durée est
au meins égale a celle du délai de dénonciation, seit généralement deux ans,
et qui sont automatiquement preregés. Sur la base de cettie réglementation,
des centrats supplémentaires d'une durée plus longue n'ent pratiquement plus
été cenclus par les ceepératives aprés la suppressien de la réglementatioen
relative aux zenes de ramassage. En dépit de l'existence fermelle d'un délai
de dénenciatien, la ceopérative n'a plus, en fin de cempte, aucune possibi-
lité légale de recours contre un membre qui interrempt mementanément sa pro-—
ductien de lait eu qui livre sen lait & une autre laiterie, Aucune amende

conventiennelle ne peut @tre infligée,

Contrairement & ce qui se passe dans le secteur des laiteries ceepéra-
tives, de plus en plus de centrats d'achat et de livraisen sent conclus par
les laiteries du secteur privé dans le but de garantir 1‘approvisionnement
en produits de base., Dans ce but, des contrats types ont été élaborés par
les assoclations régienales des ministéres de 1l'agriculture, centrats qui
contiennent des clauses relatives & l'obligatien d'achat et de livraisen,
mais aussi des accords sur les prix a payer aux preducteurs, ainsi que sur
le réglement des différents éventuels entre les partenaires centractuels.,

Les contrats sent généralement cenclus peur une durée indéterminée et le délai

de dénenciatien est de deux ans 1).

o/
1) Veir & ce sujet : W. MEYER; Abschluss langjihriger Liefervertrige zwischen
Erzeuger und Meolkerei in Ablésung des Milch- und Fett-
gesetzes. "Deutsche Milchwirtschaft", 20éme année (1969),
Hildesheim p. 66 sq.
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Alors que teutes les laiteries privées de Baviére et la majorité des lai-
teries privées en Hesse et en Rhénanie du Nord-Westnalie assurent leur approvi-
sionnement en produits de base & 1l'aide de tels contrats, ces mémes contrats
ne jouent qu'un réle secondaire pour les entreprises situées en Basse-Saxe

et au Schleswig-Helstein,

Dangs certains cas particuliers, la création de greupements de producteurs
laitiers est & 1l'origine de telles relations entre producteurs et laiteries,
tant dans le secteur coopératif que dans le secteur privé. Ce type de relations

est probablement cheisi en raison des aides auxquelles il denne droit,

Dans certains sectieurs particuliers de la fabrication de preduits laitiers,
notamment dans la fabrication d'Emmental, on rencontre un certain type de produc-
tion centractuelle, Dans 1'Allgdu bavarois, environ 6.500 exploitations ont
accepté un reéeglement relatif & la livraison de lait, qui préveit non seulement
l'obligation d'acheter et de livrer, mais contient aussi certaines obligations
relatives & la production, obligations qui ont trait aussi bien & la fumure,

4 l'achat d'alimentg et & l'alimentation qu'a la traite et au stockage du lait
et qui visent & obtenir un produit apte & la fabrication de 1'Emmental. En
cas d'infraction & ces dispositions, des peines sont prévues, qui vont du simple

avertissement au paiement de dommages et intér8ts.

En raisen de la structure particuliére du marché dans le secteur du lait,
il est trés rare d'y rencontrer des co-entreprises caractérisées par une
installation commune de preoduction en aval, créée conjointement par des entre-
prises axées sur la participation des producteurs et des entreprises privées.
Citons la Milchversorgung Heilbronn GmbH (entreprise d'apprevisionnement en lait
de Heilbronn), entreprise administrée conjointement par la ville de Heilbronn
par une coopérative de producteurs de lait et par l'organisation du cemmerce
de lait,

1) C¢f & ce sujet : F. LEHMANN : Sicherung der Rohstoffgrundlage — Sicherung
einer Abnahmemolkerei., "Deutsche Milchwirtschaft", 1Oéme année 1969,
Hildesheim, p. 321 sq.
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11.3. Incitations et entraves & l'intégration verticale

Etant donné que sur le marché du lait, l'intégratien verticale se résume,
pour l'essentiel, & la conclusion de contrats d'achat et de livraison, il
convient d'examiner ces derniers un peu plus en détail, Le nom du type de
contrat suffit & montrer quels sont les motifs pour lesquels ces contrats sont
conclus. Pour s'assurer un approvisionnement suffisant en produits de base, les
laiteries sont en partie forcées de conclure de tels contrats, surtout lorsqu’
elles envisagent des investissements & long terme., Comme on enregistre, sur
le territoire fédéral, un certain déplacement de la production laitiére vers
les zones d'herbages, il peut en résulter une pénurie régionale d'approvision-
nement, que la laiterie tente de combler par la conclusion de contrats. Il
est évident que, dans ce cas, ce sont surtout des laiteries qui ont encouragé
la conclusion de contrats. Comme il n'en résulte aucun désavantage direct
pour le producteur de lait, et qu'au contraire, la vente de sa production

est garantie, il est généralement disposé & souscrire un = “irat.

Les dispesitions des programmes d'amélioration de la structure des 1lai-
teries constituent une sutre incitatien, qui n'est toutefois valable que peur
les laiteries privées. Pour pouvoir bénéficier d'une aide dans le cadre de
1tamélioration de la structure des laiteries, il est nécessaire de conclure
des contrats de livraison. Pour les coopératives, on admet les obligations

découlant de leur statut,

Dans 1l'ensemble, il faut partir de 1l'hypothése que les contrats existants,
3 l'exception de ceux qui concernent des programmes particuliers de production
(fromage Emmental par exemple), n'ont dans la pratique, qu'une importance se-
condaire, En effet, étant donné la concentration croissante des laiteries, les
zones de ramassage sont si vastes que les producteurs isolés, & l'exception
peut-€tre des producteurs des zones limitrophes, ne disposent, en pratique,
d'aucune autre possibilité de vente. Par ailleurs, une laiterie ne refusera
du lait que dans des cas exceptiennels, car une entreprise ne peut s'étendre

que si les livraisons de lait augmentent,
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12, Facteurs qui déterminent le degré variable d'intégratien verticale

gur les divers marchés agriceles

Le tableau 24 denne une vue d'ensemble du développement de 1l'intégratien
verticale en RFA, Aprés aveir examiné les fermes, le déveleppement et les
metifs de 1'intégration verticale peur les divers preduits de 1'agriculture,
il convient pour terminer d'examiner et de récapituler les facteurs qui dé-
terminent les variations de 1l'intégration verticale sur les marchés agriceles.

On peut se baser sur l'affirmation de Schmitt 1), selen laquelle 1'inté-
gratien verticale est motivée par le fait que les conditions réelles du mar-
ché s'écartent du modéle de la cencurrence pelypelistique parfaite, Si les
marchés agriceles fentiennaient "parfaitement", le prix suffirait & ceerden-
ner les relations entre les partenaires sur le marché., En raison des imper-
fectiens du marché, le prix ne peut plus jouer son rdle de coerdinateur d'une
maniére satisfaisante et les partenaires se voient par censéquent ceniraints
de nouer des liens plus étroits 2 : dans le cas de l'intégration verticale des
entrepriges, le processus de fermation des prix entre les stades intégrés

est méme teut & fait éliminé,

1) G. SCHMITT : Einige Bemerkungen zum Begriff und zur Theorie der "vertikalen
Integration" in der Landwirtschaft, Agrarwirtschaft 13/1964, page 347.
G. SCHMITT : Strukturwandlungen:Erscheinungsfermen, Aniriebskrifte,
Konsequenzen und Probleme., In : Konzentration und Spezialisierung in der
Landwirtschaft. Schriften der Gesellschaft flr Wirtschafts- und
Sozialwissenschaften des Landbaues e.V. vel, 2, Munich, B&le, Vienne 1965,

page 153.

2) O. STRECKER, G. ROLLER, A. Saft, W.H. SCHUCH : die Landwirtschaft und
ihre Marktpartner op.cit. pe 20 sqe.
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TABLEAU 24
Degré d'intégration verticale sur les marchés agriceles de
la RFA, 1971/72 (Evaluation en % de la preductien intégrée
par rappert & la production nationale commercialisée)
Intégration |Co—entre— |Intégratien | Intégratien
Preduit verticale [prises verticale verticale
par centrat des.entre- totale
prises

Blé de ferce 1) - - 1)
Orge de brasserie 25 - - 25
Houblon 80 - - 80
Pommes de terre fraiches de comsemma-| < 10 - - {10
tien
Pommes de terre hitives 30 - - 30
Pommeg de terre industrielles desti-
nées a la fabricatien
a) de fécule 80 16 - 95 - 100
b) d'alcool 76 - 90 - 2) 70 - 90
c) de denrées alimentaires 40 - 60 - - 40 - 60
Légumes industriels
a) peis 92 - - 92
b) haricets nains 87 - - 87
c) carottes 52 - - 52
d) épinards 80 - - 80
e) cheux blanc d'automne 62 - - 62
f) cernichens & censerver 68 - - 68
Betteraves sucriéres 100 - - 100
Porcs de boucherie 14 - 15 {1 0,5 15
Veaux de beucherie 60 -~ 70 - {5 65 - 75
Boving de beucherie {1 - {0,5 1
Lait % - 95°) {1 . %0 - 95
Oeuf's 13 - 17 {3 13 - 15 30 - 35
Velailles 75 - 85 1 -2 1-5 80 - 90

1) Ne peut &tre évalué, étant donné qu'il est difficile

du blé nermal.,

N

La productien totale est évaluée & 60 — 80,000 tennes.

de séparer le blé de ferce

2) En RFA, il existe encere de nembreuses distilleries agricoles qui présentent les

caractéristiques de l'intégration verticale.

Leur part de marché n'est pas cennue

et elle est, par censéquent, reprise sous la rubrique "Intégratien verticale par

contrat",
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3) I1 s'agit surtout d'ebligations statutaires dans le cadre des coepératives,
obligations qui sent largement respectées sur ce marché, contrairement

aux autres marchés agricoles, en raisen de 1l'absence d'autres débeuchés,
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Avant d'expliquer les différentes formes et le déveleppement inégal de
la concentration verticale; il importe denc avant tout de définir les im-~
perfections du marché. Le degré d'intégratien verticale est essentielle-

ment déterminé par la pression plus ou moins forte des facteurs suivants :

- Possibilités d'améliorer 1'efficacité de la production, de la commercia-
lisation et de la transformation par la création d'une offre suffisamment
importante et homogéne, adaptée aux besoins des partenaires de marché en

ce qui cencerne le lieu, le temps et la qualité de la productien.

— Possibilités de diminuer les risques inhérents & 1l'écoulement et & 1'ap-

provisiennement des partenaires de marché,

- Possibilités d'améliorer la pesition sur le marché,

12,1 Possibilités d'améliorer l'efficacité de la production et de la com-

mercialisation

La créatien d'une offre suffisamment impertante et homegéne de produits
agriceles, adaptée aux besoins des stades ultérieurs de la commercialisa-
tien est un des buts essentiels de la cencentration verticale. L'offre

peut présenter une hétérogénéité dans l'espace, le temps et la qualité,

On s'efferce d'améliorer 1'homogénéité des produits dans 1'esgpace par

la création de pdles de production. Cette polarisation permet d'abaisser
les colits de la collecte et est particuliérement importante pour les pro-
duits dont le transport est coliteux, tels que les volailles vivantes, les

oeufs, les pommes de terre et légumes industriels etc.

— L'amélieration de l'adaptation dans le temps de l'effre aux besoins des

partenaires de marché est particuliérement importante, lorsqu'il s'agit
de produits dont la censervation est limitée. Cette adaptation entralne
une diminution des frais et des pertes dus au stockage, une amélieratien
de la qualité du produit et une meilleure utilisation de la capacité de
1'entreprise de transformation. Une benne adaptation de 1'offre & la

demande est surteut indispensable pour les velailles, le bétail de
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boucherie, les légumes industriels, les betteraves sucriéres et les
pommes de terre h3tivesjelle l'est meins peur le blé, les autres

catégories de pommes de terre, les eeufs et le lait,

-~ I1 est de plus en plus nécessaire de créer une offre de qualité plus
homogéne. Il y a & cela deux raisens. La concentration croissante du
commerce de gros et de détail des denrées alimentaires a abouti & une
forte concentration de la demande de lots importants et homogénes., Par
ailleurs, le déveleppement éde la mécanisation des precédés de transforma-—
tion exige un produit de base homogéne, de maniére & ce que le processus
de transformation se déroule sans heurts. Ces deux raisons incitent les
partenaires de marché des agriculteurs a influer davantage sur la qualité
de l'offre. C'est le cas netamment pour les légumes et les pommes de
terre industriels, mais aussi en partie, pour le bétail de beucherie,
l'orge de brasserie, le blé de force et, dans une moindre mesure, pour

les autres céréales.,

L'initiative en ce qui concerne la créatien d'une offre plus homegéne
n'est pas due exclusivement aux entreprises de collecte et de transformation.
Certains producteurs s'effercent aussi spontanément d'atteindre ce but en
créant des groupements dans le sens herizontal. Beaucoup de groupements
de preducteurs de blé de force, de pommes de terre et de bétail en fent
leur objectif principal, sans toutefeis s'engager verticalement d'une ma-
niére plus étroite envers leurs partenaires de marché., S'ils réussissent
a4 offrir de cette maniére des produits d'une qualité supérieure & ceux de
leurs concurrents, ils peuvent ainsi retirer les avantages d'une offre plus

homogéne, éventuellement méme sans s'engager verticalement.

12. 2. Possibilités de réduire les risques inhérents & 1l'écoulement et

3 1'approvisionnement

Le second objectif important de l'intégration verticale est de réduire
les risques courus par les partenaires de marché en matiére d'écoulement
et d'approvisionnement. Alers que le modéle du marché parfait suppose

que les sujets économiques se trouvent en face d'un marché transparent et
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disposent de toutes les données nécessaires & l'organisation de leur acti-
vité, la réalité économique comporte une marge importante d'incertitudes;
1'incertitude quant aux prix futurs engendre un risque d'éceulement et
d'approvisionnement qui rend beaucoup plus difficile 1l'erganisation de la
production et du financement par les producteurs et les entreprises de

transfermation,

La volonté de réduire ces risques par des liens verticaux est d'autant
plus affirmée que ces risques sent élevés. La création de liens verticaux
dépend donc de 1l'ampleur du risque de commercialisation et des pessibilités

de réduire ce risque en s'engageant verticalement,

Pour le producteur et l'entreprise de iransformatien, le risque d'écou~

lement et d'approvisionnement est d'autant plus grand que

~ les variations imprévisibles de 1'effre, de la demande et des prix sent

impertantes;

- la preoduction nécessite une main-d'ceuvre et des capitaux considérables
et que la spécialisatien de la production et de la transfermation est

poussée.

En outre, le risque couru par le producteur de ne pouvoir éceuler sa
production est trés grand lorsqu'il y a peu de pessibilités de vente et de

transformation. Tel est le cas :

lorsque les pessibilités de consommation directe du preduit sent réduites;

lersqu'il n'est pas pessible de transfermer le produit & l'intérieur méme

de 1l'exploitation;

en cas de ferte concentration des entreprises cemmerciales ou des entre-

prises de transformation;

lorsque les preduits ne se pretent guére au stockage;
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- lorsque les colits de transport sont élevés (éloignement du marché) ou

lorsque les preduits sent difficilement transpertables.

Pour 1l'acheteur, le risque de ne pouvoir s'approvisionner est grand :

- lorsque les preoducteurs dispesent de nombreuses pessibilités de vente

et de transfermation;

- lersqu'ils disposent eux-mémes de peu de pessibilités d'approvisionnement
(lersque le produit de base ne se préte guére au transpert et au stockage

ou lersque le degré d'organisation des producteurs est élevé,

La répercussion de ces risques sur les divers marchés a été fenction
de leur intensité et de la possibilité plus ou moins grande de les réduire
par l'intégration verticale. Ainsi, par exemple, si le houblon est, dans
une grande mesure, cultivé sous contrat, c'est que les risques inhérents
aux prix sont élevés et qu'ils sont encore accrus du fait que cette culture
nécessite une main-d'oeuvre et des capitaux importants. Les mémes motifs
incitent les producteurs d'oeufs et de porcs & l'engrais, €loignés du
marché, & conclure des contrats "a fagon" (Lehmmastvertrige). A 1'opposé,
les preducteurs d'oeufs, de porcs et de pommes de terre gitués a proximité
du marché n'ont pas intérét & s'engager verticalement. En raison des
nombreuses possibilités de vente dont ils disposent (vente directe au
consommateur final, au détaillant et au boucher), le risque inhérent au
marché est faible, Il en est de méme pour les céréales, car 1l'erganisa-
tien du marché garantit la stabilité des prix et ces produits peuvent
facilement €ire steckés et transpertés. Fent exception, le blé de force
et 1l'orge de brasserie, dent les prix se situent & un niveau supérieur aux
prix d'intervention garantis par 1'Etat et qui peuvent, par conséquent,

présenter une marge de variation plus impertante,

Le fait que le risque inhérent & l'écoulement soit minime pour le pro-
ducteur ne gignifie pas toujours que le risque inhérent & 1l'apprevisionne-
ment est aussi minime pour l'acheteur. En particulier, lorsque les pro-
ducteurs disposent de nombreuses possibilités d'écoulement ou de transfer-

mation, l'approvisionnement en produits de base des entreprises de
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collecte et de transformation est trés incertain. Dans ce cas, les
acheteurs, contrairement aux producteurs, sont désireux de s'engager
verticalement., Les acheteurs sont alors obligés d'accorder des avan-—
tages contractuels supplémentaires, tels que crédits, services, etc,

& leurs fournisseurs de produits de base. Si cette solution est trop
coliteuse ou si les agriculteurs ne sont pas suffisamment disposés & con-
clure des contrats, l'entreprise chargée de la collecte et de la transfor-
mation peut se voir dans l'obligation de procéder & la création d'une en-
treprise intégrée et d'assurer elle-méme la preduction des produits de
base. On frouve des exemples en ce sens dans le secteur de la production
de porcs, de veaux et de volailles de consommation. Toutefois, ces en—
treprises se heurtent au fait que la preoduction agricole requiert beaucoup
de capitaux, ce qui, surtout pour la production du sol, empéche dans une
large mesure les entreprises de collecte et de transformation d'accéder

8 la production des produits de base,

12.3. Possibilités d'améliorer la pesition sur le marché,

Lorsque le nombre de possibilités d'écoulement et de transformation des
produits agriceles est réduit, la position des producteurs sur le marché
est généralement précaire., Cette situation précaire peut inciter, elle
aussi, les producteurs & nouer des liens verticaux., En principe, les
producteurs disposent de deux moyens pour améliorer leur position & 1'égard
des acheteurs : le premier moyen est la création de groupes de négociatien.
De tels groupes se sont surtout constitués sur le marché des légumes in—
dustriels et des poulets de chair et ils sont de plus en plus nombreux
sur le marché de l'orge de brasserie, des pommes de terre industrielles
et des porcs & l'engrais. La création de groupes de négociation est
nécessaire, car il n'est généralement pas possible d'améliorer la position
sur le marché en négociant individuellement les conditions du contrat.
Ltintégration verticale par contrat ne peut donc aboutir & une améliora-
tion de la position des producteurs sur le marché que lorsqu'elle s'accom-—

pagne d'une intégration horizontale.
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L'autre moyen d'améliorer la position sur le marché est d'accéder au
stade ultérieur de la commercialisation par la création de coopératives,
de sociétés agricoles de capitaux et de co-entreprises. Ce moyen a sur-
tout €té utilisé dans le domaine de la transformation du lait et du
sucre, de la fabrication de la fécule de pommes de terre et de la collecte
des céréales, ainsi que pour la commercialisation des oeufs, du bétail

de boucherie et des pommes de terre dans les régions éloignées du marché,

Toutefois, la seule existence, aux stades ultérieurs de la commercia-
lisation, d'entreprises axées sur la participation des producteurs ne
permet généralement pas de conclure & une intégration verticalé, "étant
denné que le simple fait de créer une telle entreprise ne s'accompagne
pas nécessairement d'une obligation de se lier par centrat et qu'il n'en
résulte donc pas obligatoirement une coordination de la programmatioen entre
la ce—entreprise et 1l'exploitation particuliéreul). On ne peut parler
d'intégration verticale que lorsque les rapperts entre la coopérative et
les membres, en ce qui concerne les livraisons, sont réglés en détail par

des contrats ou des obligations statutaires.

I] est donc aussi possible d'améliorer la position des producteurs

sur le marché par la création d'entreprises axées sur la participation

des producteurs, méme si cette création ne s'accompagne pas d'une intégra-
tien verticale.Si les cenditiens de concurrence sent peu satisfaisantes, il
suffit, en général, que les entreprises axées sur la participation des
producteurs rétablissent, de par leur existence, une concurrence valable.
Lorsque les enireprises axées sur la participation des producteurs neuent,
en plus, des liens verticaux plus étreits avec leurs membres, c'est en
premier lieu dans le but d'accroitre l'efficacité de la cemmercialisation
et de dimimuer les risques. La pesition des producteurs sur le marché
n'est améliorée qu'indirectement par une meilleure compétitivité de la

coopérative.

1) W. SCHOPEN : op.cite p. 23.
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Les entreprises axées sur la participation des producteurs et les
groupes de négociation sont particuliérement nombreux sur les marchés et
dans les régions ou les producteurs ne disposent que d'un nombre limité
de possibilités de ventie et dans lesquelles la concurrence risquait donc
de devenir insuffisante 1). A proximité du marché et pour les produits
pour lesquels il existe de nombreuses possibilités d'écoulement et de
transformation (ceufs, pommes de terre, bétail de boucherie), les entre-
prises axées sur la participation des producteurs et les groupes de négo-
ciation sont moins répandus. Le tableau 25 indique dans quelle mesure les
entreprises axées sur la participation des producteurs couvrent le marché
de la R.F.A.

1) cf. O. WIESE : Genossenschaftlicher und privater Landwarenhandel in der
Bundesrepublik Deutschland. Xarlsruhe 1968, p. 103 sq.
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TABLEAU 25

Pourcentage des marchés agricoles de vente et d'approvisionne-
ment couvert par les ceopératives et les autres entreprises

axée§ sur la participation des producteurs en RFA (1970/71/72).

Marchés de vente Pourcentage
Collecte des céréales 50
Pommes de terre 20 - 25 2)
Betteraves sucriéres 50 - 60 1)
Fiuits 16
Légumes 34
Vin 30
Ramassage du lait 80
Porcs
- Collecte 24 2)

- Approvisionnement du marché 29

— Abattages industriels 15

Bovins

~ Cellecte 22 2)

— Apprevisiennement du marché 23

- Abattages industriels 11

Qeufs T 2)

Poulets de chair 13

Marchés d'approvisionnement

Production d'aliments composgés 34 - 35

Achats d'aliments composés 60 - 65

Achats d'engrais 65

Achats de machines et d'outils 25

Achats de produits antiparasitaires T0

1) Seciétés agricoles de capitaux

2) Marchés présentant un peurcentage élevé de ventes directes aux consomma-—
teurs finals ou aux bouchers.

Remarque : Au total, les agriculteurs ont, en 1971/72, réalisé 46 % de leurs
ventes totales sur les marchés de vente et d'approvisionnement par
1'intermédiaire des coopératives (1962/63 : 40 %). Simultanément,
le pourcentage des achats par rappert au chiffre d'affaires total
des coopératives est passé de 36 % en 1960 & 45 %.
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12.4. Analyse simultanée des facteurs qui déterminent 1'intégration verticale

Comme 1'ont montré les points précédents, il existe toute une gamme de
facteurs qui faverisent ou entravent l'intégration verticale dans le domaine
de la commercialisation des preduits agriceles, Aprés aveir traité de chaque
facteur en particulier, il convient & présent d'examiner simultanément tous

les facteurs qui influencent 1lt'intégration verticale,

Von OPPEN (1) a proposé une interprétation intéressante de 1'intégration

verticale par contrat. Il a réuni dix critéres qui permettent de juger dans

quelle mesure les produits agricoles se prétent & un régime contractuel

(cf. schéma p. 127) et analysé dix produits. Pour chaque produit, il a établi
si les critéres favorisaient (influence positive) ou entravaient (influence
négative) le régime contractuel., Aucune valeur n'était attribuée lorsque le
critére n'exergait pas une influence déterminante, L'addition des influences
positives et négatives permettait de voir sommairement, de: - quelle mesure

-

chaque produit se prétait ou était réfractaire & un régime contractuel (2).

Bien que 1l'on puisse formuler des réserves & 1l'égard d'un tel procédé,
il a été possible de tirer quelques conclusions intéressantes : ainsi que
le montre le schéma en annexe, l'addition des points est largement positive
pour les légumes industriels, les volailles de consommation et le houblon.
Pour les légumes frais et les porcelets, les influences positives sont un
peu plus nombreuses que les autres. Pour les percs & 1l'engrais, les influences
positives et négatives s'équilibrent, alers que pour les oeufs, les influences
négativeg 1l'emportent déja sur les influences pesitives, C'est dans le do-
maine des pommes de terre de consommation et des céréales panifiables que l'on
rencontre le plus d'influences négatives, Ces denrées ne se prétent guére
4 un régime contractuel. Ces résultats sont largement confirmés par les

études qui ont été faites.

1) M. von OPPEN : Mdglichkeiten und Grenzen e.eeeeses. 0P.Cit. p. 139 sq.
2) Ibidem p. 140




*a1TeNn}oBIJuU00 uorionpoad sun e

14

uo[ss 88TJ089180 S8TO0J} ud Sitnpoad s Jarjsedog op juswelnes jouded epoylw 34180
sumwos ¥ Jns juawenbiun ques®eq o8 ue siTnpoasd S8 8JjUe 9439U SJJA] UOTIOUTISTP sun axtey ep oTqissod sed 9se,u TT ‘sprod sugu
oT snoj sed U0, U S8IIITIO S0 oanb 3o degsTTdurs juswesTi®IaI 9peooxd un 188 Tnb o0 ‘spafep ¢ ® SINETBA Op STIOYOP oUN UOTS

s9Toeadde 919 JuUC SOIILTJIO SIAGATP SO oanb guuop juvly

ZYT *°d *310°do ¢ NWJJO uoa °[ ¢ @0JINOg

ITING08I 9P (OTqTeJ fsuusfou fouueq) grrTqISSEd BT
*qa1npoad enbeyo anod SnUsLqO SBI}TIO SOP

*oAT1899U 185 Qumos BT anbSJIOT TBJIA 1858 9SJLAUT,T °59A9T9 180 aumos

®] onb suyd jueine,p o1exd £,8 Tt {eT[enjoBIju00 uUoTiompotd sun B 9134d o8 JTInpoxd o ‘eariTsod 980 SaIRYTJIO SOp ouwos ®] IS mn

*INOTBA SUNONB ~ BIUBUTWISGPP Sousn{yut,p sed »Alv = 9AT4B8IPU doUANTIUT mA+v = aaT3Ts0d eoueniyuy (@

91T9N0BILUOD

(9 -) ¢ -) (€+) (8 +) [(g+) (0 +) (0 +] (6+) (1+) (2-) ﬁo..npoﬂde,mm '] B opng1ady
a133uvay?

+) (=) | uekou uefow | ueLfon ) ) +) ) (+) 03330, T oP 23TAT3TI9dW0y*0T

uotreuIoJsuex) ®T Jed

(-) (=) (+) (+) ) (=) =) (+) (+) ) 8991Xe 9JANSO,p-uTRW 38 xXnejprde) 6
ue Low (+) (+) (+) (+) =) =) =) (+) (+) x1ad sep suoTsBNIONTL °Q
qw HoT1RUIOISUBIY
= uaLow =) (+) (+) usLow (+) (+) ue Lo (-) 2p 999T1TTqTSsod op oaquoy *),
| *8900JTP
-) =) (+) (+) =) (+) (+) (+) ) =) UOT}BUMWOSUOD 8P FITTATISSOd *9
) =) (-) uaLow " " uafou uafou -) =) UOT4BITTRWIOU 9P P1TTTQATSSOd *G
(=) uaLou =) (+) | uofou " A+v (+) " " pJodsuety op 21TTIqISSOd *V
(=) -) =) (+) (+) us Low (+) (+) us Lou uafow 23830038 op S31TTTATISSOd °*°€
*9To0TIZR
uotronpoad ap snsseooad o1 Jed
-) us Low (+) (+) (+) uafow (+) (+) (+) (+) iga31x0 euanso,p-utew 38 xXnejrde) *2
(=) usfou (+) (+) (+) uafow (=) (=) (+) =) uotjonpoxd op Taanjeu ambsSTY °T
ga1q | *1BWOSU0D otaeyo| sTBIZ uotyeu
w1yTURd| °p °oIJe] *18TMPUT | STBIF -noq ep| -—u9, THUOSUOO 9P
8T®¥9J9) | op Seumod| ueTqnoy soum3gT | seumIeT sutAOg] B 80J6d| S3TITRIOA |81 T90asd 8 3In8Q sexeqTap
xne1989a  S2TNPOId Xneutur  S1INpOId .

Aa BuRYOS )~ eTenjovJIjue0 uorzomposd op

894TTTqTISS80d Sop UOT}oUOJ ue S8oT00TIF® siinpoad op uoryeropddy

(=



- 123 -

Contrairement & l'intégration verticale par contrat, l'intégration verti-

tdle des entreprises, qui s'étend aussi & la production agricole, est rela-

. . . .1
tivement peu répandue. Les raisons en sont connues :

1, I1 y a une trés grande différence entre la taille optimale d'une entreprise
de transformation et celle d'une exploitation agricole. Pour pouvoir ex—
ploiter simultanément une entreprise qui lui permette de transformer ses
propres produits, un agriculteur doit disposer d'une grande surface culti-
vée et d'un cheptel important. Il semblerait gque la production agricele
d'un exploitant ne lui permette que rarement d'utiliser sa capacité au
maximum, Si, & 1l'opposé, une entreprise de transformation désire pro-
duire elle-méme ses produits de base, elle doit engager des capitaux
importants dans 1'agriculture, ce qui représente souvent un trés grand
risque. Si une telle possibilité existe, c'est dans la productioen ani-
male indépendante du sol, C'est donc dans ce domaine que 1l'on treuve
quelques exemples d'entreprises de transformation qui produisent elles-

mémes au moins une partie de leurs produits de base.

2. Le degré de spécialisation des exploitations agricoles est différent
de celui des entreprises de transformation. Dans le secteur agricole,
certaines considérations incitent toutefois les exploitants & diversifier
leur production., Seules les entreprises de transformation d'une certaine
taille ont intér8t & diversifier la leur. Ce n'est que dans la production
animale que le degré de spécialisation de l'exploitation agricole peut
@tre adapté & celui de 1l'entreprise de transformation. C'est pourquoi
1t'intégration verticale des entreprises se réalise tout d'abord dans le

le sectieur des produits de transformation d'origine animale.

l) cf. Oo STRECKER, G. ROLLER, A. SAFT, W.J. SCHUCH : op.cit. p. 32
G. SCHMITT : Einige Bemerkungen, op.cit. p. 346.
We. SCHOPEN : op.cit. pe. 19
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Les co-entreprises de producteurs ou les entreprises axées sur la par-

ticipation des producteurs et les entreprises privées situées en aval ne

sont pas non plus trés répandues., Les raisens en sent les suivantes :

1.

3.

4.

Si la concurrence est assurée au stade de la commercialisation situé
en amont ou en aval, le producteur et les enireprises situées en aval
n'ent plus intérét & s'engager vis & vis des entreprises situées i ce
stade de la commercialisation. Généralement, le capital disponible
est investi plus avantageusement dans 1'entreprise propre. Cela vaut
surtout pour les marchés de produits sur lesquels les producteurs disg-

posent d'un nombre suffisant de possibilités de vente,

La pénétration des stades de la commercialisation situés en amont ou en
aval présente d'autant plus d'attrait que la concurrence n'est pas suffi-
sante & ces stades. C'est le cas sur les marchés et dans les régions ol
existe un danger de formation de monopsones ou de monopoles régionaux.
Dans un tel cas, les deux parties s'efforceront cependant d'exploiter
l'entreprise en régie directe. Ce n'est que lorsque cela n'est pas
réalisable ou n'est pas possible pour des raisons de capitaux que les

parties manifestent un intér&t pour la création d'une ce-entreprise,

Pour que les parties collaborent au sein d'une co-entreprise, il est
indispensable que le conflit d'intér€ts résultant de la fixation des
prix de revient et de vente puisse €tre résolu, ce que la référence a
une cotation devrait permettre. Toutefois,, c'est sur ce point que des

difficultés surgirent souvent.

Dans de nombreux cas, les producteurs se demanderont si la création d'un
groupe de discussien ne leur apportera pas les mémes avantages que la

participation & une co-entreprise. Si tel est le cas, ils pourraient

épargner le capital qu'ils devraient investir dans la co-entreprise.

Si une co-entreprise est créée en dépit de ces obstacles, elle peut pré-

senter les m8mes avantages que l'intégration verticale par contrat,
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13, Effets de 1'intégration verticale

Aprés avoir examiné aux points précédents lec formes et 1'extension de
1'intégration verticale, ainsi que les facteurs qui la déterminent, il con-
vient pour terminer d'analyser les répercussions de l'intégration verticale
sur la situation des partenaires sur le marché. Malheureusement, il n'existe
presque pas d'études quantitatives sur ce probléme en RFA. Au point suivant,
neus nous limiterons donc pour l'essentiel & exploiter ce que la pratique

nous apprend et & tirer des conclusiens a pariir de la théorie,

Les effets de 1'intégration verticale doivent 8ire regroupés et expliqués
en quatre points. Il convient en effet de se demander dans quelle mesure

1'intégration verticale en agriculture influence :

1'efficacité de la production et de la commercialisation

la stabilité des marchés

la position des agriculteurs sur le marché

les revenus agricoles et les prix aux consommateurs,

13.1 Efficacité de la production et de la commercialisation

Ltefficacité de la production agricole peut 8tre influencée de diverses
maniéres par l'intégration verticale des partenaires sur le marché, Il

faut notamment souligner :
a) 1l'influence due & la spécialisation

b) 1l'influence due & 1'information,

Ad a) L'influence due & la spécialisation résulte du fait que les liens
verticaux favorisent généralement la spécialisation de la production agri-

cole,
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Inversément, il faut voir dans la spécialisation croissante une inci-
tation importante & l'intégration verticale; c'est-d-dire que les deux

phénoménes se conditionnent mutuellement,

Une enquéte de BESCH (1) montre dans quelle mesure 1‘'intégration
verticale peut favoriser la spécialisation : au cours de cette enqudte
effectuée auprés de 225 exploitations qui avaient noué des liens contrac-
tuels étroits pour la vente du bétail de bhoucherie et de 107 exploitations
choisies & titre comparatif et non liées par contrat, il est apparu qu'au
cours de la période de 1963 a 1967, 52 % des exploitations liées par contrat
et 23 % seulement des exploitations choisies & titre comparatif avaient
étendu leur production de porcs a l'engrais. Il n'est cependant pas certain
que l'on puisse généraliser cet exemple. Dans une enquéte menée paralléle-
ment & 1'étude précitée et portant sur les liens contractuels dans la pro-
duction des oeufs, il est apparu que la production contractuelle n'exergait
que peu d'influence sur la structure de 1'exploitation. Prés de 90 % des
producteurs interrogés ont déclaré qu'ils auraient agrandi leur élevage dansy
la méme proportion, méme si leurs ventes n'avaient pas été garanties par
contrat (2).

Ainsi que le montrent les deux exemples, l'intégration verticale n'a
pas nécessairement pour effet de spécialiser la production. Le degré dlex-
tension de la production centractuelle dépend, également dans une large
mesure des autresavantages que présente la production contractuelle, Dans
les exemples précités, leg producteurs ont retiré beaucoup plus d'avantages
des biens contractuels dans la vente de bétail de boucherie gque dans la vente
des oeufs,

1) M, BESCH : Spezielle Formen der Zusammenarbeit zwischen der Landwirtschaft

und ihren Marktpartnern. Beispiel Schlachtschweine,
Forschungsgesellschaft fliir Agrarpolitik und Agrarsoziologie
e.V. Bonn 1968, n°® 198, page 87.

Spezielle Formen der Zusammenarbeit zwischen der Landwirtschaft
und ihren Marktpartnern, Beispiel Eier, Forschungsgesellschaft
filr Agrarpolitik und Agrarsoziologie e.V. Bonn 1968, n°® 198
page 155.

2) W. MEYER
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By

On ne peut donc pas répondre de fagon générale & la questien de savoir
si le fait de garantir la vente par contrat aboutit & une spécialisation
de la production. Si tel était 1le cas, il devrait aussi en résulier géné-

ralement une ratienalisation de la production.

Ad b) La création d'accords verticaux s'accompagne généralement d'une orien-—
tation de la production gré@ce aux organisations de producteurs et & l'informa-
tien en matiere de technique de production. Cette orientation permet parfois
d'obtenir d'importants résultats du point de vue de la rationalisation.

Ainsi, Besch (1) fait remarquer dans 1'étude précitée que 80 % des produc—
teurs interrogés ont modifié l'alimentation de leur bétail aprés avoir con-
clu un contrat. De méme 80 % des producteurs liés par contrat croyaient
avoir obtenu de meilleurs résultats d'engraissement. En outre, la qualité
des porcs & l'engrais s'était nettement améliorée., Dans d'autres secteurs

d'exploitation, l'information devrait en principe avoir un méme effet.

Ltintégration verticale semble exercer une influence favorable impor-
tante sur l'efficacité du systéme de commercialisation. Il est probable
qu'elle influence favorablement les cofits de la collecte et de la transfor-
mation et qu'elle augmente l'efficience de 1l'entreprise de commercialisation
sur les marchés de vente, On ne dispose malheureusement pas d'études
quantitatives sur 1l'importance de cette rationalisation; toutefois, il est
évident que la fixation par conirat entre les partenaires du marché des dates
de livraisen et d'approvisionnement et la polarisation de la productien

aboutissent & une diminution des colits de stockage et de collecte.

Les colits de préparation et de transformation peuvent €ire réduits
gréce & l'approvisionnement contimu en produits de base, ce qui permeti une
meilleure utilisation de la capacité (par exemple, abattoirs de volailles,
centres d'emballage des oeufs, abattoirs d'expédition, fabriques de censer—

ves de 1égumes).

1) M, BESCH : op.cit. p. 66
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En outre, la preduction réguliere de variétés et de qualités homogénes
(par exemple : légumes industriels, pommes de terres indusirielles, blés
de mélange, etc) facilite le déroulement du precessus de transformation

et aboutit & une réduction des colits,

Enfin, 1'efficience des entreprises de commercialisation sur les marchés
de vente est renforcée par le fait qu'une meilleure coordination enire les
preducteurs et les distributeurs permet généralement d'améliorer 1l'offre du
point de vue de la quantité, de la qualité et des délais de livraisen.

Gréce & son efficience ainsi accrue, l'entreprise de commercialisation voit

augmenter sa capacité de vente, et par censéquent, son chiffres d'affaires.

13.2. Stabilité des marchés

On attend souvent des liens verticaux qui unissent les agriculteurs a
leurs partenaires de marché qu'ils stabilisent les marchés agricoles (1).
En général, cette prévision ne se réalise — pour amtant que des prix fixzes
aient été cenclus que peur la partie du marché liée par centrat. Sur le
marché libre, les fluctuations de prix sont inévitables. Certes, on attiri-
bue parfois & la marchandise sous contrat le pouvoir d'exercer une influence
déterminante sur les prix, car les prix pratiqués pour la marchandise sous
contrat peuvent 8tre pris & l'occasion comme premiére base de référence
pour la fixation des prix sur le marché libre (par exemple : houblon de bras-
serie, blé de mélange). Il convient toutefois de ne pas exagérer cette
influence, étant donné que les prix pratiqués sur le marché comme ceux
fixés par contrat, ne peuvent, du moins & long terme ni évoluer différem—

ment, ni s'éloigner du prix d'équilibre,

1) cf. M, v, OPPEN : Méglichkeiten und Grenzen der Anwendung vertraglicher
Regelungen beim Absatz landwirtschaftlicher Produkte.
Braunschweig-Vélkenrode 1968, page 147.
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La stabilisation des prix agricoles par l'intégration verticale n'ouvri-
ra probablement des perspectives intéressantes que si 1l'on réussit a adapter
1t'ensemble de 1l'offre & la demande probable. Les chances de réussite i cet

égard varient considérablement selon les marchés agricoles.

- Tout d'abord, il existe des difficultés d'adaptation pour les produits
pour lesquels le volume de 1'offre dépend dans une large mesure des condi-
tions atmosphériques et d'autres facteurs incontrdlables (par exemple, les
épidémies). Les variations imprévisibles de 1'offre doivent nécessairement

aboutir & des variations correspondantes de prix.

- En outre, le contr8le de l'offre par l'intégration verticale se heurte &
une résistance considérable lorsqu'il s'agit de produits pour lesquels il
existe plusieurs pessibilités de commercialisation (surtout les eeufs, les
porce de boucherie et les pommes de terre de consemmation). I1 ne sera
pas possible de réaliser une intégration verticale compléte de la preduc-
tion sans centrainte légale (par exemple : interdiction de la vente di-

reote).

— L'offre ne peut €tre parfaitement adaptée & la demande que lorsqu'il s'agit
de produits dont la commercialisation passe par un nombre relativement peu
élevé de lieux de transformation (par ex. pommes de terre industrielles ’
légumes industriels, betteraves sucriéres, lait, volaillesde consommation).
En raison des contrats (et aussi des interventions de 1'Etat dans le cas
du lait et des betteraves sucriéres), les fluctuations de prix sont peu
impertantes pour ces preduits. Il est vrai que les prix ne peuvent pas

s'écarter & long terme des prix d'équilibre,

La stabilisatien des marchés par l'intégration verticale ne peut donc

€tre réalisée que pour quelques produits,
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13.3. Positicn des agriculteurs sur le marché,

Si 1'on veut analyser de quelle maniére l'intégration verticale influence
la position des agriculteurs sur le marché, il faut tout d'abord établir quels
sont les facteurs qui déterminent cette position, bonne ou mauvaise. Lersqu'en
connalt la répense & cette question, on peut analyser 1l'influence de l‘'intégra-
tion verticale sur ces facteurs déterminants et juger de 1l'évolution de la pesi-

tion des agriculteurs sur le marché,

Le tableau 26 comporte six critéres qui influencent la position des agri-
culteurs sur le marché., Ils ont été subdivisés en 15 seus—critéres en tout.

Critéres et sous-critéres peuvent €tre commentés de la manidre suivante :

l. La position des agriculteurs sur le marché est d'autant meilleure que le
nombre de pessibilités de commercialisation est élevé,

Le nombre de possibilités de commercialisation crolt :

a) lorsque le produit peut &tre consommé directement (possibilité de la

vente directe);

b) lorsque la concentration des établissements et entreprises des acheteurs

est faible;
¢) lorsque les frais de transport et de stockage sont peu élevés;

d) lorsque des entreprises axées sur la participation des producteurs par-

ticipent au marché,

2. La position des agricultfeurs sur le marché est d'autant meilleure que le
nombre de possibilités d'approvisionnement des acheteurs est plus petit,

Le nembre des possibilités d'approvisiennement diminue :
a) lorsque les frais de transport et de stockage sont élevés;
b) lorsque la concentration des exploitations des producteurs est forte,

c) lorsque le degré d'organisation (intégration horizontale) des producteurs

est élevé,

3., La position des agriculteurs dans les discussions est d'autant plus forte
qu'ils disposent de plus de possibilités de production. Il est plus facile
de passer & une autre productions
a) lorsque le degré de spécialisation des producteurs est faible,

b) lorsque la production ne nécessite pas des capitaux élevés.
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4. La position des agriculteurs dans les discussions est d'autant plus forte
que les acheteurs disposent de moins de possibilités de production. I1 est

-

plus difficile pour les acheteurs de passer & une autre production.

a) lorsque le degré de spécialisation des acheteurs est élevé,

b) lorsque la transformation exige des capitaux élevés.

5 La position des agriculteurs dans les discussions est d'autant plus forte

a) que les conditions d'accés au marché au niveau des preducteurs sont
défaverables, et
b) que les conditions d'accés au marché au niveau des acheteurs sont

meilleures.

6. La pesition des agrieulteurs sur le marché est d'autant meilleure

a) que la transparence du marché des agriculteurs est plus grande et

b) que la transparence du marché des acheteurs est moins grande,

Le tableau 26 montre de quelle maniére 1l'intégration verticale influence
les différents critéres de la position sur le marché, Il y a des facteurs qui
exercent une influence positive sur la positien des agriculteurs sur le mar-

ché et d'autres qui ont une influence négative,

L'intégration verticale a une influence positive sur la position des

agriculteurs sur le marché pour les raisons suivantes :

- 1'intégration verticale favorise la concentration des exploitations agri-
coles (2b)

- En m@me temps, elle exerce une influence positive sur le degré d'organisa-
tion des producteurs; en effet, les liens verticaux renforcent généralement

la tendance & 1'intégration horizontale (2c¢).

- L'intégration verticale permet aux acheteurs de spécialiser davantage leur
productien et d'engager plus de capitaux, car elle diminue le risque d'ap-

provisionnement (4a, b).

— Au niveau des producteurs, les conditions d'accés au marché sont rendues
plus difficiles du fait que le lancement de la production n'est possible

que lorsque la vente est garantie par contrat. Par ailleurs, l'accés au
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marché peut 8tre également facilité par le fait que 1l'intégration verticale
améliore dans de nombreux cas (surtout lorsqu'il s'agit de produits de

transformation d'origine animale, les possibilités de financement (5a).

— L'intégration verticale a tout d'abord pour effet de diminuer la trans-
parence du marché des producteurs 1). La transparence du marché peut ce-
pendant 8tre améliorée lorsque l'intégration verticale entralne un renfor-
cement du niveau d'organisation horizontale des producteurs et 1l'élabora—

tion de contrats types accessibles & tous (6a).

A c6té des effets positifs sur la position des agriculteurs sur le

marché, 1'intégration verticale a aussi quelques effets négatifs :

- 1'intégration verticale permet aux producteurs de spécialiser davantage
leur production et d'investir plus de capitaux. Par conséquent, les
producteurs disposent de moins de possibilités de production et il peut

en résulter une plus grande dépendance vis-a-vis des acheteurs (3a, b).

- Au niveau des acheteurs aussi, les conditions d'accés au marché sont rendues
plus difficile lorsque la plupart des possibilités de vente du produit de

base sont fixées par contrat (5b).

On ne peut répondre d'une maniere générale a la question de savoir si
1'intégration verticale exerce une influence positive ou négative sur la
position des agriculteurs sur le marché et dans quelle mesure cette in-
fluence s'exerce. IEn général, l'influence positive sera prédominante
lorsque l'intégration verticale permet de renforcer le degré d'organisation
des producteurs et d'améliorer la transparence de leur marché. Tel est
le cas notamment pour l'intégration verticale dans la vente des légumes

industriels et des poulets de chair. Il en va de méme pour les efforts

1) cf. O. STRECKER, G. ROLLER, A. SAFT, W.H. SCHUCH : Die Landwirtschaft
und ihre Marktpartner. OP.cit. pe. 151 sq.

W. GROSSKOPF : Landwirtschaft und Erndhrungsindustrie - Entwicklung
der Wettbewerbsbeziehungen. Compte rendu de la 13& session de la
GeWiSoLa & Stuttgart-Hohenheim, p. 34.
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destinés & promouveir la culture contractuelle du houblon de brasserie,
Lorsque, par contre, l'intégration verticale n'a pas permis de renforcer
le degré d'organisation horizontale et la transparence du marché, la posi-
tion sur le marché a plutdt tendance & se détériorer. Ceci vaut surtout
pour certaines formes d'intégration verticale de la production des oeufs

et, en partie aussi pour la production des porcs.

13.4. Revenus agricoles et prix aux consommateurs

Les effets de 1l'intégration verticale évoqués plus haut doivent influencer
plus ou meins positivement le revenu des agriculteurs et les prix aux consom-

mateurs,

La rationalisation de la production profite en partie aux producteurs et
en partie aux consommateurs (prix moins élevés)., A la suite de 1'abaissement
des cofits de production, la fonction d'offre se déplace vers la droite, ce qui,
selon le degré d'élasticité de la demande par rapport au prix, se traduit
par une baisse plus ou moins forte des prix., Si la demande réagit de maniére
peu élastique, l'abaissement des colits de la production se traduit en grande
partie par une baisse des prix. 8Si, au contraire, la demande réagit avec
beaucoup d'élasticité, la baisse des prix est moins sensible et les produc-

teurs peuvent profiter davantage de 1l'abaissement des colits.

Cette théorie des prix est modifiée par le fait que généralement, une
partie seulement des producteurs agricoles nouent des liens verticaux et
améliorent ainsi 1'éfficacité de leur production. Le déplacement vers la
droite de la fonction d'offre agrégée du marché dans son ensemble est moins
prononcé et la baisse des prix est aussi moins forte., L'effet produit de

cette maniere — ceteris paribus - est le suivant :

- les agriculteurs qui ont rationalisé leur preoduction supportent une baisse
des prix, qui est cependant largement compensée par l'abaissement des colits.

Ils étendent par conséquent leur production,



- 135 -

— Les agriculteurs qui n'ont pas rationalisé leur production supportent eux
aussi une baisse des prix, qui n'est cependant pas compensée par un abais—

sement des colits. Ils limitent par conséquent leur production.

- Etant donné que la fonction d'offre agrégée se déplace vers la droite & la
suite de l'abaissement des colits, les consommateurs peuvent acquérir une

plus grande partie du marché & des prix meing élevés.

Dans 1l'ensemble, la rationalisation de la production est avantageuse
pour les consommateurs et pour les agriculteurs qui ont rationalisé leur
production; elle est désavantageuse pour les agriculteurs qui n'ent pris

aucune mesure de rationalisation.

La rationalisation aura un effeit identique sur la commercialisation.
Si 1'entreprise de commercialisation est aux mains d'une coopérative,
l'abaissement des colits de commercialisation profite aux producteurs groupés
au sein de la coopérative et aux consommateurs, de la méme maniére que 1l'a-
baissement des colits de production 1). Cela sera aussi vrai dans le cas
des entreprises privées de commercialisation dans la mesure ou la concurren-
ce les obligera & faire profiter les producteurs et les consommateurs des
avantages de la rationalisation. Cela ne sera pas tout & fait le cas, au
moins pour les entreprises rationalisées qui ont un avantage dans la concur-
rence qui leur permet de conserver comme "pioniers" une partie de la vente

que constitue 1'économie réalisée sur les cofits.

1) En pratique, les excédents d'une coopérative sont généralement utilisés
pour accroitre l'actif. Dans ce cas, les membres n'ont aucun accés di-
rect &4 1l'excédent réalisé, Toutefois, le capital de la coopérative
est renforcé.
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1)

des agriculteurs dans le secteur de la commercialisation, ainsi que les

Lt'étude précitée de Besch monire dans quelle mesure la pénétration
liens verticaux étroits et l'information en matiére de technique de produc-
tion peuvent contribuer & améliorer le revemu des agriculteurs concernés.
Alors que les producteurs sous contrat, de porcs de boucherie ont obtenu
pour l'année 1966 un prix de vente moyen de 373,3 DM par quintal (poids en
carcasse), les exploitations choisies & titre comparatif n'ont obtemu que
344,9 DM par quintal (poids en carcasse)., Ce prix nettement plus avantageux
accordé aux producteurs liés par contrat s'explique, d'une part, par la
qualité supérieure de la production, et d'autre part, par le fait que 1la
coopérative de vente redistribue aux exploitants qui en sont membres les
gains réalisés grace & la rationalisation 2). Cet avantage financier

n'est que peu affecté par la perte d'intér€ts due au fait que les coopéra-
teurs sont tenus de souscrire 100 DM de parts sociales non productrices
d'intéréts par unité de gros bétail livrés par an, L'étude ne dit pas dans
quelle mesure d'autres charges plus élevées viennent en déduction des béné-

fices supplémentaires.

Cet exemple ne peut naturellement pas Btre généralisé., Ainsi, dans

3)

1'étude paralléle réalisée par Meyer sur la production centractuelle des
oeufs, celui-ci a constaté que les producteurs sous contrat avaient, pour
1966, obtenu un prix moyen de 15,2 pfennig par oeuf-B, alors que les élevages
choisis & titre comparatif avaient obtenu, sans s'engager verticalement,

16,5 pfennig par oeuf., Cet avantage de prix, dont ont bénéficié les élevages
choisig & titre comparatif, devait €tre attribué & 1l'importance plus grande
des ventes directes (32 % pour les élevages choisis & titre comparatif et

32 % pour les élevages sous contrat). L'intégration verticale n'est pas
toujours de nature & améliorer le revemu des agriculteurs. Toutefois,
surtout lorsque les liens verticaux ont pour effet de rationaliser la pro-
duction, il faut s'attendre & ce que 1l'intégration verticale exerce une in-

fluence positive sur le revenu des agriculteurs.

1) M., BESCH : op.cit. p. 67

2) Ainsi que 1'a montré Besch dans une étude ultérieure, les avantages de
prix obtenus par les engraisseurs sous contrat représentaient surtout
un bénéfice de "pioniers" qui disparukau bout de quelques années.
Cf. M. Besch : Vertikale und horizontale Koordination als Instrumente
zur Anpassung des landwirtschaftlichen Angebots an die Anforderungen des
Lebensmittelmarktes in der Bundesrepublik Deutschland. Compte rendu de
la 13& session de la GeWiSoLa & Stuttgart-Hohenheim, P. 26

3) W. MEYER : op.cit p. 126, 153,
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