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INTRODUCTION GENERALE

La deuxieme partie du vingtieme siecle est le ténu@ transformations sans précédent au
sein des filieres agroalimentaires, qui ont touéhé fois les manieres de produire, de
distribuer, de consommer et de controler les ptsdagricoles (Lang, 2003). Parmi les
différents facteurs qui ont conduit & ces changésée développement des supermarthés
occupe un role majeur, tant dans les pays dévesoppe dans les pays émergénts

Or, dans les pays émergents, ces changementscoextéémement rapides et amenent a des
implications importantes sur les producteurs locetube développement rural de ces pays.

En effet, les stratégies de vente des supermasehéaractérisent par des approvisionnements
spécifiques (volume, qualité, régularité...) qui ilgpent que les acteurs des filieres locales
mettent en place des investissements adaptéseadegttande exigeante. Alors que dans les
pays émergents, la structuration de la productgicale est principalement caractérisée par
une majorité de petits producteurs familiaux dansdpacité de réaliser ces investissements,
les supermarchés tendent a s’approvisionner aupiermédiaires grossistes (Reardon et
al., 2004 ; Bienabe et al., 2007). La facon dordléant les grossistes traditionnels sur le
marché vers des grossistes spécialisés et dédiesnarchés modernes, et les modes de
coordination mis place par ces intermédiaires degat déterminants dans la rapidité de
modernisation des filieres et dans l'inclusion @nmes petits producteurs dans ces filieres

modernes de commercialisation.

De fait, 'analyse de I'essor des supermarchésmimplication sur les modes de distribution
et de production a fait I'objet d’'un grand nombe tdavaux de recherche en économie du
développement, ces dernieres années (Reardondsdder, 2002 ; Weatherspoon et Reardon,
2003 ; Hu et al, 2004 ; Dries et al., 2004 ; Codetral, 2004; Neven et Reardon, 2004 ;
Reardon et al, 2005). Ces travaux visent en pdigrca prévenir les instances publiques et la
recherche des effets provoqués par le développempiae des supermarchés, sur les acteurs
des filieres locales, souvent peu préparés a @gements.

! Nous nous référons dans cette thése au terme pnsarchés (ou grande distribution) tel qui ediséti
souvent dans la littérature en économie, pour désige maniére générale 'ensemble des magasan alé
petits supermarchés ou supérettes de 100 a%@dagrands hypermarchés de plus de 2500m

2 Selon la hiérarchisation des pays par la Banquedidte, les pays émergents sont des pays en d@estamt
a revenu intermédiaire
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Par ce travail de recherche, nous souhaitons égaternontribuer a une meilleure
compréhension des modes de coordination mis ee placles intermédiaires de marché dans
ces nouvelles sphéres économiques. Pour ce faies aiblons notre analyse sur le cas

particulier de commissionnaires intervenant auanivées marcheés de gros en Turquie.

Dans cette introduction générale, nous commencm@migrement par exposer brievement les
déterminants de I'expansion des supermarchés etingplication en termes de systémes
d’approvisionnement. Deuxiemement nous soulignangrbblématique spécifique aux pays
eémergents liée au réle des intermédiaires de madeing la mise en place de nouvelles
coordinations depuis la restructuration des maraugFealimentaires. Troisiemement, nous
pointons l'intérét particulier de notre recherctansl le contexte de la Turquie, marqué par
une forte intervention publique dans la régulatd@s marchés de gros des produits frais.
Quatriemement, nous exposons la méthodologie nmsglace pour cette recherche. Enfin,

cinquiemement, nous présentons le plan de la these.

1. Restructuration des marchés agroalimentaires danles pays émergents suite a I'essor

des supermarchés

1.1. De 'essor des supermarchés ...

Quelgue soit le pays considére, I'apparition dggesmnarchés est conduite en premier lieu par
des changements sociétaux et économiques de landenaimentaire, et notamment par
'augmentation des revenus, I'urbanisation, le dibgles femmes, la globalisation des médias
et I'impact publicitaire qui influencent la consoration de produits industrialisés (Reardon et
Timmer, 2007 ; Traill, 2006). Cependant, ces fad&® sont pas suffisants pour expliquer
I'expansion trés rapide des supermarchés dansalgs émergents. Alors que dans les pays
d’Europe de I'Ouest et d’Amérique du Nord, les sumpmchés se sont installés
progressivement (sur des pas de temps allant de&Dans), dans les pays émergents cette
installation s’est faite en une petite dizaine dées (Reardon et Hopkins, 2006). Outre
I'évolution de la demande alimentaire, d'autregdacs expliquent cette croissance rapide.
Ainsi, le mouvement d’installation des supermarchété encouragé dans les pays émergents
par la mise en place des politiques de libérabisaties marchés au courant des années 1990.
L’arrivée importante d’investissements directs igexs qui a suivi, a été le précurseur de leur

expansion. Ce phénomene est particulierement gigjilshnd on met en parallele les vagues de
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diffusion des supermarchés et les vagues de libatiain dans chacun de pays concernés
(Reardon et Hopkins, 2006). De plus, certains Etatggalement mis en place des politiques
encourageant l'installation et le développement sigzermarchés (Hu et al, 2004 ; Lee et
Reardon, 2005 ; Dries et Reardon, 260B)ans la plupart des cas, la multinationalisaten
chaines de distribution a été immédiatement sywiela consolidation du secteur, avec de
nombreux rachats de chaines nationales émergéReasion et Berdegué, 2002).

Enfin, la diffusion spatiale de la grande distribota l'intérieur de ces pays a profité de la
modernisation des systémes logistiques d’apprau@ment. Ces systemes, élaborés dans les
pays industrialisés au cours du temps, se sonhdégaau travers des pays et des filieres. lls
ont permis de réduire rapidement les colts et deumer la compétitivité par rapport aux
détaillants traditionnels. Les supermarchés, daagphays en développement, ne visent alors
pas seulement les consommateurs urbains mais égaldes consommateurs pauvres des

zones rurales au travers de formats hard discasupérettes.

Ainsi, la révolution des supermarchés est devenoe pbénoméne mondial. Jusqu’'a
aujourd’hui, le processus de « supermarketisatisiest établi selon trois vagues successives
de diffusion dans les pays en développement (Reaedial., 2003 ; Reardon et Hopkins,
2006).

« Entamée au début des années 1990, la premiere \dguysrocessus comprend
I’Amérique du Sud, I'Europe Centrale du Nord etdié de I'Est (excepté le Japon et
la Chine), ou les parts de marché de ces actewsepiade 5 a 10% au début des
années 1990, a 50 a 70% en 2004.

* La seconde vague de diffusion des supermarchés atans la deuxieme moitié des
années 1990, et concerne ’Amérique Centrale, dgs p’Afrique du Sud, I'Asie du
Sud-Est et I'Europe Centrale du Sud: les parts nilrché détenues par les
supermarchés y sont de I'ordre de 40 a 60% aujburd’

» Enfin la troisieme vague, amorcée a la fin des asnrl©90 et au début des années
2000 concerne I'Inde, la Chine et I'Europe de |'Hs#s parts de marché de la grande
distribution, datant de cette vague, atteignerdurdihui 20 a 25%, et augmentent tres

rapidement.

% Ces interventions publiques constituent une difiée majeure avec les pays industrialisés qui sepotot
employés a réguler et a codifier les pratiquescesrnouveaux marchés (Reardon et Hopkins, 200&inAdt
Chambolle, 2003). Dans les pays en. développemu@itjettif de' ces-politiques de « modernisation de |
distribution », est de réduire le secteur de l&ibistion informelle’ dont il est difficile de colbter des taxes et ou
les conditions de sécurité alimentaire sont pagoiblématiques (Reardon et Hopkins;;2006).
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Depuis plus recemment, les pays mediterranéens eelbanus comme la Tunisie et le Maroc,
les pays d’Afrique du Sud-Est et d’Asie du Sud, ra@issent également cet essor des
supermarchés, ce qui margue certainement I'émeegdhme quatrieme vague (Reardon et
Hopkins, 2006). L'importance de ces vagues suceesdaisse supposer que d’ici peu, les
supermarchés seront les acteurs dominants detfédign agroalimentaire dans le monde
(Traill, 2006).

Cependant, les parts de marché alimentaire totlessupermarchés masquent souvent les
différences entre les types de produits (Reardofireter, 2007). Par exemple, dans le
secteur des fruits et Iégumes frais, les partsalemé de la grande distribution sont nettement
moins élevées que la moyenne de leurs parts dengnalitnentaire totales (d’un tiers a deux
tiers des parts de marché alimentaire totalestdigl Ce secteur tend cependant a rattraper le
niveau des parts de marché alimentaire totalesdquas derniéres augmentent (Reardon et
Timmer 2007). Ces produits qui sont des produiéppél stratégiques pour les supermarchés
(Brousseau et Codron, 1998) représentent donc |lerhent un véritable enjeu pour ces

distributeurs modernes.

Figure 1: Parts de marché alimentaire de la grandedistribution en fonction de
différents pays(Jeannequin, 2005 ; Reardon et Timmer,2007 ;Sareiéeret al., 2007 ; Kog
et al., 2007 ; Natawidjaja et al., 20Q7)
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4 Les premiers produits (en part de marché) concepaésette distribution moderne sont les produiia

industriels (grace a I'économie d'échelle facileinedalisable sur ces produits) ; suivent les prisdaemi-

industrialisés (industrialisation faible, emballageet enfin les produits les plus modestement s dans
les supermarchés restent principalement les IégtnaiegReardon et Berdégué, 2006).
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1.2....a la réorganisation des coordinations danfliees

Les recherches réalisées sur le développementugesnsarchés soulignent les changements
gu’ils ont induit dans la coordination des actigitGu sein des filieres agroalimentaires
(Reardon et al., 2004En effet, pour répondre a la demande de leursocomsteurs, les
supermarchés recherchent:
» des volumes et de la régularité dans les appravisiments
* de la qualité et une gamme de produits
» des prix bas et des délais de paiement de plugieniss
Ces stratégies de vente impliquent alors des méthaghécifiques de coordination hors
marché pour leurs approvisionnements qui évoluert (figure 2):
» la centralisation des approvisionnements et I'aonélion logistique au travers
de centrales d’achat et de plateformes, qui peemiette réaliser des économies
d’échelle.
e la coordination a plus ou moins long terme avec patit nombre de
fournisseurs (grossistes spécialisés/dédiés ouuptears privilégiés), pour un
meilleur controle des échanges
* la mise en place et le contréle de standards pueégualité et de sécurité
alimentaire.
Ces stratégies se retrouvent dans la plupart diesre§ d’approvisionnement des
supermarchés, méme si les opérations ponctuellepuetment marchandes continuent
d’exister, guidées essentiellement par la rechedlnemeilleur prix et l'ajustement des

approvisionnements au marché (Brousseau et Cotio93).

® « Au travers d'accords de réciprocité commercidéelong terme, méme s'ils sont peu formalisés sés
caractérisent par une régularit¢ des volumes éélsangne constance dans la qualité des produits, une
négociation sur les gammes de produits et un celitsiage des prix. Dans le temps, I'accord peuedie plus
formel, et/ou devenir un contrat de production so(Bseau et Codron, 1998).
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Figure 2: Transformation des modes d’approvisionnerants dans les stades d’évolution
des marchéqd'aprés Reardon et al.,2004)

Stades d'évolution
des marchés 4
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Marchés

émergeants ; Gros§i§tes
g Gro_s_5|stes spécialisés
traditionnels

approvisionnant
Marchés des magasi

fragmentés individuels

Externalisation et
décentralisation

v

temps

Le développement des supermarchés est parfois pengume une opportunité pour les
producteurs nationaux, particulierement dans léeseaes fruits et Iégumes ou la proximité
apparait comme un facteur de qualité important p@draicheur des produits (Dries et al.,
2004f. Néanmoins, cette vision peut étre nuancée sasrcontextes et I'expansion des
supermarchés génere souvent des tensions impartartee les acteurs des filieres

agroalimentaires (Reardon et Timmer, 2007).

® Selon FAOSTAT, limportation de légumes par leygpan développement atteint & peine 1% en 2001. Ce
chiffre n'a pas changé depuis 20 ans (Reardonretier, 2007).
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2. Une problématique majeure dans la restructuratio des marchés des pays émergents:

guelles fonctions pour les intermédiaires de marchée produits frais?

De nombreux pays émergents ont d’ores et déja atrigede distribution moderne atteignant
50% des parts de marchés alimentaires. Ces paysdlamat vu s’installer rapidement des
grandes chaines de distribution étrangeres, déjarpmntes dans leur pays d'origine. Ce
processus « exogene » d’installation des supermgaraleu un impact d’autant plus fort que
les pays les accueillant (méme s’ils connaissaléjd une transition démographique) n’ont
pas vécu dans le méme temps les révolutions agsicol institutionnelles permettant

d’amortir les chocs organisationnels introduits @es acteurs.

2.1. La structure atomisée de la production dampdgs émergents

Pour étre intégrés dans la filiere de la grandeiligion et profiter de 'opportunité que ces
nouveaux débouchés peuvent générer, les acteulffigies locales doivent mettre en place
des investissements adaptés a cette demande driggaalité et volume régulier a moindre
codt) nécessitant d’avoir acces a un ensembleatdéogies, de capital financier, de capital
humain voire a s’organiser collectivement (Biénabal.,2007).

Or, a l'inverse de la restructuration aval de®fés qui est d’autant plus rapide que les Etats
se désengagent des marchés, la transformationcteusgroductif agricole est, quant a elle,
généralement dépendante de [lintervention publig8égltitz, 1989). Dans les pays
émergents, non seulement la modernisation de d¢algure encouragée par les Etats, au
travers de la révolution verte, n'a pas connu lesc&s escomptés, mais ceux-Ci, sous
linfluence des préconisations du Fonds Monétanterhational et de la Banque Mondiale,
ont méme eu tendance a se retirer des soutiensolagri(abandon des prix garantis, des
subventions aux crédits agricoles et aux intrantsDg nombreux pays €émergents se
caractérisent alors par un secteur agricole restai@ment atomisé, peu équipé et disposant
d'un accés trés limité aux services agricoles pehsables a la modernisation des
exploitations (crédit, assurance, formations...)i$E[1988 ; Sadoulet et de Janvry, 1995; Key
et Runsten, 1999). Par ailleurs, selon l'histoies ghays et les contextes, les organisations
paysannes sont parfois fragiles voire absentes ldacenstruction des filieres (Vorley et al.,

2007), ce qui tend a laisser le secteur produetif grganisé. La rapide restructuration aval du
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secteur agroalimentaire dans ces pays semble @diaire en parfait décalage avec le secteur

agricole amont encore majoritairement traditiohnel

Cet ensemble de caractéristiques du secteur agmcapplique tout particulierement dans le
cas des productions de fruits et légumes fraisaD&ge que les autres filieres de production,
les fruits et Ilégumes ont souvent été en margeyditsques de soutien agricole, y compris
pendant les périodes de forte intervention publdegannées 1970 et 1980 dans ces pays (Le
Lan, 1991 ; Natawidjaja et al., 2007). De plus,féate productivité de la terre de ces
productions attire tout particulierement les petiioducteurs familiaux. Le secteur de
production de cette filiere est donc particulieratr@omisé et peu modernisé.

En revanche, dans les filieres fruits et légumistda structuration des marchés de gros qui
a bénéficié de l'intervention publigue. Comme d@sspays développés, les Etats des pays
émergents ont investi dans la construction de $ak gros permettant le regroupement de
I'offre et une meilleure transparence des prixlsarmarchés. Si ces marchés restent souvent
administrés par les autorités publiques, leur foncement est libéralisé et les grossistes
peuvent y entrer et en sortir librement en conttépalu paiement d’'une taxe (Reardon et
Huang, 2008).

Dans la mesure ou il est colteux pour les supetrdarce mettre en place des contrats
formels directs avec les producteurs parce que -ceweprésentent des volumes de
production extrémement faibles, les marchés de gestent au centre des systémes

d’approvisionnement des marchés modernes.

2.2. Le rble des intermédiaires de marché pouc&a@u marché moderne des

produits frais

Alors que dans les pays émergents, la structuratden la production agricole est

principalement caractérisée par une majorité diespatoducteurs familiaux dans I'incapacité

de réaliser les investissements recherchés pasupsrmarchés, ces derniers tendent a
s’approvisionner auprés d’intermédiaires grossistapables d’identifier, de caractériser,

d’assurer la qualité et de regrouper l'offre (Biéaat al., 2007).

" En réalité il existe un certain nombre de gran@sploitations entrepreneuriales dans les pays en
développement, qui pourraient intéresser I'appromizement direct des supermarchés, mais cellesadient a
étre orientées vers le secteur de I'exportatiorriBbe et Rondot, 2004).
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En effet, I'intermédiation intervient comme un moy&e réaliser des économies d’échelle en
regroupant l'offre, et de réduire les incertitudes le marché en véhiculant I'information
(Spulber, 1999). Les intermédiaires peuvent étf&rénts en agriculture en fonction de
importance des codts physiques et des coltsalimétion sur le marché. Nous répertorions
dans la littérature trois grands types d'intermiaoia les coopératives, les grossistes (qui
achetent et revendent les produits) et les diftéréypes de courtiers ou commissionnaires
(qui facilitent la transaction sans prendre poseesdes produits échangBsiCes derniers
existent principalement dans les secteurs agriamldes colts d’information sont tres éleves
(Hackett, 1992). A l'inverse, les formes coopéragiet grossistes s’averent d’abord résoudre
des problemes de codts physiques de productioneetédolte (par des investissements
collectifs ou des services agricoles de proximite) post-récolte (assemblage et stockage) et
de transport (Hackett, 1992; Stockbridge, 2003)existence des différents types
intermédiaires de marché est également conditiopaédeur environnement institutionnel

(politique, idéologique, social ...).

Dans le contexte de la restructuration des marelgésoles, la littérature en économie du
développement fait état de I'émergence d’internmgeiaspécialisés/dédiés aux supermarchés
(souvent des acteurs individuels, parfois des aaipés) (Weatherspoon et al.,, 2003 ;
Reardon et Timmer, 2007). Ces intermédiaires, ceftent en place des coordinations hors
marché pour I'approvisionnement spécifique des snprchés, jouent également un réle de
proximité avec les producteurs en leur fournissded services de crédit, d’assurance, de
formation... (Dries et Swinnen, 2004 ; Berdegue et 2005 ; Reardon et Timmer, 2007).
Dans ce cas, l'intervention des intermédiaires el@vdonc un substitut aux défaillances des
marchés des services agricoles dans les pays amwerga maniere dont ces intermédiaires
coordonnent leurs échanges est donc déterminamig ldarapidité de modernisation des
filieres et dans l'intégration ou non des petitsducteurs locaux dans les filieres modernes de
commercialisation. Si la littérature pointe I'impemce de ces intermédiaires, les questions
concernant le role de ces intermédiaires, leurs emode coordination, ainsi que leur
implication dans le développement agricole des gaysrgents, restent encore nombreuses a

traiter.

8 Les agences de certification pourraient égalenstayiparenter a cette derniére forme d'intermédiaine
véhiculant I'information sur des standards de qédliizzeri, 1999).
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Dans cette thése, nous nous intéressons plus e a la nature de ces coordinations et
aux mécanismes contractuels mis en place par eeitiermédiaires sur le marché des fruits
et légumes fraidNous situons notre recherche en Turquie. La Turgtfiehe d’'une part une
croissance rapide des supermarchés face a un mnagndele traditionnel caractéristique des
pays émergents, et d’autre part la présence d’arie fégulation publique sur le marché,
beaucoup moins commune dans les pays émergentguieen fait un cas d'étude

particulierement intéressant.

3. La spécificité du cas turc : la forte régulatiordes marchés de gros des produits frais

Selon la définition de la Banque Mondiale, la Tuegest un pays en développement a revenu
intermédiairé. Avec un revenu par habitant relativement élev&2@9 USD), un taux
d’'urbanisation important (65% en 2004) et une owwer aux investissements directs
étrangers (21% du PIB), le pays n’a pas échappéssor rapide des supermarchés dans le
secteur de la distribution alimentaire. La Turgsé situe dans ce que nous avons désigné
comme étant la deuxiéme vague de diffusion desrswgrehés. La grande distribution
représente aujourd’hui en Turquie 45 a 50% desspietmarché alimentaire (USDA-Gain
Report, 2004) et devrait encore augmenter ses. fiz@fgendant, les parts de marché des fruits
et légumes frais dans la grande distribution neéssmtent que 15 a 20%, alors que ces
produits sont un enjeu majeur pour les supermaraes un pays ou la consommation de
ces produits représente presque 20% du budget rafimee des ménages (elle représente
environ 10% dans les pays développés).

Par ailleurs, le secteur agricole joue encore imaénsidérable dans I'économie nationale : il
participe a hauteur de 13% au PIB et occupe 7 anslide personnes soit 30% de la
population active. L’activité agricole reste majamiement a caractere familial et est
fortement atomisée, notamment dans I'horticultutela grande majorité des producteurs
(90%) disposent de moins d’un hectare de cultuoy@RNetherlands Embassy, 2004).

Cette situation de décalage entre un secteur agalucturé et un secteur amont atomise,
commune aux pays émergents, laisse penser gu'equi€uégalement, l'intermédiation a

potentiellement un réle a jouer pour rassembl@rdaluction dispersée, offrir aux agriculteurs

° Avec un PIB de 635 milliard de dollars US (en Bade Pouvoir d’Achat), la Turquie se situe au 1&&ang
mondial (selon les données du FMI, 2005). Cepenkiamortance de la population (69,5 millions d'li@mts
en 2005) relativise le volume du PIB. En PIB pae téa Turquie n'occupe plus que le 69 éme rarigcoélle
mondiale avec 9 120 dollars US (PPA) par habitant.

20



des services agricoles nécessaires a la modeomsdés exploitations, et éventuellement

répondre aux attentes spécifiques des supermarchés.

Néanmoins, la Turquie présente des caractéeresfisp@si par rapport a d'autres pays

emergents du fait de la forte intervention publigaes la régulation des marchés des produits
frais. Nous nous intéresserons particulieremerd eéglementation par la loi des halles de
1995 qui impose aux producteurs de faire trantans productions par des halles de gros en
les confiant a des commissionnaires établis patat,Eet qui se chargent de vendre les

produits aux détaillants pour le compte des prazlust

C’est donc autour de ce cas particulier d’interragdn (les commissionnaires) que nous
développons notre questionnement sur les modesodalination mis en place par les
intermédiaires dans la restructuration des filigr@sles supermarchés.

Nous souhaitons comprendre, entre autres, si iabbn de passer par un commissionnaire
peut influencer différemment le processus de spgaimn sur les marchés de gros qui
semble se mettre en place dans un certain nomipayde

Pour cela, nous étudions, d'une part le®canismes contractuels qui incitent les
commissionnaires a réaliser des investissements sgigues pour répondre a la demande
des supermarchéset ceux que les commissionnaires mettent en placeyp inciter, a leur
tour, leurs fournisseurs a moderniser leur producton. D’autre part,nous analysons la
forme de gouvernance des commissionnaires, en rigp@@nt a des formes coopératives
(exempts de la loi des halles de 1995), et noudi@tales opportunités et contraintes pour
les producteurs de ces différentes formes de gouwvence dans le contexte de

restructuration rapide des marchés.

Notre problématique est donc issue de questionsirigngs. Cependant, ces questions
renvoient également a des questionnements thésrgue nous développons dans la suite de
ce travail. Pour répondre a cette problématiquesnoaus appuyons sur les théories des
contrats dans le champ de la Nouvelle Economigtutisinnelle qui tiennent compte des
environnements institutionnels et organisationnelss caractéristiques de la transaction
(incertitude, fréquence de la transaction et smp#éf des actifs) et des asymétries
d’'information entre les parties. Or, il existe ddsmaines encore peu explorés par ces
théories, notamment pour expliquer certains ménassd’exécution de contrats informels en
environnement incertain mais également pour abatdenaniere comparative les formes de

gouvernance coexistantes a un moment donné danséore environnement institutionnel.
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De récentes contributions dans cette littératuneb$ent cependant ouvrir de nouvelles pistes
d’analyse, et c’est en s’appuyant sur ces nouvegports théorigues que nous souhaitons
contribuer également a une réflexion théorigue dette thése.

4. Méthodologie de la recherche

Cette these fait suite & un premier travail de estie réalisé dans 'UMR MOISA (Coudel,
2003; Codron, 2004) dans le cadre du projet Eum@®ponic¥’, qui a permis de poser un
premier état des lieux du développement des supehnés en Turquie et de leurs systemes
d’approvisionnement. Dans cette these, nous avbomsicde recentrer la problématique sur
les impacts qu’ont eu les supermarchés sur leésdgide production. Grace a l'intérét de cette
problématique dans un environnement fortement égulus avons pu intégrer le programme
de recherche internationRegoverning Marketsen partenariat avec l'université d’Antalya.
Ce programme, créé autour d’'un large consortiumsttutions de recherche du Sud et du
Nord'* a pour objectif d'analyser la concentration craige des industriels et de la
distribution moderne dans le secteur agroalimemtdes pays émergents et d'étudier ses
impacts et implications sur les ménages rurauxiélren 2004, par une premiére phase
exploratoire exposant I'état des lieux du développet des supermarchés dans différents
pays, ce programme s’est prolongé par une secdmate e recherche sur deux ans (2005-
2007), a laquelle nous avons participé.

Comme dans de nombreux travaux réalisés dans yssgpadéveloppement, nous avons fait
face aux problemes de rareté des données formélies part, et aux difficultés de collecte

des données, d'autre part. Une premiére phaserexpile a été réalisée par la mise en place
d’'un grand nombre d’enquétes qualitatives avecdwdfits acteurs des filieres de fruits et
légumes frais. Les résultats de cette premiere epltbes recherche ont conduit a une

réorientation du sujet initial qui portait alorscixsivement sur les coopératives de vente. En
effet, aprés ces enquétes il s'est avéré que lzeplas coopératives, bien gu’intéressante,
restait encore trop modeste dans la restructuratl&anmarchés. Nous avons alors réorienté

notre sujet de recherche sur la question plus @entie I'intermédiation en Turquie, et laissé

19 Ce projet avait pour objectif d'étudier les coiudis économiques et institutionnelles pour I'adopties
cultures de légumes hydroponiques de haute qumditées producteurs en Turquie et au Maroc, aveegard
spécifique sur les modes de gouvernance a trosani: le systéme de production, la filiere desam et la
filiere de commercialisation des Iégumes pour lecimé national et I'exportatiomww.ecoponics.de

1 www.regoverningmarkets.org
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une place prépondérante aux commissionnaires,depécatives apparaissant comme une
organisation alternative a ce systeme. Une noupélise d’enquétes qualitatives a ensuite été
réalisée afin de faire émerger les questions qeemides modes de coordination amont et
aval mis en ceuvre par les intermédiaires depuisvée des supermarchés. A ce niveau, nous
avons élaboré des hypotheses et construit unee gfiinalyse a partir de la littérature
théorique. Celles-ci ont ensuite pu étre testéasega des séries d’enquétes qualitatives par
entretiens semi-dirigés et d’enquétes quantitafpesjuestionnaires fermés

Les enquétes qualitatives ont été réalisées dimette aupres de producteurs agricoles, de
commissionnaires, de représentants des supermardegshalles, des coopératives et de
magasins d’intrants mais également de représentlssinstances politiques (Tableau 1).
Elles se sont déroulées sur neuf mois entre mab® 20 décembre 2006. Les enquétes
guantitatives aupres des producteurs et des conomissres ont été réalisées ensuite sur trois

mois a partir de janvier 2007.

Tableau 1 : Enquétes qualitatives et quantitatives2alisées en Turquie.

Prod- | Commiss- Super- Mag. Dir. Instances
) ) Coop. i} N Autres | TOTAL
ucteurs | ionnaires Marchés | Intrants | halles | politiques
Enquétes
o 39 54 44 6 11 15 11 4 184
gualitatives
Enquétes
o 400* 205 605
quantitatives

* réalisées en collaboration avec l'université dtalya.

5. Plan de la thése

Cette thése est organisée en deux parties.

La premiére partie expose les motivations empiriques et théoriquesceldravail de
recherche.

Le chapitre 1 présente les éléments de contexte de la recherop&ique, propres a la
restructuration des filieres en Turquie. Nous gmans I'impact de la loi des halles de 1995

au travers de la place majeure qu’elle conferecammissionnaires a statut public dans la

12 bour éviter certains biais liés a des différencegibduits et-de_production, hous n'avons enquée&les
acteurs de la filiere de commercialisation de fadte; principale production horticole en Turquigi, présente
des caractéristiques de forte'périssabilité etatartiel élevé de segmentation horizontale sundi.
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structuration des marchés de gros des produits fimius exposons ensuite nos questions de
recherche empiriques, issues de ce cas patrticulier.

Le chapitre 2 apporte les fondements théoriques de la Nouvelm&mie Institutionnelle,

et notamment des théories des contrats utiles e ratalyse et définit les concepts
employés dans la suite du travail. Nous y exposwise motivation théorique en nous
appuyant sur des contributions théoriques récemaygarues dans la littérature, que nous
utilisons pour suggérer des hypothéses et une grdinalyse a nos questions de recherche.

La seconde partieteste les hypotheses formulées a la fin de la epgtécédente : le
développement des résultats de chaque questi@therche donne lieu a trois chapitres.

Le chapitre 3 analyse les arrangements institutionnels mis eacepl par les
commissionnaires pour répondre aux nouvelles egggles supermarchés et notamment
les mécanismes de contrdle et d’exécution nécesspour la spécialisation de ces acteurs
au travers de contrats informels. Pour cela, noostses amenés a explorer la littérature des
modeles théoriques mettant en évidence I'hypotdesséquentialité des décisions comme
solution au risque de hold-up en environnementriage Nous présentons ensuite I'objet
des pratiques spécifiques des commissionnaires Ipsiwsupermarchés dans le contexte de
notre étude de cas. Enfin nous testons I'hypotldeseéquentialité des décisions dans un
modele économétrique.

Le chapitre 4 examine les pratiques des contrats-liés des conunissres avec les
producteurs permettant : d’'une part, I'accés adicgour les producteurs, nécessaire a la
modernisation des systémes de production des fetitégumes frais ; et d’autre part, le
contrdle et I'exécution des termes de I'échange pEsicommissionnaires notamment pour
répondre a la demande spécifique des supermarBlo@s. cela, nous identifions dans la
littérature les défaillances de marchés ayant &éguent cours dans les pays en
développement qui justifient I'existence des cdstt@s. Dans un second temps, nous
spécifions notre étude de cas dans le contextedturnarché des fruits et Iégumes frais, et
les termes des contrats-liés tripartites avec ahému s’y développent. Dans un troisieme
temps, nous présentons des résultats statistigeemefiant d’identifier les éléments
explicatifs de la mise en place des contrats-ligmitites par les commissionnaires et
développons un modéle économétrique testant leactéaistiques des producteurs

déterminantes du type de contrat-lié qui leur esp@sé par le commissionnaire.
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Enfin, le chapitre 5 compare les propriétés transactionnelles des cesimninaires et des
coopératives, deux formes alternatives d’intermtéahiaqui s’offrent aux producteurs en
Turquie pour la mise en marché des produits et pauvalorisation des productions
différenciées. On s’interroge également sur la démpntarité ou substituabilité de ces
formes pour les petits producteurs de fruits etihégs frais. Pour cela, nous proposons une
breve revue de la littérature sur les formes d'mtadiation. Nous construisons ensuite un
cadre d’analyse comparatif que nous appliquongtade des formes d’intermédiation en

Turquie sur le marché des fruits et léegumes frais.

En conclusion générale nous revenons sur les résultats exposés dans ttette et
développons une discussion autour de leurs lingitedes perspectives de recherche gu'ils
induisent. Nous ouvrons également une amorce dexi@h sur les implications de cette
recherche tant pour les acteurs privés que pouadesiurs publics face a la restructuration

rapide des marchés.
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PREMIERE PARTIE — POSITIONNEMENT EMPIRIQUE ET
THEORIQUE DE LA RECHERCHE
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INTRODUCTION

Dans cette partie, nous présentons les motivaBamgriques puis théoriques de cette thése.
Aprés avoir décrit I'objet empirique de notre reaie, nous utilisons les outils de la
littérature économique pour formuler des hypothésesconstituer une grille d’analyse
conceptuelle en fonction de nos questions. Cellesitt ensuite testées dans le cadre de notre

objet d’étude, dans la seconde partie de cettethés

Le chapitre 1 décrit les transformations intervendans la filiere des fruits et légumes frais
en Turquie : d’'une part l'arrivée croissante degtande distribution et les enjeux qu’elle
implique pour le secteur des fruits et léegumessfedi d’autre part, I'attrait de I'horticulture
pour de nombreux petits producteurs traditionnelistgpuvent dans cette culture une forte
productivité de la terre.

Ces transformations de la filiere sont caractépuss des pays émergents. Elles nous améenent
a la problématique générale concernant l'internmiéxdianécessaire a la rencontre et
'adéquation entre le secteur amont majoritaireniemitionnel et le secteur aval modernisé.
En revanche dans le cas turc, I'intervention déakans la structuration de I'intermédiation,
modifie quelque peu cette problématique. En effiet, loi de 1995 imposant les
commissionnaires des halles comme systeme domuantintermédiation des fruits et
légumes (quelques exceptions existent cependam)impact majeur sur la structuration de
la filiere. Nous explicitons le statut juridiquerpeulier du commissionnaire et la spécificité
de la loi turque qui encadre cet agent, afin deumisaisir le réle qu’il occupe dans
I'intermédiation de marché. Ces éléments nous amiéneomprendre de quelle maniére il est
engagé dans les coordinations amont et aval af amss conduit aux questions de recherche

gue nous souhaitons approfondir dans cette these.

Le chapitre 2 présente le cadre théorique de lavdllmiEconomie Institutionnelle que nous

utilisons pour répondre a notre problématique. teper objectif consiste a présenter les
fondements des théories néo-institutionnelles @$ phrticulierement de la théorie des colts
de transaction et de la théorie de I'agence. Noedams en lumiére le fait que ces théories
des contrats se sont développées autour des predbléeim défaillance de marché et de

comportement opportuniste des agents économiqumssiels cas d’information imparfaite. Or
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ces problemes sont a la base de nombreuses dé8ocdé coordinations des acteurs dans les
contextes des pays émergents. Nous pensons quécérds développements des théories de
contrats suggerent des pistes d’'analyse pertinat#tes la compréhension des pratiques et
mécanismes contractuels informels en environnenres@rtain. Ainsi nous terminons ce
chapitre en repositionnant les questions empirica@sarues dans le chapitre 1 dans une
perspective théorique et nous proposons les hypeshque nous testons dans la seconde
partie de cette thése.

Si le questionnement de cette these part avantltontobjet empirique, nous entendons aussi
contribuer par ce travail de recherche a l'apprdiesement de nouvelles approches

théoriques utiles dans notre cas d’étude.
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CHAPITRE 1 RESTRUCTURATION DU MARCHE DES FRUITS ET
LEGUMES FRAIS EN TURQUIE ET LE ROLE DES
COMMISSIONNAIRES A STATUT PUBLIC

1. Introduction

La Turquie n'a pas échappé a la restructuratiordeagde la distribution alimentaire par les
supermarchés. Ce phénomene est apparu au milieandégs 1990 avec l'arrivée massive
des investissements directs étrangers, suite aliiqgpes de libéralisation du pays. Les
supermarchés détiennent aujourd’hui plus de 45%pdes de marché alimentaire du pays.
Selon toutes attentes, ces parts devraient encgmenter, notamment dans le secteur des
fruits et Iégumes frais qui est encore relativenieitle (15% a 20%) bien qu’il soit la base de
I'alimentation turque.

La Turquie présente cependant une particularités darrestructuration de marché par ces
acteurs modernes. Un des caracteres majeurs dsttéa intervention publique dans la
régulation des marchés. En effet, ce sont les iagquubliques qui ont d’abord été a 'origine
de I'émergence de la grande distribution et cetativement tot; et depuis une dizaine
d’années, I'Etat structure et encadre fortememhdéeché de gros des produits frais. Ceci est
déterminant dans les modes d’approvisionnemensulesrmarchés.

Nous centrons notre étude sur la filiere des freiteegumes frais ou l'intervention publique
est particulierement marquante, méme si ce seestyrarfois percu comme marginal dans la
filiere des supermarch®s Ces produits, qui ont la particularité d’étreespeu différenciés
(contrairement a des produits industriels) et ashgquotidiennement par les consommateurs
(du fait de leur périssabilité), sont souvent canés aux marcheés traditionnels de rue ou aux
magasins primeurs spécialisés. Pourtant, ces psodant un secteur stratégique pour les
supermarchés et leurs parts de marché dans laegdistdbution tendent a rattraper le niveau
des parts de marché alimentaire totales quandezegdes augmentent (Reardon et Timmer,
2007). De plus, la Turquie compte parmi les premigroducteurs et consommateurs au

monde de fruits et léegumes frais, ce qui fait dsesteur, un secteur de prédilection pour les

13 Selon les études empiriques, les parts de supengsmconcernant les produits frais sont toujouts phsses
gue les parts de marché alimentaires totales deateur de distribution (de un tiers a deux tietsrsles pays et
le niveau de développement des supermarchés) (@&eatdimmer, 2007).
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grandes surfaces du pays. Or, depuis 1995 en ®jrgoe loi impose que tous les produits
frais transitent par des halles de grd@®optanci hali) et soient confiés a des agents
commissionnairesklomisyoncy en charge de vendre les produits aux détaillaots le
compte des producteurs. Cette situation partiailter I'intervention publique dans la filiere
des produits frais, constitue un cas d'étude issaet pour analyser les modes de
coordination hors marché nécessaires en vu de dépania demande spécifique grandissante
des supermarchés.

Ce chapitre vise a présenter dans le détail lavamdn empirique de cette these : nous
décrivons les éléments de contexte qui ont marguéestructuration de la distribution
alimentaire et le marché des fruits et légumess fran Turquie. Nous résumons les

caractéristiques chiffrées de ce contexte darabledu 2.
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Tableau 2 : Caractéristiques générales de la Turqai

Indicateurs généraux de développement

PIB (PPA) en 2005 : 635 milliard $ US.

PIB (PPA) par habitant en 2005 : 9 120 $ US.

Population en 2005 : 69 500 000 d’habitants

Taux d’'urbanisation en 2004: 65,8 %

Taux de participation des femmes a la force deatt§2003): 60%

Caractéristiques de I'agriculture

Part de l'agriculture dans le PIB (2004): 13%

Part de l'agriculture dans la population activ@%3

Nombre d’exploitations agricoles : 3 millions

Moyenne de surfaces cultivées par exploitation {20® ha

Caractéristiques des supermarchés

Parts de marché alimentaire des supermarchés (289%)50%

Parts de marché des fruits et Iégumes frais desigpchés (2005): 15 % a 20%
Caractéristiques du secteur des fruits et légumes

Nombre d’exploitations concernés par la productieriruits et légumes frais : environ 750 000
Surface cultivée de fruits et Iégumes frais palaigtion : 90% des exploitations ont moins de 1 h
Production nationale de légumes et de fruits : lHoms de tonnes et 24 millions de tonnes
Importations de fruits et Iégumes frais: 11% (sutrtsananes, kiwi et pommes)

Part des fruits et Iégumes frais dans I'exportatibo (mais 56% des exportations agricoles)

Carte 1 : Carte géographique de la Turquie indiquanles grandes villes du paygsource:
The World factbook. CIA, 2007)
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2. L'essor des supermarchés en Turquie

2.1. Périodisation de I'installation des supermésch

Les supermarchés sont aujourd’hui des acteurs donsirdans la distribution alimentaire en
Turquie. Si leur croissance a été exponentielle dm®ieres années, leur installation est

relativement ancienne et s’est diffusée par phsisesessives.

La grande distribution est d’abord apparue sousplilsion des autorités publiques au cours
des années 1950, lorsque les grandes villes conaieemca rencontrer des problemes
d’approvisionnement alimentaire. Le premier magési été installé en 1954 & Istanbul
(Carte 1) a linitiative de la municipalité avantétle repris en partenariat avédigros
Suiss&. De la méme maniér&ima A.S, une enseigne parapublique s'est établie & Ankara
la capitale, peu aprés. Durant les années 196€atI'& continué a promouvoir la grande
distribution alimentaire en favorisant la créatid® coopératives de consommateurs par les

municipalités ou I'administration publigtfe

Suite aux années 1960 et 1970 marquées par l'entton de I'Etat dans I'économie
nationale, les années 1980 témoignent d’'un tourvenst la libéralisation de I'économie et la
promotion du secteur privé. C'est a cette époquelguwéritable essor des supermarchés est
visible, avec la multiplication des petits et moyemagasins de détails (100 & 1006 m
proches des consommateurs urbains a haut revemnsdhl et Sirtioglu, 2001) et de grands
supermarchés a la périphérie des villes, visantdesommateurs motorisés (Coudel, 2003).
Ce mouvement a été incité par de véritables chaagesndans la demande urbaine. En effet,

I'urbanisation accrue a partir des années 197Gccroissement des revertinnoncant

l'arrivée des voitures individuelles et la possesste réfrigérateurs dans les ménages, et

14 Au départ sous le nom @&imerbank

15 Migros est ensuite devenu une enseigne nationale en k9ggueKog, un des plus grands conglomérats de
Turquie, a racheté les parts Megros Suisse

18A titre d’exemple, I'armée a établi la chaine dstidbution,Ordu Pazarj et la municipalité d’lzmir a fondé la
coopérative de consommatéitansasen 1973

7 Le taux d'urbanisation est passé de 29% en 19%8,8% en 2007, au travers de vagues d’exode rural
successives (TUIK, 2007).

18 es revenus par téte ont été multiplié par 3 et®0 et 1980 ; et par 8 entre 1970 et 2004. \eme par téte

en 2004 atteint 4172 $ et 7736 $ PPP (SEID4).

32



enfin la participation croissante des femmes adeef de travalf, sont des facteurs

déterminants de I'achat en supermarchés (Reardbimeter, 2007).

Dans les années 1990, la diffusion des supermarsbégénéralise avec l'arriveée des
investissements directs étrangers. Les négociaponsnt sur les accords de douane avec
'Union Européenne, finalisées en 1996, ont eetedfimulé I'installation des distributeurs
modernes européens, tels que Métro en 1991 etf@arren 1993, qui s’associent avec des
chaines nationales. L’arrivée des chaines étramgepar ailleurs incité dans le méme temps
la croissance et I'extension des chaines de digimib nationales. Entre 1994 et 2000, le
niveau des chiffres d’'affaires de ces commercaaufabond de 35% poussé en premier lieu
par les grands supermarchés et hypermarchés (Tab|&€s5DA-GAIN report, 2001).

Tableau 3 : Evolution des chiffres d’affaires des@eurs de la distribution dans le
secteur alimentaire(USDA-GAIN report, 2001)

En milliard de Ta}ux de
dollars 1994 1996 1998 1999 2000 2004% croissance
1994-2000
Marchéet | 4,49 | 159 13 12,6 12,3 10,5 5%
épiceries
Petits
supermarchés 2,6 2,7 3 3,4 3,9 54 50%
(400- 1000 m2)
Grands
supermarchgs (?t 0.9 15 29 4 46 66 1%
hypermarchés (>
1000 m2)
Autres o
(Discount) 0.7 1.8 19 2 2,2 2,5 214%
TOTAL 17 19 21 22 23 25 3506

*estimations

Cependant, la crise économique de 2001 marque ninrecoup dans ce développement. Elle
fait chuter de 10% ce marché (Coudel, 2003), ménhe Secteur des magasins discount en
sort renforc®. Cette crise aura également pour effet de raldigirivée des capitaux
étrangers, retardant alors les processus de cdasoh qui suivent généralement la
multinationalisation de la grande distribution. 303, la Turquie compte plus de 50 chaines

et la part cumulée des trois plus importants digtaurs ne représente que 8% du marché de

19 En 2003, la participation des femmes 2 la force @il a atteint 60% (Coudel, 2003).

% Les chiffres des magasins discount.rattrapent ateux des ‘autres supermarchés, avec erStidiliale
discount deMigros, etBIM, compagnie turque crée en1995 avec le suppamdinr, de banques américaines et
saoudiennes (Coudel, 2003).
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détail alimentaire (Mission économique, 2003 ; USBAiIn report, 2004). C’est seulement
courant 2005 que le mouvement de concentrationedtegr commenceCarrefour en co-
propriétéavec Sabanci(conglomérat turc) rachete la chaine de distrilouGima, et Migros
fait 'acquisition des supermarchd@ansa (Kobifinans, 2005} La part cumulée des trois
premiers distributeurs atteint alors 12,2%. La Tigqgentame donc le processus de

consolidation qui a déja lieu dans les pays confpp@sg/Annexe 1).

Notons qu’en Turquie, la précocité d’installatioesdchaines nationales ainsi que l'arrivée
fébrile de la concurrence étrangere, ont permissacbaines turques de rester dominantes sur
le marché national (Tableau?%)et méme d’adopter d'ores et déja des stratégiapansion

a linternationat®.

Tableau 4 : Principales caractéristiques des 5 plugrands distributeurs en Turquie

en2005(USDA-GAIN report, 2001 ; Mission économique, 20B8net Retail, mars 2006)

Enseignes Origine  du| Date Type de| Nombre | Total de | Part de
capital d’installation | magasins de vente* marché
magasins | (millions | (%)
en 2005 | de $ US)
Migros Turk | Turque 1956 Hypermarchés,1 122 2004 5,0 %
supermarchés et
discount.
Carrefour.SA | Turque & 1993 Hypermarchés,| 454 1430 4,1%
Francais supermarchés et
discount.
BIM Turque & 1995 Magasins 1200 1248 3,1%
Etats-Unis discount
&Saoudien
Metro Group | Allemand 1991 Cashand carry 25 1 8)0((2,7%
Yimpas Turque ? Hypermarchésg, 55 930 (e) 2,3%
supermarchés
Top 5 2 856 6 709 16,2%
Autres 34 146 82,2%
enseignes
TOTAL 41 185 100 %

* les montants des ventes réalisées sont issusitdssinternet des enseignes.
(e) : estimation

2L A l'automne 2005Migros demeure le groupe leader du secteur avec un ehififfaire estimé a plus de 2
milliards de dollars US Carrefour, avec un chiffre d'affaire de 1,5 milliard de dol US est devenu le
challenger avant le hard discoliM et le cash & carriMetro (Kobifinans, 2005).
2 | e constat est similaire dans certains secteurd'idéustrie agroalimentaire, ol la libéralisatiates
investissements n'a pas ébranlé la domination dédsstries nationales installées depuis 40 ans equiel
(Fitzpatrick et Akgungor, 2005).
% Migros s'est installé dés 1997 en Azerbaidjan sous le deRamstore puis au Kazakhstan, en Russie et en
Bulgarie.Gimaa investit, pour sa part, en Roumanie puis eniRuss
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Aujourd’hui les supermarchés en Turquie représeémMé&d a 50% des parts de marchés
alimentaires (Tableau 5, Mission économique, 20083bord mis en place au niveau des
grandes villes (Istanbul : plus de 13 millions ditants; Ankara et Izmir: plus de 3
millions d’habitant ; Bursa, Antalya, Mersin et Awa: plus de 600 000 habitants), les
supermarchés sont aujourd’hui établis dans towewvilles moyennes et sur I'ensemble du
territoire®®, diversifiant leur formats et visant toutes leasskes de revenus de consommateurs.
Tout laisse a penser que ces parts de marchésatgweacore augmenter dans les prochaines
annees : l'entrée des investissements directs garans’'accélére avec la stabilisation
economique du pays; et la démographie de la Turcawec pratiguement 70 millions
d’habitants et un taux de croissance démographilgu@lus de 1% par an, représente un
marché trés important pour les produits alimens&ir&elon le rapport de Kearney (2004), la
Turquie reste parmi les pays avec une incertittmm@mique importante, malgré cela son
fort potentiel de marché la place parmi les mardeésplus attractifs pour l'investissement

des supermarchés (figure 3).

Tableau 5 : Evolution des parts de marché alimentat en Turquie entre 1994 et 2004
(USDA-GAIN report, 2001 ;2004 ; Mission economig@003 ; Codron et al., 2004)

1994 1999 2000 2001 2002 2004

Marché et 79% 52,3 % 50,1 % 42,9 % 416% |50 % a
épiceries 55%
primeurs
(moins  de
50m?)

Epiceries 17,4 % 15,1 % 14,7 % 13,6 %
(moins  de
100m2)

Distribution | 21% 30,3 % 34.8 % 42.4 % 44.8 % 45 3 50%
moderne

2 Avec une exception notable pour I'Est du paysubeap plus enclavé et dont les revenus par habstmt
relativement faibles (Codron et al., 2004).

%5 | es consommateurs turcs dépensent encore entre(@&d%one urbaine) et 40% (en zone rurale) de leur
revenus dans l'alimentation, les boissons et ladq81S consumer data 2004). De plus, 27% de lalptipn a
moins de 15 ans et cette jeune population tend@peovisionner de plus en plus dans les supernmsrehé&ant

les codes de modes alimentaires occidentaux
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Figure 3: Attractivité des marchés émergents pourds supermarchégKearney, 2004)

La taille des cercles indique approximativemertgifle des ventes alimentaires dans les pays. bésnpiels de
marchés sont basés sur les scores d'attractiviggrdarchés, de saturation des marchés et du tengpsldtion.
Les risques sont basés sur la stabilité économigsepays.
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2.2. Le segment prometteur des fruits et Iégunaas ffans la grande distribution

La pénétration des supermarchés dans la distribitiimnentaire dépend des catégories de
produits. Ainsi dans tous les pays ou la grandeildigion est devenue dominante, le secteur
des fruits et légumes dans les supermarchés nesedrait par rapport aux autres produits, ne
dépassant pas 20% des parts de marchés du seCesurproduits sont principalement
échangés sur les marchés traditionnels. En Turtps@azaar marchés traditionnels de rue,
organisés une fois par semaine par quartier, rddsamencore plus de 50% des parts de
marchés des fruits et IégumsPour les consommateurs turcs, la fraicheur dedufis, la
facilité d’acces et des prix bas restent les @#&eterminants pour ces achats.

Alors que les fruits et légumes frais sont la bdsd’alimentation turque, représentant 20%
des dépenses alimentaires des ménages et respeuiivé00kg et 230kg consommeés par

personne par an (Saunier-Nebioglu, 26Q0es supermarchés voient dans ce secteur un réel

% 30% des parts de marchés des fruits et légumiesstrat détenues par les épiceries primeues)ay et autres
petits magasins généralisteakkal(moins de 100m?).

27 Soit 330 kg au total par personne par an (cdsehisont certainement sous-estimés car ils nengre pas en
compte les productions d’autoconsommation). A titte comparaison les consommateurs francais en
consomment 180 kg par personne par an.
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enjeu. Ces derniers s’efforcent donc aujourd’haittder les consommateurs en offrant des
services en termes de volumes réguliers, de gamamprabtluits et variétés, de qualité et

d’homogénéité des produits et parfois d’emball&es exigences de vente requiérent donc
la mise en place de pratiques spécifiques de tlieshballage post-récolte, mais également

des compétences sur la production en terme demendede planification et de variétés.

Si ces exigences nécessitent un réel changemestl’daprovisionnement des filieres, elles
peuvent également constituer des opportunités tiesvele vente pour les producteurs
locaux. En effet, les supermarchés tendent a L&pmonner sur le marché local car la
proximité diminue les colts logistiques mainterarftaicheur des produits périssables (Dries
et al.,, 2004). D’autre part, la Turquie, exportatagricole net notamment pour les fruits et
légume$® présente des avantages comparatifs en termewdiaction horticole. En effet, les
dispositions naturelles de la Turquie permetteqréaduction d’une large gamme de produits
maraichers et fruitiers, tout au long de I'années kchaines de supermarchés développent
donc des stratégies d’approvisionnement nationdeésEont généralement des centrales
d’achats réparties dans les différentes réegiondymtoices qui se complétent dans la diversité
des produits et pour les calendriers de produclies. standards de qualité établis par ces
supermarchés sont relativement simples dans larmegules consommateurs ne sont pas
encore tres sensibles a des criteres plus éladerégialité (notamment qualité sanitaire...).
Ainsi, les standards privés des supermarchés com@neé généralement trois a cing
catégories de classification basées avant toutlasuaille, la couleur, la consistance et
I'apparencé’ (Codron et al., 2004).

Comme dans de nombreux pays, il est tres rare ggieahtrats formels soient établis dans ce

secteur. En effet, pour résoudre les contentieag, dontrats formels font appel a des

% | a Turquie autosuffisante en matiére agricole dégan surplus pour I'exportation évalué a 11,2%lade
production agricole (Sous secrétariat aux affagteangeres, 2004) dont 50% sont représentés péinules et
[égumes (FAOSTAT, 2004). Ainsi, la Turquie se posihe comme le troisieme plus gros exportateurrdiesf

et léegumes au monde apres les Etats-Unis et I'UBimopéenne.

29 Codron et al (2004) différencient les standardsemniplace selon les enseignes de supermarchésrguid

et les différents modes d’approvisionnement dedifé&rents supermarchés : Kipa-Tesco tend a metirplace
des standards de qualité plus élaborés au traver$a dvente de produits biologiques et la volonté de
commercialiser des produits certifies EUREPGAP urpoela, ils mettent en place des contrats avec les
producteurs. Migros et Metro ont des centralesigiloution bien établies dans les halles de geszbnes de
production avec des chaines de tri et d’emballags. autres enseignes tendent progressivement stadian
également dans ces halles.

Nous considérons ici I'approvisionnement de la deadistribution comme homogéne, dans la mesuresu |
standards spécifiques sont peu développés etreipal objectif des centrales de supermarchésvesit &out de
mettre en place des relations de long terme av@dolgrnisseurs dans les halles de gros, afin dhibien
approvisionnement régulier sur un ensemble de gandmeroduits.
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dispositifs juridiques longs a mobiliser, colteuxseuvent peu fiables dans le contexte des
pays en développement. Aussi Il'adoption d’engagésneimformels prévoyant des
mécanismes de sanction endogene est souvent pigsatd dans un secteur ou la fréquence

des échanges est tres élevée.

Dans le contexte turc, la coordination des cerdralachat avec les producteurs présente
cependant quelques difficultés, d’'une part parce lqustructuration du secteur agricole est
fortement atomisée et d’autre part, parce que leciiéades produits frais fait I'objet de
réglementations strictes. Les deux prochaines @ectde ce chapitre présentent ces deux
caractéristiques propres a la filiere des fruit@gumes frais en Turquie.

3. Le secteur atomisé de la production agricole efurquie

3.1. L’absence de restructuration agraire

L’agriculture en Turquie détient encore a I'heuctualle une place majeure dans I'économie
nationale, méme si son importance a fortement déepuis les années 1980, passant de 22%
du PIB & 13% en 2004. De plus, malgré un exodd ruessif entre 1975 et 2080 qui a
inversé les rapports entre population urbaine euladion rurale, la place de la population
agricole dans I'emploi reste encore considérablagriculture tient en effet un réle de
tampon par rapport au chémage : elle emploie envirmillions de personnes, soit 30% de la
population active (Commission Européenne, 20045, 2004). Cependant cette agriculture

reste majoritairement informelle et a vocation dessstance ou de semi-subsistance.

L’accroissement démographique et le morcellemest tderes ont été responsables d’'une
baisse de la productivité agricole en Turgti®skam et al., 2004). Le recensement agricole
de 2001 enregistrait 3 millions d’exploitationsstigenéralement a caractere familial, petites et
fragmentées (Oskam et al., 2004). La moyenne dacgicultivée par exploitation en 2001

est d’environ 6 h¥ et autour de 65% des exploitations disposent dasrde 5 hectares de

%0 La population rurale passe de 61,5% en 1975 #8422004.

3L Pour tenter de résorber ce probléme croissahj Bur I'héritage a été amendée en 2001 et prépiseles
terres et exploitations agricoles ne peuvent pites @divisées en dessous du niveau spécifique quti foernir
des revenus suffisants a une famille de quatreopees.

32 Cela représente environ un tiers de la taille mogede surface cultivée (19 ha) en Europe en 2000.
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terré®. Pour toutes ces raisons, les cultures a fortelystévité de la terre sont trés

recherchées par les producteurs en Turquie.

Par alilleurs, I'absence de cadastre adéquat, et dentitres de propriété pour un grand
nombre d’agriculteurs, interdit le bon fonctionnemealu marché foncier. Ceci entraine
également I'absence de garanties permettant aits pgriculteurs d’accéder a des services
d’assurance ou de crédit bancaire. L'ensemble ageshés de services agricoles restent donc
défaillants dans les zones rurales (Cakmak et Kagha 2002), ce qui ralentit fortement la

modernisation des exploitations.

L’Etat avait pourtant préalablement tenté de sdutenmodernisation de l'agriculture en
subventionnant les crédits et les achats d'intraddépendant, suite a la crise économique de
2001 et au renforcement du plan d’ajustement stractjui a suivi, toutes les aides publiques
ont été fortement réduites voire supprimées.

Pour ce qui concerne le marché des intrants, ledupteurs achétent actuellement des
produits a des prix trés élevés sur un marché plusnoins oligopolistique détenu par
quelques usines d'intrafif{méme si les revendeurs locaux sont nombreux léansllages).
Néanmoins, les prix élevés ne sont pas seulemené aette structuration du marché. Aprés
la crise économique de 2001, les colts de produdiiatrants des usines locales, largement
dépendantes de I'importation pour certains élémeatfabrication, ont fortement augmenté.
L’augmentation des prix a été telle qu'elle a fetiuter de 25% la demande nationale en
intrants (Lundell et al., 2004).

Pour ce qui concerne le secteur bancaire agridalebanque agricoleZ{raat Bank
dépendante du trésor public jusqu’en 2002, a longgeété la seule banque a fournir du crédit
agricole en Turquie. Jusqu’'a la réforme des palégagricoles de 2001, cette banque était
également utilisée comme intermédiaire financieurples politiques de subventions du
gouvernement. Depuis 2002, avec la privatisatiogatte banque, quelques banques privées

se sont jointes a cette derniere pour fournir dédits a I'agriculture, avec des taux d’intérét

33 Cependant les plus petites exploitations en ta#lesont pas nécessairement les exploitations destartce.
En effet, la plupart de ces exploitations produisks légumes, ceux-ci étant cultivés sur 0,2 actane (Royal
Netherlands Embassy, 2004) et peuvent fournir éesnus agricoles élevés a I'hectare. De plus,ars tie ces
petites exploitations ont acces a des systemesgdtion (Cakmak, 2004) apportant une productititéticole

plus importante.

3 En effet la production de fertilisants est détesaalement par 7 entreprises (toutes de capitaas)tuEn

revanche concernant la production de pesticidemalehé est beaucoup plus concurrentiel avec 1tt6peises
(dont 5 ont des capitaux étrangers) (Fitzpatricklgtungor, 2005).
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intéressants dans la mesure ou les clients peutésér leur titre de propriété d’exploitation
comme garantie. Ce marché reste donc restreing &@entaine catégorie d’agriculteurs.

Par ailleurs, la banque agricole accorde égalenehpréts préférentiels aux coopératives de
credit agricole (CCA). Ces coopératives sont teggandues en Turquie. Elles délivrent des
credits aux petits producteurs avec des exigenc&ssnmportantes en terme de garantie que
les banques. Cependant 80% des préts sont fourmiatere et plus généralement en engrais.
En fait, c’est le secteur informel du crédit quindoe : on estime que deux tiers des
exploitants utilisent des crédits informels, saifpees des intermédiaires de marché, soit
aupres des agriculteurs riches, soit encore auggesusuriers dans les villages. Quand les
crédits ne sont pas insérés dans des contratkss;a-dire relatifs a la vente des produits
agricoles, les taux d'intérét sont généralementipitfs.

L’agriculture reste donc peu modernisée et fraggenites organisations paysannes ne sont
pas non plus des vecteurs de la modernisation da dencentration de l'offre. S’il existe
bien un mouvement coopératif ancien en Turfuigelui-ci est aujourd’hui peu influent dans
le secteur agricole. Les politiques de libéralmatdes années 1980 ont marqué un fort
ralentissement de ce mouvement avec la réductiastique des soutiens agricoles. Hormis
les grandes coopératives d’Etat qui sont progressdnt réformées et privatisées depuis
guelques années, les autres coopératives villageaie développement sont fortement
délaissées par les agriculteurs. Ainsi, le monde&alg en Turquie est aujourd’hui trés peu
organisé. Récemment, le gouvernement a relancéagpuai a la structuration du monde
agricole au travers d’'une loi (loi 5200 du 19 j@004) permettant de créer des Unions de
Producteurs Agricoles (UPA). Ces unions, concumdes modeéles européens, ont vocation
a promouvoir la qualité et la commercialisationrdjpproduit ou d’'un groupe de produits a
I'échelle des provinces. Au moment de nos enquéésdisées fin 2005, ces unions étaient

encore en phase de constitution et ne menaienhawmiion concréete.

35 S fr i . } .
Le mouvement coopératif a été créé des la mise lace pde la République Turque, notamment sous
linfluence de Kemal Attatiirk qui a mis en ceuvres ldifférentes |égislations régulant ces organisatio
(Ozdemir, 2005). Les coopératives du secteur algridatent également de cette période et comprenkien
coopératives de développement rural autonomes eblgpératives de vente et de crédit gérées pat.'Burant
les années 1960, le mouvement prend de I'ampleiamroent parce que ces structures sont utiliséebgiat
pour le soutien aux prix de nombreux produits adeis (& I'exception des produits frais a cette qut)
(Ozdemir, 2005).
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3.2. La production de fruits et Iégumes: une opporé pour de nombreux

producteurs

Selon les derniéres données disponibles, la Turmi@uit 14 millions de tonnes de fruits et
24 millions de tonnes de légumes (TUIK, 2003). Bk le premier producteur mondial
d’abricots, de cerises et de citrons, le seconccalecombres et de piments et enfin le
troisieme de tomates et d’oranges. Pourtant, ménes $ruits et légumes frais représentent
56% des exportations agricoles de la Turquie, gpsréations ne représentent que 5% de la
production du pays (Mission économique, 2003). €laffres soulignent I'importance de la
consommation nationale pour ces produits.

Dans un contexte agricole fragmenté, I'activitéticofe qui présente une forte productivité
de la terre, est effectivement devenue une oppitgtyrour de nombreux agriculteurs.
Néanmoins, du fait des exigences climatiques depomductions, I'activité ne concerne que
guelques régions trés spécialisées se répartissarles cotes égéenne et méditerranéenne
(Carte 2). Si on prend I'exemple des tomates, laglamplus important produit en Turquie,
59% des producteurs sont situés dans la régiontengdiéenne, 17% dans la région d’'Egée
et 10% dans la région de Marmara (Tozanli et 8052. Les caractéristiques agronomiques et
climatiques variées de ces régions cotiéres pezmtetpar ailleurs, la réalisation de divers
systemes de productions (productions plein champous serres) qui se complétent pour

produire tout au long de I'année.

Carte 2 : Les principales zones de production de tiits et légumes en Turquigsource du
fond de carte : The World factbook, CIA, 2007)
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L’engouement pour I'horticulture est égalementdiéx réformes agricoles de 1999 qui ont
supprimé les politiques de soutien des prix agegosur de nombreux produits (tabac,
céreales, coton, fruits secs...). Le soutien des praintenait artificiellement un grand
nombre de systemes de production de cultures de d&diées a I'exportation. Suite a ces
réformes, les fruits et Iégumes avec un fort pagéde revenu a I’hectare mais n’ayant jamais
bénéficié de soutien de prix, se sont révélés @étre alternative intéressante pour de
nombreux petits producteurs, qui ont alors abanédes autres cultures ne bénéficiant plus
des subventions. La conversion des systemes deqirad a été par ailleurs encouragée par
I'Etat au travers de crédits subventionnés powhkd de serres, méme si finalement peu de
producteurs ont bénéficié de ces aifles

Face a des conditions différenciées d’acces arla & aux difféerents services agricoles, on
observe une forte segmentation des producteurgbled.

Les producteurs se différencient premierement ewtion de la destination de vente des

productions, soit en frais soit pour I'industfie

Concernant la production en frais, la productioh répartie sur toutes les régions citées
précédemment. Il existe une segmentation forteeahdux types de producteurs: la grande
majorité des producteurs (90%) disposent de 0,8ehterre en moyenne en production sous
serre ou de 1 ha en moyenne en production pleimyghalors qu’'une minorité de producteurs

(10%) disposent d’exploitations allant jusqu’a 10 de production sous serres (Chambre du

commerce et de I'industrie d’Antalya, 2004).

Pour s’approvisionner en produits frais, les supeamés préferent en général se fournir
aupres des gros producteurs qui ont la capacitéuteir de volumes importants, réguliers, et
de haute qualité (Weatherspoon et Reardon, 2008periziant, en Turquie les grandes

exploitations sont principalement orientées verggdbrtation pour des raisons économiques et

36 g réalité, les serres ne représentent qu'a péifie de la surface de production maraichére, et neecnent
pas plus de 5,5% des producteurs de fruits et légudD 300 d’exploitations contre 736 000 d’'expaldéns de
fruits et Iégumes en Turquie). De plus la plupas derres utilisées sont des serres plastiquegotudnels
(75%) et ont des rendements nettement moins bomseux des serres en verre qui présentent paurailttes
colts d'investissement beaucoup plus élevés (Cramtibrcommerce et de I'industrie d’Antalya, 2004).

3" par exemple, pour la tomate, premiére productioraioaére en Turquie, 20% de la production est veradu
une soixantaine d’'industries agroalimentaires pr&se sur le territoire (Engindeniz, 2007). Ce uirde vente
est fortement régionalisé, 40% de la productiomodeates industrielles provient de la région de BiBalikesir
(Region 1, carte 2). Dans cette région, les praust cultivent les tomates en plein-champ et pesgéen
moyenne 4 ha. Ce circuit de vente est égalemeantigaisé par des approvisionnements contractug¥%, des
ventes sont réalisées au travers des contrat§@weriture d’intrants (Fitzpatrick et Akgungor, 200
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fiscale$®. En effet, 'exportation peut présenter des prxgément supérieurs au prix
nationaux a certaines périodes de I'année (paieuhent dans le cas des exportations a
destination des pays de I'Europe de I'Ouest) oumpérde vendre de grandes quantités
(particulierement dans le cas des exportationsséindggion des pays de I'Europe de I'Est et
Centrale). D’autre part, depuis le milieu des asn&880, le secteur de I'exportation a
bénéficié d’exemptions de taxes, et de subventonsrédit (Tozanli, 1989).

Les principaux fournisseurs du marché nationalraeitsf et Iégumes frais restent donc avant

tout les nombreuses petites exploitations agricoles

Les centrales d’achat des supermarchés sont @insamtes de s’'approvisionner en produits
non standardisés et hétérogénes aupres de nombpmiges exploitations agricoles. Pour les
supermarchés, la coordination avec ces producegsndre des codts de transaction élevés.
Pour diminuer ces codts, les supermarchés rechiérdas intermédiaires de collecte et de tri.
Ceci se vérifie dans de nombreux pays en développervec lI'apparition des grossistes
spécialisés/ dédiés aux supermarchés (Weathergpa@dn 2003 ; Reardon et Timmer, 2007).
Cependant, dans le cadre institutionnel turc, cstéaye d’approvisionnement des
supermarchés est fortement contraint par les a&sopubliques : les supermarchés doivent
avoir recours soit a des commissionnaires, sogsawhions de producteurs. La présentation
de ces politiques de régulation des marchés, mapta Turquie, fait I'objet de la prochaine

section.

4. Intervention de I'Etat turc dans la régulation du marché des produits frais

4.1. Des politiques de soutien agricole aux palg® régulatrices

L’Etat turc a longtemps été proactif dans le soufiel’agriculture et la gestion des marchés
agricoles. Des la fondation de la République Turguel 923, le mouvement et les principes
kémalistes, inspirés de ceux des pays industrilisé sont appuyés sur une stratégie de
développement protectionniste. Dans ce projetipgakt étatiste le réle de I'agriculture a été

jugé essentiel pour le développement économiqu@ays (Congres Economique d’lzmir,

% Selon Tozanli et al., (2005), 80. % des. productisnss serres; globalement ‘détenues par les grandes
exploitations, sont vendues a l'exportation. Ceffichiest obtenu-a-partir des'bases-de données rdessu
d’exportateurs en Turquie.
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1923°. Ces idées se sont poursuivies a l'issue de nsecguerre mondiale et jusqu’a la fin
des années 1970, au travers de politiques prodktevde modernisation des campadhes
de politiques agrariennes s’appuyant sur une fiotirvention étatique dans la gestion des
marché$' (Le Lan, 1991).

Cependant les résultats mitigés de ces politiguide déficit public engendré a conduit la
Turquie vers la signature d’'un plan d’ajustemenucitirel en 1980, rompant ainsi avec la
tradition planificatrice et tres interventionnise I'Etat turc. D’une stratégie basée sur la
substitution des importations, la Turquie passersala une stratégie orientée vers
'exportation, avec une dépréciation du taux dengea et la libéralisation des échanges
extérieurs (auparavant régulés par des droits dardy des quotas et des licences). Dans le
secteur agricole, la mise en ceuvre du plan d’ajusté structurel s’est traduite par la
réduction des subventions aux intrants, la rédocta niveau des prix administrés (qui
deviennent des prix planchers plutét que des pexsdutien), et la réduction des crédits
agricoles. La mise en place d’'un systéme de taushdage variable, destiné a favoriser les
exportations, a été accompagné par la créatiorondsfd’aide a I'exportation des produits
agricoles, notamment des fruits et légumes, praohustpour lesquelles le pays bénéficie
d’avantages comparatifs (Tozanli, 1989). Ces chaegés économiques ont toutefois
nécessité du temps pour se mettre en place etest réellement que lors de la crise
économique de 2001, sous la pression du FMI ead®@ahque Mondiale, que I'économie
turque s’est orientée vers I'economie libérale, pesitiques agricoles étant visées en premier
lieu. A titre d’exemple, le projet ARIP (Agricultalr Reform Implementation Project), initié
en 1999, a pour objectifs la suppression totalesoutien des prix, la restructuration et
privatisation des entreprises d’Etat et des codpésy I'élimination totale des subventions

3% En 1925 une importante taxe en nature jusque lav@eé sur les productions des agriculteurs estrsupp,
et une réforme agraire est planifiée méme si @@llgera en réalité trés réduite du fait d’actioespdessions
menées par d'importants groupements de grandsigtaipes. De plus, la banque agricole étatique i&ples
petits producteurs grace a des crédits a codtstsédinfin des coopératives de paysans, des comEsale
crédit agricole ainsi que des colleges et instiagscoles sont mis en place a linitiative de #E{Le Lan,
1991).

% Importation de nombreux tracteurs au travers dn parshall dont bénéficie aprés guerre la Turdiée, au
camp occidental ; grands travaux d'irrigation démtbarrage de Seyhan a I'Est; expansion de Katilon
d’engrais chimiques et de semences améliorées.

“1 Politique de prix (prix garantis, quota...) sur jiyaement tous les produits agricoles (a I'exceptiotable
des fruits et légumes frais), administrés au tswa@ Monopoles, entreprises économiques et codpEsat
d’Etat; subventions sur les intrants et créditscadgs ; politique budgétaire de dépenses publiguentée vers
'agriculture et le monde rural; politique d’indtalisation favorisant les entreprises amont eal age
I'agriculture, dans une stratégie de substitutiox importations.
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aux intrants et la mise en place d’aides directesravenus des producteurs, s’alignant ainsi
sur le modeéle europé&r(Oskam et al., 2004).

Dans le cadre de ces changements radicaux, le gmment a di faire face au risque
d’exode rural massif alors méme que les villesrivarent plus a absorber 'ensemble de la
population urbaine dans des infrastructures désetitdans le marché du travail urfdin
Certaines mesures ont donc été mises en place mé&@mpour pouvoir soutenir
indirectement le secteur des fruits et Iégumes frarce qu’'il maintient une grande partie des
petits producteurs et qu’il contribue largemerieggdortation des produits agricoles.

Parmi ces mesures, on note : (i) la loi des haléegros qui stipule que tous les produits frais
destinés au marché national doivent circuler paratganisations de producteurs ou par des
intermédiaires commissionnaires, chargés de venmese produits pour le compte des
producteurs (ii) des subventions aux investissesnentlectifs pour les coopératives qui
vendent des fruits et légumes frais (iii) la cr@atd’'unions professionnelles de producteurs
spécialisées (UPA) afin d’augmenter la productidés systemes d’exploitation et la qualité
des produits et de promouvoir ces produits danBlieses (iv) la récente autorisation pour les
coopératives de credit et les unions professioesellintégrer la fonction de commissionnaire

pour commercialiser les produits frais.

La mesure la plus importante est le décret suddsi halles qui régule le marché des fruits et
légumes frais. Une premiere loi en 1960 définfblectionnement des halles (Annexe 2), mais
c’est seulement avec le décret de 1995, que leagaspar les halles de gros devient
obligatoire pour tous les produits frais destin@snaarché national (a quelques exceptions
pres, énumeérées par la suite) (Annexe 3).

L’autorisation de création des halles de gros rdvieu Ministere de I'Industrie et du
Commerce, sur proposition des municipalités. Lesstins de création de halles de gros
dépendent fortement de la démographie de la muatidpdans laquelle les halles sont

2 La grande différence est que I'Union Européenheérgéficié de pratiquement deux décennies pourenett
place ses changements de politiques agricoles ¢@®@n 1992) alors que le projet ARIP a été progréausur
cing ans seulement.

43| e taux de chémage officiel en Turquie est estini® &% de la population active (SIS, 2003). Magpdes
I'OCDE (2004) environ 50% des activités économigsest informelles (selon, Tunali (2003), cela n‘endre
cependant qu’un faible biais dans les statistigiueshémage). La régulation du travail en Turquimpend des
taxes et des charges de sécurité sociale qui refelemarché du travail formel beaucoup moins flexigue le
marché du travail informel lié a I'offre et la dendke. Aussi le secteur informel s’est développé daraieres
années contribuant a contenir le taux élevé de abérfirogan et Ersel, 2005).
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demandées. Ces décisions prennent donc bien squiuergn compte la demande en produits
agricoles que la situation de l'offre, laissant gopoducteurs le soin d’acheminer leur
production vers des halles parfois éloignées. Bace probléeme, dans la région d’Antalya,
plusieurs halles de gros ont récemment été crédes l&utorisation du Ministere. Les
municipalités qui ont pris la responsabilité dectastruction de ces halles illégales sont
généralement du méme parti politique que le gowraemnt et pensent ainsi étre a I'abri de
sanctions par le Ministere. Il est intéressant elmarquer que dans la région d’lzmir, il
n'existe pas de halles de gros illégales, pouraigon inverse (parti de l'opposition
majoritaire).

Le nombre de halles et donc de commissionnaires diaa région est un facteur important de
la structuration des filieres dans ces régionso@’hui, selon les chiffres du Ministere de
I'Industrie et du Commerce, il existe 177 hallesgies en Turquie. On distingue des halles
importantes rassemblant en moyenne une centainendmissionnaires, et qui alimentent les
grandes villes (Istanbul, Ankara, Izmir, Antalya.e) des halles plus petites rassemblant
d’'une dizaine a une cinquantaine de commissionmhajte sont établis aux abords des villes

moyennes (Kumluca, Sérik...) (Annexe 4).

Par cette mesure, I'Etat turc déroge peu a sa fdgotervenir sur les marchés agricoles qui
fonde en grande partie I'histoire de cette jeupaibique. L'instauration des halles en 1960 a
pour but de créer des places de regroupement flies lafin de faciliter 'approvisionnement
des acheteurs détaillants urbains, et d’améliamecdncurrence et la transparence sur le
marché par I'organisation de la profession desriméeliaired’ et la diffusion des prix.

Par ailleurs au travers du décret de 1995, renalaligatoire le passage par les halles, I'Etat
soutient les petits producteurs en leur apposariticE des agents commerciaux mandataires,
les commissionnaires, et maintient en méme tengpgres producteurs sur les marchés de
I'exportation.

Dans le cadre de notre recherche, cette mesureriesbrdiale. En effet, elle oblige les
supermarchés, de plus en plus présents sur le éagitoalimentaire, a passer par des

intermédiaires imposés par I'Etat. Ceci a des iogpions fortes sur les modes

44 Cette mesure politique ressemble a ce qui s'esépais France aprés guerre : Les MIN administréSgtat,
sont alors utilisés comme des instruments de goBs économiques avec une mission de service pdélic
régulation du prix par la concurrence et la diffstde ce prix. L'Etat tend ainsi a « supprimer ésatdre qui
caractérise I'ancien marché, en regroupant touprigfessionnels sous un méme unique statut, celgrassiste
(les statuts de mandataires disparaissent a osttesion) et en fixant les conditions de travaihtitpies pour
tous les membres du marché » (Bernard de Raymo@od,) 2
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d’approvisionnement que la grande distribution ténchettre en place. Dans la prochaine

sous-section nous décrivons plus en détail cette lo

4.2. L'impact majeur du décret de 1995 de la |@ dalles de gros de produits frais

Le décret de 1995 (n°552) amendant la loi sur &e$ de gros a un impact majeur dans la
structuration du marché des produits frais en Tiergen établissant les commissionnaires
comme des intermédiaires obligatoires dans la cawiatisation de ces produits (Annexe 3).
Les producteurs sont donc contraints de livrerdgoamoductions de produits frais sur des
halles de gros ou exercent ces commissionnairesn Bju'obligés de passer par ces
intermédiaires, ils sont néanmoins libres de chd&ir agent commissionnaire et peuvent
changer quand ils le veulent.

Les commissionnaires sont en charge de vendre deduits a des grossistes ou des
détaillants, pour le compte des producteurs, eteype@t au passage une commission
plafonnée par la loi a 8% du prix de vente finaleoln par le producteur (Annexe 2, Article
7).

Par ailleurs, la création de halles de gros adtnégs par les autorités publiques permet une
large transparence sur les prix établis gracepaulidication journaliere des moyennes de prix
négociés la veille par les commissionnaires (Anrg&xeticle 11).

Les commissionnaires établissent des facturesuadigles volumes et le prix de vente pour
chaque produit : une facture est établie pour Esetr a chague achat, et une autre facture est
établie en fin de semaine pour le producteur régkait les différentes ventes et le
prélevement de la commission et des taxes. Un chiplide chacune de ces factures est
€également envoyé a la direction des halles. Efifioheteur (ou son transporteur) obtient un
récapitulatif de ses factures d’achat, qu'il da@tessairement posséder pour sortir et circuler
au-dela des hallg&\nnexe 5).

Pour le fonctionnement des halles, la municipaitéléeve au montant de la vente des
producteurs une taxe de 2%. Les producteurs vepserdilleurs a I'Etat 2% de T.V.A., 2%
de taxe sur l'activité et 0,1% de sécurité socile total 14,1% sont prélevés sur le prix de
vente final (Annexe 6).

Néanmoins la loi fait état d’'un certain nombre deptions qui exemptent les producteurs du

passage par les halles de gros (Figure 4).

a7



Premierement, les transactions directes entre ptedrts et détaillants sont possibles
sous condition de payer une taxe de 15% directeraetd municipalité. Ceci
s’appligue également au cas ou le détaillant luimemésouhaiterait intégrer la
production.

Deuxiemement, les producteurs peuvent vendre eumeséeur production sur le
marché traditionnel de rue si le volume vendu neadge pas 500 kg a 1 tonne par
jour, en fonction d'une regle établie par la mypatité (Annexe 3, Article 14).
Cependant, d’apres nos enquétes supd&sar une grande part des volumes vendus
sur ces marchés proviennent des halles de gros esu vendeurs de rue
s’approvisionnent.

Troisiemement, I'obligation du passage par leselsatle concerne pas les productions
destinées a Il'exportation ou a l'industrie agroalntaire (Annexe 3, Article 7 et
Article 28). Ainsi, ces productions ne sont pasmsises aux différentes taxes et
commissions des halles. Par cette régulation, lyeymement soutient ces filieres de
commercialisation, méme si les acteurs de cesrd#ierestent nombreux a
s’approvisionner sur les halles qui présententafdage de rassembler une offre
importante.

Quatriemement, afin de promouvoir également le ld@pement des cultures
biologiques, celles-ci ne sont pas non plus sowsrada loi des halles.

Enfin, cinquiemement, la loi mentionne que les pridurs organisés en « Union de
producteurs » (UP) comprenant au moins 50 membeesent vendre directement
leur production a des détaillants imposables, epairticulier donc s’adresser aux
supermarchés sans passer par un commissionnaineXArB, Article 6). Ces unions,
en bénéficiant d’'une exemption des charges (takesramission de I'intermédiaire),
integrent alors elle-méme le rble d'agent interraidi en regroupant et
commercialisant la production des membres. L’'Etatitisnt ainsi les formes
coopératives des agriculteurs percues comme un ouportant d'appui aux
producteurs. Ce systeme fiscal permet aux prodigcterganisés d'étre plus
compétitifs. Par ailleurs, par cette mesure, I'itaite indirectement le secteur privé a
soutenir ces structures de vente en s’approvisiinaapres d’eux. Nous verrons
toutefois que peu de producteurs s’organisent péungficier de cet avantage fiscal
(chapitre 5), malgré le réel intérét des superné&mréhs’approvisionner aupres de ces

structures (Lemeilleur et Tozanli, 2006).
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L’Etat entend donc par ce décret d’application 865Lde la loi des halles de gros aider les
petits producteurs dans la vente des produits ofaes et privilégier certains secteurs
importants dans I'’économie du pays. Cependant iluidala complexité et de la lourdeur de
ce systeme de régulation, il apparait extrémenwttox a I'Etat de controler 'ensemble des
transaction. Aussi, le marché informel s’est rapidement démeéo: selon nos entretiens, ce
marché pourrait atteindre 40% des transactionsteffes. Les acteurs les plus contraints par
cette régulation restent alors les supermarchésoflipés de fournir des factures pour leur
activité, doivent nécessairement avoir recours aunch@ formel. Selon nos entretiens avec
des représentants des supermarchés, ce systepe@stomme tres rigide et illégitimement

controlé par I'Etdf.

Figure 4 : Représentation simplifiée de la filieredes fruits et Iégumes frais en Turquie.
(Nous n’avons pas représenté ici les multiples imands/transporteurs qui interviennent parfois ené®
producteurs et les acheteurs).

: Industrie
Producteurs plein champ > Industrie
Avec contrat
Moins d’1 tonne/jour
Petits producteurs >
Produits « bio » Export Marché traditionnel de ru@@zaa)
Gros producteurs Epicerie primeur
commssornark
Petits producteu \
/ Exportateurs
Gros producteurs
Contrat direct taxé a 15%
Gros producteurs « Supermarchés
Uniop de producteurs /

> Les contrdles des camions de marchandises sewqtwdt aux abords des marchés traditionnels deeg:,
heures a 17 heures. Selon la direction des contbties halles d’Istanbul, il existe un transplédtal de nuit

trés développé.

6 Aujourd’hui plusieurs supermarchés se sont organen lobby auprés du gouvernement pour faire abrog
cette loi.
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C’est donc aupres des commissionnaires que lesmsapehés cherchent leurs fournisseurs
privilégiés. Certains commissionnaires tendentctiffement a répondre progressivement a la
demande spécifique des supermarchés, notammenbugniskant des volumes réguliers

homogenes qui comprennent des gammes de varie@asese spécialisent par rapport a ces
nouveaux débouchés. Les standards publics et pétadd quasiment absents en Turquie, la
qualité reste liée a la taille, la couleur, la dstace et I'apparence (Codron et al, 2004).
Certains commissionnaires s'engagent égalementdimprocessus de tri et d’'emballage des

produits mais la encore ces investissements rgsenhombreux.

5. Le role des commissionnaires a statut public dar’intermédiation de marché en
Turquie

Le commissionnaire se place au coeur de notre &nabssil est le principal intermédiaire

entre le secteur amont de la production des frefitéégumes frais et le secteur aval de
distribution. Avant de rendre compte des spécégides commissionnaires en Turquie
établies par la loi de 1960 puis par le décret@@51il nous semble important de donner une

définition juridique des intermédiaires et de lenfe particuliere des commissionnaires.

5.1. Définition juridiqgue des commissionnaires

Nous nous appuyons sur I'analyse et I'étude contipardes intermédiaires de commerce de
Cousi et Marion (1963) afin d'identifier les différents types d'interméities existants dans
les filieres de commercialisation. Les auteurséd#hcient les intermédiaires sur trois critéres
principaux :

* lIs sont indépendants ou non, c'est-a-dire s’ilswnlien de subordination ou non a
une des parties de I'échange.

* lIs sont mandataires ou non, c'est-a-dire s’ild §és ou non a un « contrat par lequel
un mandant leur donne le pouvoir d’accomplir enleset place et pour son compte
un acte juridique » (définition du mandat commerdia code civil revu par Cousi et
Marion, 1963, p.5).

" Leur analyse et les définitions juridiques quitdisent se rapportent au Code Civil francais, symontrent de
grandes ressemblances avec les statuts juridigqres t
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» lIs sont personnellement responsables ou non danarisaction, c'est-a-dire s'ils font
valoir leur propre nom dans I'’échange et sont dengagés juridiguement dans la

transaction.

D’aprés ces criteres, les auteurs établissent ypwogie des intermédiaires en trois grandes
catégories juridiqué&
* les intermédiaires indépendants non mandatairessomeellement responsable
(commercant) ou non (courtier)
* les intermédiaires indépendants mandataires, peetlement responsable
(commissionnaire) ou non (agent commerciaux)
* les intermédiaires dépendants mandataires ou eggloynon responsable

personnellement (représentant ou force de vente)

Le commissionnaire est une forme tres particuliir@ermeédiaire (Cousi et Marion, 1963). Il
est un mandataire qui « agit en son propre nomoas 8n nom social pour le compte d’'un
commettant » (art. 94 du code du commerce).

Les commissionnaires sont donc des intermédiamdgpendants mandataires. Cependant le
fait qu’ils soient juridiquement responsables, tezedire qu’ils travaillent en leur nom propre
complexifie les obligations qu’ils ont de part eautre entre les parties : ce ne sont plus les
deux autres parties qui échangent, c’est le conmnisaire qui échange d’'une part avec le
producteur puis d’autre part avec l'acheteur. Odeax transactions. Du point de vue du
vendeur, il s’agit effectivement d’'un contrat véhite de mandat. En revanche du point de vue
de I'acheteur, I'échange est un acte de vente «psimple », le commissionnaire apparait
donc comme un commercant indépendant au sens cbet&ur ignore lidentité du
commettant et pourrait méme ignorer la qualité dearaissionnaire de son fournisseur. Le
commissionnaire peut d’ailleurs étre négociant-cigsimnnaire s'il traite des affaires pour
son compte.

Dans la suite de cette analyse, nous distinguedons les deux types de transaction qui ont
lieu dans cette intermédiation : d'une part la $eation avec le vendeur et d’autre part la

transaction avec 'acheteur.

“8 Dans leur typologie (p.131), les auteurs ne séreét qu'aux deux premiers critéres, nous comptétan
typologie avec le troisiéme critére.
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5.1.1. Le contrat de mandat

A la téte d’'une entreprise indépendante de comarisé commissionnaire n’accepte que les
contrats de mandat qui lui conviennent avec lesl@ers.

Une fois engagé avec un commettant, il doit exédageordres recus de celui-ci et veiller a la
bonne conservation de la marchandise qu’il lui afiée. Le commissionnaire recoit les
marchandises en consignation, les stockes, les setes tiers acheteurs, et consent dans
certains cas, a son commettant des avances smaletandises en stock. Il est rémunéré par
une commission sur le montant des ventes passées.

Il doit rendre compte a son commettant de I'opérationclue et restituer les fonds restant
apres l'opération et remboursement de sa commission

Son utilité est de faire bénéficier son commettantcrédit, de sa compétence ou de la
notoriété qu’il possede sur le marché d’un produitians une région.

Parfois le commissionnaire se porte ducroire, dedite qu’il garantit au commettant
'exécution du marché par le tiers acheteur et matant est responsable des impayés

éventuels.

Figure 5 : Contrat de mandat du commissionnaire

Transaction (1)

producteur commissionnaire acheteur

O o O

Contrat de mandat

5.1.2. Le contrat de vente

Dans le contrat de vente, le commettant n'est pgage vis-a-vis des tiers acheteurs. Il est
étranger a l'acte et il n'a d’obligation que visdd- du commissionnaire qui, seul, traite

personnellement avec I'acheteur.

Le commissionnaire n'est pas un mandataire vissadeis acheteurs. Il traite avec eux sous
son nom et est considéré comme ayant agi pour smpte personnel. Il est alors dans la
situation classique de particulier ayant signé amtrat de vente. Il est donc responsable de

'ensemble de I'’échange de la marchandise.
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Figure 6 : Contrat de vente du commissionnaire

Transaction (2)

producteur commissionnaire acheteur

O @ @

Contrat de vente

Le systeme de commissionnaire est donc une forroadey Il peut étre classé a la fois dans
les intermédiaires indépendants non mandatairea-vis de ses acheteurs, et a la fois dans
les intermédiaires indépendants mandataires vis-@l&/ son commettant (Cousi et Marion,

1963).

5.2. La réglementation publique du statut de corsimisaire en Turquie

En Turquie, la loi indique que les commissionnagesat des intermédiaires qui travaillent

pour les producteurs en contrepartie de quoi ¢geivent une commission sur le montant de la
vente (Annexe 3, Article 10). lls concluent desns@ctions en leur nom propre, tout en
agissant dans l'intérét du mandant, le productéufournissent des factures aux producteurs
attestant de la vente via leur entreprise de cosiameaire. Celle-ci est imposable par I'Etat

en fonction du volume d’activité. C'est donc un cdassique de commissionnaire comme
I'entendent Cousi et Marion (1963).

Comme dans de nombreux cas, l'activité des comamasires en Turquie est statutaire et
donc tres encadrée par la loi (Annexe 3, article 10
* lIs ne sont pas autorisés a acheter des marchantiser statut leur interdit la double
activité de négociant-commissionnaire.
» lIs travaillent sur les halles de gros, dans lebgsieils louent ou achetent un

emplacement bien défifii

*9 Le montant des locations dépend fortement desshdlans les halles de Odemis, la location annestlele
500 YTL/an, dans les halles de Tire, la locationuatle est de 110 YTL/an ; a Candir, le prix d'alkttion pour
avoir accés a un dép6t dans les halles est d’'en6000 YTL et la location est de 400 YTL/ moia;
Kumluca, le prix d’achat pour un dépdt de commissare_dans les halles est d’environ 150 000 Y#&LSérik
le prix d'installation est de 25 000 YTL et la |tica est.de 1500-YTL/an; a Tasagil, le prix d’'adkdtion est de
10 000 YTL et la location de 1000 YTL/an ;'a Bureaprix d'installation 'est de 300 000 YTL et lacdion de
3700 YTL/an. (1 YTL= 0,56 euro en aout 2006).
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* lIs ne peuvent refuser des marchandises qu’'ondméne. Ceci peut se comprendre
dans la mesure ou la profession est limitée a ttainenombre d’espaces, aussi il n'y
pas de libre installation possible, de libre cornence.

» Le producteur peut a tout moment récupérer sa randibe et la placer chez un autre
commissionnaire des halles (il n’a cependant pdsde de faire sortir sa marchandise
des halles une fois que celle-ci est entrée). Ineneizsionnaire qui ne peut refuser de
la marchandise, ne peut pas non plus rompre lgatoiMais si la marchandise n’est
pas vendue, il ne porte aucune responsabilité-vis-du producteur, en dehors de sa
simple réputation.

* La valeur de la commission ne peut dépasser lauvgafond de 8% (Annexe 2,
Article 7).

* En Turquie, la législation indique que les comnaiseaires se portent ducroire vis-a-
vis des producteurs. lls sont donc seuls respoesalals impayés.

» lIs doivent payer leurs clients (producteurs) dess jours ouvrables.

* Enfin selon les halles de gros, les commissionsaite@ivent parfois justifier d’'un
volume d’activité minimal pour maintenir leur pladans les hallé§ et ne doivent

pas fermer leur dépot au-deld d’une période de sedgfinie par les halls

Les directions des halles de gros sont chargéesod&dbler 'ensemble des activités des
commissionnaires, de controler les factures etmaschandises qui entrent et sortent des
halles. Les directions s’occupent également destdéte plaintes des producteurs contre les
commissionnaires quand les contrats de mandatnigoae respectés et vérifient I'infraction.
La sanction, selon les cas, peut aller de la farredemporaire du dépot du commissionnaire

assortie d’'une amende financiere, a I'expulsioinitéfe des halles.

En regroupant les intermédiaires sous un mémeiquerstatut, celui de commissionnaire et
en fixant des conditions de travail identiques pous les membres du marché, I'Etat entend

donc réduire les multiples types d’intermédiairdsimels qui existaient au préalable.

*0 Ceci dépend des halles de gros. Par exemplesemi®©des commissionnaires ne doivent pas avoahiffre

d’affaire inférieur a 20% du chiffre d’affaire maxium obtenu sur le marché, a Sérik, région d’Antalga
chiffre d’affaire minimum est fixé a 50 000 YTL pan. Cependant certaines halles de gros n’ont atraie

aucune regle concernant le chiffre d’affaire demmmissionnaires, comme a lzmir et Antalya.

°1 Dans les halles d’lzmir, les commissionnaires eavent pas fermer leur dépot plus de 15 jours de sa
Odemis, pas plus d’'un mois ; a Tire, pas plus @is thois.
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5.3. L'intermédiation entre les parties présentedesmarché des produits frais en
Turquie
L’intermédiation des commissionnaires se fait aavdrs deux types de transactions
différentes: le contrat de mandat avec des vendduescontrat de vente avec des acheteurs.
Aussi, hous caractérisons ici les vendeurs puiadbgteurs rencontrés dans les halles de gros

en Turquie.

5.3.1. Les vendeurs sur les halles de gros

Nous avons vu que dans le contexte agricole deulgule, les producteurs de fruits et

légumes frais se caractérisent en deux princigatEgories.

* Une majorité de producteurs qui exploitent de &sblsurfaces de terre. Ces
producteurs ont trés peu d’accés a l'informationlawproduction et les marchés pour ajuster
leur systeme de production en fonction de la demaRdur améliorer leur production, ils se
contentent des conseils obtenus aupres de voigrggerants des petits magasins d’intrants, de
marchands ou de commissionnaires a qui ils venelede I'affichage disponible au niveau
des halles de gros. En plus de ces difficultésa#aca l'information, un certain nombre
d’entre eux rencontrent également des difficultésabs aux services agricoles de crédit, et

d’assurance.

* Une minorité de producteurs qui exploitent d'impoites surfaces de terre. Il s'agit
alors de structures entrepreneuriales de produdtoinuits et légumes frais. Ces producteurs
sont tres informés sur les productions et les négcils rémunérent pour cela des ingénieurs
agronomes et autres experts pour améliorer la agesie leurs exploitations. lls sont
principalement orientés vers I'exportation, maisiynt parfois établir des contrats directs
avec les supermarcheés, et a ce titre versent 15&xde aux municipalités, en accord avec la
loi des halles. Dans tous les cas, ces productdumgntent également les halles de gros par

des surplus momentanés.

Dans un contexte ou la majorité des vendeurs g¢petitdducteurs) ont peu d’information sur le
marché aval et ont peu accés aux marchés des esmgicoles, le contrat de mandat de
vente avec les commissionnaires permet de déléguerfonctions principales de la vente:

* larecherche d’'un acheteur

* la négociation de la vente
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De plus dans de nombreux cas, le commissionnairegieégalement a son commettant :
* J'acces au créedit (nous verrons que dans un cantemtil y a une défaillance du
marché du crédit, les commissionnaires ont égalemendle annexe d’intermédiaires

informels de crédit)

5.3.2. Les acheteurs sur les halles de gros

Dans les halles de gros, on rencontre trois prategocatégories d’acheteurs.

* Les plus nombreux sont les acheteurs du circuditioanel qui comprend les marchés
de rue et les magasins primeurs de quartier. 8siaicheteurs sont eux-mémes détaillants de
ces marchés traditionnels soit ils constituent idésrmédiaires pour des détaillants situés
dans d’autres régions de consommation.

Pour ce marché traditionnel, il existe une différation des produits en deux catégories de

qualité (£ et 2™ qualité) basées avant tout sur la taille et I'appee.

* Les exportateurs sont encore nombreux a s’'appoowist au niveau des halles
(Tozanli et al.2005). En effet I'activité d’expdiitan se caractérise par une demande tres
irreguliére : elle dépend notamment des cours nat@naux, des quotas et d'autres
mécanismes de régulation mis en place par les ipgysrtateurs. Aussi, il est tres difficile
pour les exportateurs de ne s’appuyer que suraldgsats directs avec des producteurs ou des
entreprises de production, alors que le march&xlesrtations est peu prévisible.

Par ailleurs, la qualité recherchée par ces actests plutdt standard, définie principalement
sur des criteres de taille des produits demandédegapays importateurs. En effet, les
principaux pays importateurs des produits fraisgugui restent des économies émergentes,
sont peu exigeants en qualité : les Balkans représte39,4% des exportations (en 2003),
'Europe de I'Est et Centrale, 28,5%, le Moyen ptiet la péninsule arabe, 21% (Tozanli et
al., 2005). Les exigences élevées en termes stisdar qualité proviennent principalement
des pays de I'Europe de I'Ouest qui représentariesent 10,2% des exportations (Tozanli
et al., 2005).

e Les supermarchés développent aujourd’hui leur paesesur les halles de gros au
travers des centrales d’achat. Contrairement auporéateurs, les supermarchés sont

contraints de s’approvisionner sur les halles des giar la loi et sont directement visés par la
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taxe de régulation du marché. Dans certains caseilsent établir des contrats directs avec
les producteurs mais ils restent alors soumis @&anpnt de la taxe. lls peuvent s’exonérer du
paiement de cette taxe en s’approvisionnant dimeeté auprés d’unions de producteurs.
Cependant, ce systeme est encore assez peu olderfiadt notamment de la difficulté des
producteurs & s’organiser en urion

Dans ce contexte, les supermarchés cherchent gralagionner de maniére réguliére par des
volumes importants de produits homogenes et dat@ukns les halles de gros. La qualité est
définie par ces acteurs selon 3 a 5 catégorieprpduit, qui se basent essentiellement sur des
criteres de taille, de couleur et de consistanee.dfleurs, ’homogénéité des produits est
particulierement importante pour les supermarchés dans ce type de magasins, les
consommateurs sont laissés libres de choisir lenaduits (contrairement aux marchés de rue
ou le commercant sert ses acheteurs), ce qui paahex les supermarchés a supporter
d’'importantes pertes lorsque les consommateurattea magasin. Enfin ces acheteurs se
distinguent également dans leur choix d’approviseonent en gamme de variétés. Par
exemple pour les tomates, les supermarchés cherah@ssembler quatreariétés: tomates

« normales », tomates « grappe », tomates « coelkeaitomates « cerises ».

En fonction des zones géographiques ou sont ind#antes halles de gros, on peut y
rencontrer d’autres acheteurs, comme les hétageltaurants et les administrations (écoles,

armeée...).

Dans un contexte ou les acheteurs, notamment lpsrraarchés, font face a de forte
incertitude quant aux volumes mis en marché pamdkiples vendeurs et a la qualité des
produits, le contrat de vente avec les commissioemaélégue a ces derniers deux fonctions:
 Le regroupement de l'offre atomisée (ce rdle estutdnt plus vérifié que les
exportateurs qui ne sont pas contraints par laléoi995, font largement appel a ces
intermédiaires pour leur approvisionnement)
* l'assemblage de gammes de variétés et de quatitédgs différents produits.

Par ailleurs, dans le contrat de vente, les comomsaires doivent eux-mémes se garantir:

2 De plus, les unions constituées ont difficilemantés & un emplacement dans les halles, car |éssdgqt été
rapidement alloués a des commissionnaires. Defig,da loi des halles a été amendée précisanlO4edes
dépdts devaient étre alloués a des coopérativgger@ant il faudra certainement un certain temps fgomise
en application de cet amendement.
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» de I'exécution des contrats de vente, dans la meeurils sont personnellement
responsables dans cette transaction (si les acheteypaient pas, ils devront tout de

méme payer les producteurs en fonction de I'opsmate vente établie)

Ces intermédiaires jouent donc un réle importansdarganisation de la filiere des produits

frais en Turquie, tant pour les vendeurs que pegiatheteurs.

6. Formulation de trois questions de recherche empques

Les modalités légales de fonctionnement des cononisaires, présentés précédemment,
nous amenent a nous interroger sur la maniere destintermédiaires agencent leurs
coordinations amont et aval, dans le contexte ggusturation des filieres de produits frais
par les supermarchés en Turquie. Ceci nous coaduiis questions de recherche empiriques

gue nous souhaitons approfondir dans cette these.

Premierement, dans le contexte de développemerterale supermarchés, les travaux en
economie du développement soulignent I'émergenagrassistes spécialisés/ dédiés dans les
filieres de produits frais (Weatherspoon et al, 2pReardon et Timmer, 2007). Cette
spécialisation nécessite la mise en place d'insssthents nécessaires pour répondre a la
demande spécifique des supermarchés (assemblagelutee, de gamme de variétes, tri,
emballage...).

Dans notre cas d'étude en Turquie, ce sont les éssionnaires qui sont visés par ce
processus de spécialisation. L'unité d’analysdessbntrat de vente entre le commissionnaire
et un acheteur, ici les supermarchés (transactiofiglre 6), ou les commissionnaires
apparaissent comme de simples commercants indépsnéan investissant en réponse a une
demande spécifigue des supermarchés, les commmagies s'attendent a étre mieux
rémunérés par leurs achetétirCependant, dans un secteur ou les acteurs éopnesnne
réalisent pas de contrat formel, nous souhaiton®mipoendre dans quelle mesure les
commissionnaires peuvent faire confiance a cestewt®e Nous nous intéressons donc aux

mécanismes mis en place par les intermédiaires peuprotéger contre d'éventuelles

3 Bien que leur mode de rémunération a la commissimih peu incitatif car I'effort n’est rémunéré que
marginalement (pourcentage) comme nous le verranshapitre 5, les commissionnaires ont tout de méme
intérét a se spécialiser pour diminuer la concueesur leur activité de vente.
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renégociations de leurs acheteurs dans le casodesmissionnaires de fruits et Iégumes frais

face aux supermarchés en Turquie.

Deuxiémement, le contexte des pays émergents moatfertes défaillances de marchés des
services agricoles (crédit, assurance, informatipmqui empéche un grand nombre de
producteurs de moderniser leur systeme de producies problémes sont souvent résolus
par les intermédiaires de marché de productioncalgriqui jouent également le réle
d’'intermédiaires de services agricoles pour lestgiroducteurs qui leur vendent leur
production (Dries et Swinnen, 2004 ; Berdegue .e2805 ; Reardon et Timmer, 2007). Dans
le cas turc, les commissionnaires sont liés awdumieurs par des contrats de mandat
(transaction 1, figure 5). Nous nous interrogeandess modalités de cette transaction et dans
guelle mesure les commissionnaires peuvent pemenatire inciter les producteurs a investir
dans leur systeme d'exploitation et a s'insérer sdases nouvelles filieres de

commercialisation telles que les supermarchésegiame offre de services agricoles.

Enfin, troisiemement, la loi des halles est égalgnue outil de promotion des organisations
de producteurs en les exemptant des taxes et caiomssrelatives au fonctionnement des
halles. Les organisations de producteurs appardissenc comme une alternative aux
commissionnaires pour la commercialisation destdret légumes frais. Aussi, nous nous
interrogeons sur les opportunités et les contrairte ces deux formes d’intermédiation
distinctes pour les producteurs. Cette questioredeerche ouvre également une réflexion sur
les instruments politiques mis en place dans lalafign des marchés et le soutien public aux

producteurs locaux.

Dans le chapitre suivant, nous mobilisons les aasr¢éhéoriques de la Nouvelle Economie

Institutionnelle afin de proposer des hypothésestia nos questions de recherche empirique.
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CHAPITRE 2 L’ANALYSE DES PRATIQUES CONTRACTUELLES
PAR LA NOUVELLE ECONOMIE INSTITUTIONNELLE

1. Introduction

La littérature en économie du développement faitt e I'apparition dintermédiaires
grossistes spécialisés dans les filieres dédidep@rovisionnement spécifique de la grande
distribution (Weatherspoon et al, 2003 ; ReardonTebmer, 2007). L'objet de notre
recherche est de mieux appréhender le fonctionnemences nouveaux intermédiaires
spécialisés, tant dans la mise en place de pratiguanécanismes contractuels dans leur
coordination amont et aval que dans leur capaaiéelaire les codts inhérents a I'échange de
produits spécifiques. Les questions qui émergenis nimterpellent d’'une part sur des
problémes d'imperfection de I'environnement infotimanel (information imparfaite et
asymétrie d’information) et d’autre part sur deshbémes d'accés aux ressources pour

certains acteurs économiques (défaillances de mgych

Ce chapitre vise a repositionner ces questionnenaensein d’un corpus théorique pouvant
rendre compte de la réalité des coordinations imédles de plus ou moins long terme dans un
contexte donné. Pour cela, nous nous tournonde®gzopositions de la Nouvelle Economie
Institutionnelle (NEI) qui apportent de nombreuskEs pour expliciter les coordinations hors

marché ou arrangements institutionnels.

Le premier objectif de ce chapitre consiste dopeésenter les fondements de la NEI et plus
précisément des théories des contrats qui noususibes. D’'apres les théories qui fondent
cette littérature, le choix du type d’arrangemamdtitutionnel dépend de I'environnement
institutionnel (plus ou moins incertain ou risqeéprganisationnel (absence ou défaillance de
marché et asymétrie d’information), et des car&ti§ues de la transaction (incertitude,
fréequence, actifs spécifiques en jeu). Le secdnjdctif du chapitre est repositionner nos
guestions empiriques dans ce corpus théoriquedasialer des hypothéeses de recherche que

nous testons dans la seconde partie de cette these.
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2. L’'apport de la Nouvelle Economie Institutionnelé pour I'analyse des coordinations

hors marché

2.1. Les imperfections de marchés, sources deslioabions contractuelles

Les filieres agroalimentaires tendent a répondre da premier temps a I'approvisionnement
alimentaire des zones de consommation, puis dameuxieme temps a des problématiques
de plus en plus développées de qualité et de elifééation des produits. L'importance des
coordinations hors marché dans ces filieres déptd fortement du contexte plus ou moins

propice au fonctionnement des marchés spot darsbjedtifs.

Selon le paradigme néoclassique du libre. marché&pleurrence parfaite du marché spot
permet la meilleure allocation des ressources @etdias de production vers un équilibre
optimum. Cependant I'efficacité économique issueette théorie néoclassique se fonde sur
les hypotheses que : i) les agents sont ratiorgtefeaximisent leur profit parfaitement et
instantanément, ii) I'allocation de départ ou l'asaux facteurs de production est identique
pour chaque agent, iii) les conditions de la corange parfaite sont respectées (atomicité de
I'offre et la demande, libre entrée et sortie dgenés sur le marché, homogénéité des
produits, transparence de 'information sur lesahés, mobilité des facteurs de production).

Il va sans dire que ces conditions sont rarememntieé sur les marchés. Les défaillances ou
imperfections de marché apparaissent lorsque léts ae transaction (notamment les colts
de l'information) et certains colts de productismt@mment colts de transport dus a des
mangues d’infrastructures) d’'un marché créent wwitilité supérieure a I'utilité gagnée sur
ce marché (De Janvy et al, 1991). Peu d’agent® \aicun n’ont alors intérét a entrer sur ce
marché.

L’absence des conditions de marché proposées flagdae néoclassique est particulierement
marquante dans le secteur agricole de hombreuxgrageveloppement (Stiglitz, 1985). Les
défaillances ou imperfections de marché extrémemgandues plaident, dans de nombreux
cas, pour l'intervention publique (Stiglitz, 197%)r les solutions étatiques sont rarement
mobilisées dans les pays en développetfieAtissi, ce sont les coordinations hors marché ou
arrangements institutionnels entre acteurs privésedéveloppertt

* Les plans d’ajustement structurel mis en place dEnsombreux pays en développement depuis les vingt
derniéres années n'ont, semble-t-il, pas tenu cendet ces défaillances de marché. lls sont a ltoeigie
nombreuses réformes sur le plan des politiques ov@msnomiques de ces pays, qui passent notammefd pa
restriction des politiques budgétaires des Etatg ¢ réduction des dépenses publiques dans lastinfctures,
dans les programmes de crédit et de subventions,ldaégulation des marchés.
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Pour les petits producteurs, les innovations osggdiannelles (formes contractuelles) pour la
coordination des activités doivent permettre dauirédles codts de transaction (notamment
les colts d’information sur les marchés) et comblataines imperfections de marché en
termes de services agricoles (Cook et Chaddad, 2006 et Stiglitz, 2001).

A l'autre extrémité de la filiere, 'augmentatiore da demande pour des caractéristiques
spécifiques de produits, et pour la régularitéafgsovisionnements plaide également pour le
développement des coordinations hors marché (d¢sntia intégration verticale). En effet,
méme pour les acteurs aval, il n'est pas fiablesdpprovisionner sur le marché spot ou

information est imparfaite.

2.2. Les niveaux d’analyse dans la Nouvelle Ecoednstitutionnelle

Pour tenir compte des arrangements institutionoledervés dans la réalité, les théories issues
de la nouvelle économie institutionnelle (NEI) a@issent comme un cadre d’'analyse
pertinent. L'idée fondamentale qui structure cefpproche introduite par Coase (1937) est
gue, quelle que soit I'efficacité des marchésel®urs au prix pour organiser les transactions
présente des codts, appelés colts de transactiosque ceux-ci deviennent significatifs, il
peut étre avantageux d'utiliser d’autres formesrdiagement que le marché spot comme
vecteur de transactions.

Par ailleurs, la NEI suppose d’'une part un envieonent institutionnel ou sont organisées les

transactions et d’'autre part des dispositifs sfpas d’arrangements institutionnels.

Williamson (2000) propose une structuration defedghts courants qui composent la NEI en
guatre niveaux d’analyse (Tableau 6).

Un premier niveau concerne I'enchassement sodiale® normes, les us et coutumes, et la
religion sont identifiées. Les institutions a ceaau sont fortement ancrées dans la société et
évoluent tres lentement. Le deuxiéme niveau déeritvironnement institutionnel qui fait
appel plus spécifiguement aux regles formelles.leGali sont principalement issues de

l'action politique et évoluent plus rapidement deeniveau précédent. Ces deux niveaux

®5 | a reconnaissance de ce phénoméne a finalementicdesl institutions internationales a revoir ldgextifs

des politiques de développement et a pointer l@ssig de construire et transformer les institstipaur une
croissance économique dans ces pays et notammard keccompagnement du développement des
arrangements institutionnels entre les acteursdBamondiale, Rapport du Développement dans le Klad
2003).
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constituant les institutions dans leur ensembtegient la définition des droits de propriété et
leur exécution. Il existe un grand nombre de défing des institutions (formelles et
informelles) mais la plus communément admise e peoposée par North (1990, p. 3):
“Institutions are the rules of the game in a soca@tymore formally, are the humanly devised
constraints that shape human interaction ; in copusce they structure incentives in human
exchange, whether political, social, or economiDans notre présent travail, les institutions
sont traitées comme donnéés.

Le troisieme niveau analyse les arrangements utisiiinels ou structures de gouvernance qui
eémergent dans cet environnement institutionnel faive (intégration verticale) ou faire faire
(différents types de contrats) une activité de pation. lls sont définis par Williamson (1996,
p. 378) tels que“The institutional matrix in which the integrity @f transaction is decided”

Ce niveau est I'objet d’analyse par la branche’éeohomie des codts de transaction. En
décrivant I'environnement institutionnel directerhdi@ aux formes d’arrangements et en
tenant compte des caractéristiques de la transactie courant expliqgue les formes
dominantes sur les marchés.

Enfin le quatriéeme niveau d’analyse porte sur dedltion des ressources, de la valeur et du
risque. Il est principalement 'objet des théome&n-classiques et plus particulierement de la

théorie de I'agence.

Tout en tenant compte de I'environnement institutil que I'on définit dans ce travail de
recherche comme exogéne, le cadre d’analyse de te#tse s’appuie largement sur
'approche de la théorie des colts de transacttosue les propositions de la théorie de
I'agence pour répondre a nos questions de rechesditeles deux derniers niveaux définis

par Williamson.

% Méme si elles ont effectivement évoluées dansatede notre contexte de recherche avec la miptaea
d’'une loi de régulation du marché du frais en 199&s ne sont pas.l'objet méme de, I'analyse. Negardons
plus spécifiquement leurs influences sur les agarants constitués:
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Tableau 6: Les niveaux d’analyse de la Nouvelle Boomie Institutionnelle selon
Williamson (2000)

N,lveaux Objets d’analyse Théories
d’analyse
o dssementsocel
ituti i :
: ’ sociale
Niveau 1 normes, us et coutumes,
religion
Théorie des
Environnement institutionnel: droits de
Regles formelles, droits de propriété/
Niveau 2 propriété, systeme juridique théorie politique
positive
_ Structures de gouvernance: L
Niveau 3 Marché, contrat ou intégration Thetorlde des
verticale (selon les couts de ;:ou S ?
transaction) ransaction
Allocation et emploi des Theorie
Niveau 4 ressources (prix et quantité; neoclassique
ajustement des incitations) /theorie de
'agence

Nous allons voir plus en détail I'apport de nos>dapproches théoriques pour répondre a
notre problématique. Cependant dans un premier dengus souhaitons présenter les
concepts communs a ces approches et mettre ennégideurs points de distinction par

rapport aux théories néo-classiques (distinctiatefdans le cas de la théorie des codts de

transaction et plus nuancée dans le cas de laighderl'agence), notamment en termes
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d’hypothéses comportementales. Ces hypotheses essentielles a la compréhension de

'analyse proposée par ces théories des contrats.

2.3. Les hypothéses comportementales des agemisraimpes dans la NEI

D’abord, l'individualisme méthodologique au sens led comportements individuels des
agents économiques ont lieu dans un systeme dakeétra rationalité, et la recherche de

I'efficience restent au fondement des théoriescoasrats.

Cependant la rationalité substantielle exposédegahéories néo-classiques (dont est issue la
théorie de I'agence) est remise en cause dan®tai¢hdes colts de transaction. D’apres la
proposition de Simon (Simon, 1987, 1976), les agemt unerationalité limitée ou dite
procéduraledans la mesure ou: (i) les agents n‘ont pas lnaigsance de toutes les
alternatives qui s’offrent a eux (ii) ni la conredace parfaite de toutes les conséquences
issues d'un choix comportemental (iii) ni la corssaince de la fonction d'utilité qu’ils
seraient en mesure de maximiser. Les agents font des choix pour parvenir a des
situations qui leur apparaissent préférables. Osolation peut étre satisfaisante mais pas
nécessairement optimale pour résoudre les problateesoordination auxquels ils sont
confrontés.

La théorie des colts de transaction qui intégreateonalité limitée des agents dans ses
fondements, s’appuie ensuite sur le principe deciéh naturelle pour proposer I'élimination
des arrangements les moins adaptés comparativeRandilleurs cette sélection reste faible
au sens ou les organisations contractuelles peyw&senter des problémes de mauvaise
adaptation du fait de cette rationalité limitée egentd’ (Williamson, 1993). Dans la théorie
des codts de transaction, la rationalité resteutathice sous contrainte cognitive et integre un
caractere adaptatif.

La rationalité limitée dans la théorie des coltsrdesaction, fait appel également a la notion
d’environnement incertairou d’incertitude dans la mesure ou les agents ne sont pas en

mesure de déterminer avec précision I'ensembleaetéristiques de I'avenir (Williamson,

> Williamson considére que les agents, ne pouvaticiper toutes les circonstances futures, peuvent
effectivement présenter des probléemes de mauvdaptation aprés un événement survenu. lls s'ajusten
post aux changements. L'auteur se référe alorsoaoept d’adaptation organisationnelle de Barna888) et
d’adaptation autonome d’Hayek (1945). Une orgaitisabe peut plus étre optimade priori compte tenu de
l'incertitude sur les événements futurs et la ralié des agents.
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1975). Seule une probabilité subjective des agmsis alors exister. L'incertitude est un point
clé de I'approche par les colts de transaction.

De fait, pour les économistes de la théorie dessatél transaction, lagontractualisation est
incomplété®mais prévoyante ¥Williamson, 1996, p.9) d’'une part parce qu’en iticede
radicale il est, de fait, impossible de prévoir dekitions pour des avenirs que I'on ne peut
prédire; d’autre part, la rédaction de contrat ic@nt incluant toutes les solutions pour tous
les états du monde peut se révéler extrémementdbngliteux (Grossman et Hart, 1987 et
Hart et Moore, 1988).

La théorie de I'agence fait plus expressément eéfér d’environnement risquéle risque
correspond a une situation ou plusieurs avenirst quussibles et probabilisables,
contrairement a l'incertitude (Knight, 1921 ; Kegnd 937). Dans un environnement risqué,
un contrat contingent doit pouvoir aménager une@tsw optimale pour chacun des futurs
possibles probabilisables. Dans la théorie de tiageles contrats sont souvent supposés
complets.

Par ailleurs, pour les théoriciens des colts des#etion, les agents sont neutres au risque.
Les interprétations de ces approches dans le ateéxformes contractuelles des agents

divergent donc fortement sur ce point.

Ces analyses partagent cependant l'idée lgpnfermation est asymétriquentre les agents
(Milgrom et Roberts, 1992 ; Williamson, 1993). loh abandonne I'hypothése de libre
circulation de l'information de la vision néo-clagse. L'information est asymétrique car tous
les agents ne disposent pas de « stocks infornmati®n> identiques. Or, cette asymétrie
conduit a la possibilité deomportements opportunistes.

L’opportunisme résulte de la rationalité des aggniont intérét a ne pas respecter les termes
du contrat dés lors qu’ils améliorent leur situatigersonnelle. Il repose sur une révélation
incompléte, déformée ou falsifiée de I'informatioer un agent (Coriat et Weinstein, 1995).
On distingue deux formes d’opportunisme. L’'oppoidure ex-ante oanti-sélectionqui a
lieu avant une transaction ou les agents peuveit enérét a ne pas révéler leurs préférences
ou leurs caractéristiques. L'opportunisme ex-posaléa morala lieu pendant I'exécution du

contrat. Il apparait lorsqu’'un agent n’est pastééi respecter les termes du contrat dés lors

*8 Un contrat incomplet est défini par Hart (1995)nooe un contrat oll « the parties would like to aoietingent
clauses, but are prevented from doing so by thetfiat the state of nature cannot be verified aahbee states
are too expensive to describe ex-ante.”
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gue son comportement n’est pas observable. Le érabld’'observabilité peut provenir du
mangue de compétence de l'observateur, qui n'estepamesure de déterminer si l'autre
adopte un comportement optimal, ou du colt tropéétBune supervision. Outre le probléme
d’'inobservabilité, I'opportunisme émerge également situation d’indétermination sur le
partage de lguasi-rente organisationnelligoldberg, 1976 ; Klein et al, 1978).

En effet on admet que la coordination génére uplgsirqui n'est pas attribuable a une
guelconque partie individuellement (le surpluscatitant plus élevé que des investissements
spécifiques a la transaction sont mis en jeu).l @tekiste pas de criteres objectifs (telle que
la productivité marginale de facteurs) qui perngttde partager cette quasi-rente, ainsi
chacun tente de se I'approprier faisant émergardbléme dehold-up (Goldberg, 1976 ;
Klein et al., 1978 ; Williamson, 1985). Le risque Hold-up pressenti par une des parties

conduit ex-ante cette partie a ne pas contracter.

C’est notamment en référence a I'opportunisme pigleties agents que les deux principales
théories que nous utilisons ont été développédss Hivergent cependant dans leur portée
analytique. Dans les sections suivantes nous @taik succinctement les propositions

apportées par chacune de ces théories.

3. Les propositions des théories des contrats

3.1. La théorie des colits de transaction

En se focalisant sur les arrangements institutisnme théorie néo-institutionnelle des colts
de transaction développée initialement par Williemg§1975), s’attache a comprendre quand
une fonction est plus efficacement réalisée adieur d'une firme ou entre des entités
indépendantes. Ces criteres d’efficacité dépendesntcolts de transaction principalement
définis par les coltex-antea la transaction (co(ts de recherche de l'infolmnaet de
partenaire, colts de négociation et colts de nédade contrat) et les coléx-post(colts de
contrble/exécution de I'échange, colts de mauvans&ptation des contrats et codts de
renégociation). De la méme maniére que dans lgauxade Coasdes codts de transaction
sont le centre de la décision (plutdt que les cdétproduction) : la structure de gouvernance
retenue, allant du marché spot a l'intégrationigelt en passant par divers arrangements

contractuels, est celle qui minimise les coltgaesaction (Williamson, 1975).
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Notons que I'analyse des colts de transaction sgappriori quele marché est plus efficace
gue la coordination verticale (arrangements cohieds ou intégration verticale) du fait des
bénéfices de la concurrence (Williamson, 1979, 198&pendant certaines caractéristiques
de la transaction peuvent générer des colts dearaon que les formes de coordinations

verticales pourraient alors mieux gérer que le hiaen termes de réduction des codts.

Suivant les propositions de Williamson (1979),8esnomistes de la NEI partagent I'idée que
l'incertitude, la fréquence et les actifs spéci@gusont les plus importants pour expliquer le
niveau des colts de transaction et donc les plassidés dans le choix du mode de
gouvernance a mettre en place. Ceci amene a l'hgpet d’alignement proposée par
Williamson (1996).

* Il y a plusieurs sortes iicertitude qui peuvent avoir lieu selon les transactions.
Premierement, les incertitudes exogénes qui steg kés a la difficulté d’anticiper I'état du
monde (crise économique, chutes des prix...) ou éé&atl’de la nature (catastrophe
naturelle...) au moment ou la transaction sera @¥ectalors que ceux-ci ont des
conséquences parfois tres sensibles sur la tramsadDeuxiemement, les incertitudes
endogénes telles que l'incertitude sur le niveaeffaft des fournisseurs ou la difficulté a
mesurer la qualité d’'un produit (le probleme de unesle la qualité est introduit par Barzel
(1982), puis repris par Williamson (1991)). L'intarde tend a augmenter les codts de
transaction sur le marché.

* La fréequencesous-entend que, selon les types de transactiessgernieres peuvent
avoir lieu de maniére plus ou moins réguliére. Igant de cette caractéristique sur le niveau
des codlts de transaction peut apparaitre ambigas dn premier temps Williamson pense
gue la fréquence élevée des transactions peut émgam plus grand nombre d’opportunités
de comportement opportuniste des agents; d’awrdsurs remarquent ensuite que la
répétition des transactions peut permettre des msnas d’apprentissage et de réputation
parmi les agents du marché réduisant les colthalgue transaction sur le marché (Milgrom
et Roberts, 1992 ; Ménard, 1995).

* Enfin les actifs spécifiguesconcernent les investissements nécessaires aux
transactions. Or ces investissements peuvent Biseop moins spécifiques a la transaction.

Un investissement est spécifique lorsqu’il ne [rd redéployé sur une autre activité qu’a un
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co(t élevé, voire ne peut pas étre redéployé dtr’toa présence d'actifs spécifiques
augmente fortement les codts de transaction. S&mrdan et Williamson (1985),

linvestissement en actifs spécifiques est mémeadierminant majeur de choix vers les
formes d’intégration verticale ou de mise en pld&arangements contractuels. En effet,
linvestissement en actifs spécifiques créé unesiguante organisationnelle notable (leur
productivité est supérieure a celle quiils auraievec dautres actifs du fait de la
complémentarité des actifs en question) et est dfmrtement soumis au risque
d’'opportunisme. Les contrats doivent donc mettreptate desmeécanismes d’exécution
capables de protégker partie qui investit contre le risque de holdegl’autre partie pour que

ces investissements en actifs spécifiques est lnon c’est I'intégration verticale qui est

requise.

La rationalité limitée des agents, leur comportenugportuniste potentiel, 'environnement
institutionnel dans lequel ils évoluent, et lesacsdristiques de la transaction (incertitude,
fréquence, actif spécifiques) influent donc sumileeau des colts de transaction.

Dans notre travail nous nous intéressons partiemiéent aux codts de transaction suivant:

* Lescodts de collecte d'informatiogont des colts de transaction ex-ante a I'échange
engendrés par la recherche de linformation néaessa la réalisation de cet échange.
L'information est de deux types sur le marché. Reeement il existe une information
générale sur le marché relative au nombre de vesdgd'acheteurs, et aux prix du marché.
Il s’agit d’'une information a caractére public, ifuest plus ou moins difficile a obtenir.
Deuxiémement, il existe une information privée tietaa chaque acteur du marché (fonction
de préférence, prix de réserve, horizon d’actigitélonc propension a étre opportuniste) et au
produit échangé (caractéristique intrinseque dwyith Concernant ces caractéristiques,
linformation est asymétrique entre les agents;'est cette information spécifique aux agents
et aux produits qui est colteuse a révéler. Cesaiméglementations issues de
'environnement institutionnel peuvent permettre d&luire les codts de collecte de
'information liés a l'incertitude endogéne sur l@®duits par la mise en place de normes et

standards publics. Par ailleurs, des détermintatsnologiques peuvent également réduire

¥ || existe six types de spécificités: la spécificiphysique, liée aux caractéristiques matérieties
linvestissement ; la spécificité de site liée aldealisation, la spécificité « dédiée », liée aplume des
investissements consentis relativement a la tdillenarché; la spécificité humaine liée a la spiabn d’'une
compétence propre a la transaction, la spécifiiténarque, liée aux investissements consentis §tablir et
maintenir une réputation ; et la spécificité tenghler liée a la séquence qu’imposent certainesaetions.
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ces colts grace a des techniques de mesure dali quu par des technologies de stockage
dans le cas de produits périssables.

* Lescodts de renégociation voire de rupture des engagéssont des colts ex-post,
engendrés par I'éventuel comportement opporturdste agents en fin de transaction. Ces
codts sont au centre de I'analyse de nhombreuxurada la théorie des colts de transaction.
C’est eux qui expliquent en majeure partie la fodaeyouvernance choisie par les agents.
Lorsque que les colts de renégociation sont élgatamment lorsque des actifs spécifiques
sont engagés et que l'incertitude est forte), Ee&sye hiérarchique de l'intégration verticale
sera choisie pour discipliner le comportement dgmes. A I'inverse lorsque ces codts sont
faibles, le systeme de prix du marché sera suffipanr coordonner les agents. Entre ces
deux formes extrémes, il existe un ensemble d’'geanents contractuels possibles, que
Williamson (1991) a catégorisé comme des formegsitigb. A l'intérieur de ces formes, les
colts de renégociation impligue de mettre en pldes mécanismes d’exécution des
arrangements contractuel¢« enforcement mechanismp qui favorisent le respect des
engagements. La diversité de ces formes est ele pdue aux diverses combinaisons
possibles des mécanismes d’exécution des contratsmlyse de ces dispositifs d’exécution a
suscité un intérét croissant pour les économistda NEI.

La littérature recense donc un éventaill de mécassmd’exécution substituables ou
complémentaires (Ménard, 2005). Nous en donnogsdment les grandes catégories.

Le premier type de mécanisme est formel au senseowapporte aux contrats formels
permettant le recours aux tribunaux lorsque lesi¢erne sont pas respectés et menent au
conflit. Dans ce cas, les institutions politique’ an rdéle majeur pour réduire les codts de
transaction en sécurisant les droits de propriétésn améliorant I'exécution des contrats
(North, 1997). Méme si trés peu de conflits sofeaivement résolus devant les tribunaux, la
credibilité et l'efficacité du systeme l|égal dimeni la probabilité de comportements
opportunistes des agents (menace crédible) et enadiI'efficacité des autres formes de
mécanismes d’exécution (Ménard et Shirley, 2005).

En effet, certains auteurs montrent que les méamssformels sont souvent colteux
(Bernstein, 1992 ; Richman, 2005). Les contratsnéds s’accompagnent alors de d’autres
types de mécanismes d’exécution informels ou mces derniers sont également a la base
des contrats informels la ou les droits de pro@rag&int mal définis ou peu crédibles du fait
d’institutions |égales défaillantes (peu efficaamrrompues...) (McMillan et Woodruff,
2000).
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Nous pouvons regrouper les mécanismes d’exécutfomiels en deux grandes catégories :

* les mécanismes de réputation et d’ostracisme. @tilgn d’'un agent vis-a-vis de ses
engagements, affecte I'existence d’'une future @ethen avec d’autres partenaires
d’échange potentiels. Si la taille du groupe d’agequi interagissent est limitée, les
relations sont personnalisées, I'information diéfusmoindre codt, et 'administration
de la sanction est décentralisée au sens ou cdesoagents qui I'appliquent (Greif,
1993). Si en revanche la taille du groupe est mhgortante, les relations sont
impersonnelles, et nécessite l'instauration d’umitution privée qui permettent de
capter l'information d’'une déviation et de la dg&r parmi les membres de cette
institution. La sanction sera décentralisé ou r&arssi un juge privé intervient pour
appliguer la sanction (Milgrom et al., 1990 ; Grei002).

* les mécanismes d’auto-exécution des contratelf<enforcement), au sens ou ils
induisent un consentement mutuel des parties etel$ont pas intervenir de tierce
partie, contrairement aux autres mécanismes, paauger le contrat. Au cas ou l'une
des parties dévie, le seul recours sera l'inteilvapdu contrat (Klein et Leffler, 1981).
Ceci implique souvent que I'environnement soittreéanent stable (faible incertitude)
voire que les contrats soient complets (Ménard0R00es mécanismes de sanction
bilatérale sont d’autant plus efficaces que ladatire des échanges est élevée. En
effet, lorsque la probabilité de renouveler I'éapanest élevée, les gains de la
coopération, supérieurs a ceux de la déviationjgxgnt en partie I'intérét des agents
a rester fideles a leur engagement. De plus, létitém des échanges permet que les
parties aient une bonne information sur la transactt leurs partenaires d'échanges,
ainsi que sur les ajustements a réaliser et laarawiont les réaliser (Ménard, 2000).
Ces meécanismes de révélation d’information surpagies peuvent amener a un
processus de confiance (Brousseau, 2001). Parmideanismes d’auto-exécution, on
peut également introduire les systemes d'otagesieuransfert d'investissements
créant une incitation de part et d'autre a respdeteontrat notamment quand des
actifs spécifiques sont intégrés dans la transadidilliamson, 1983 ; Klein, 1980).
Ces systemes qui lient les deux parties par unecdesient mutuel créent une
incitation forte a maintenir la relation dans lemps et donc limitent les

comportements opportunistes.
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Pour conclure sur les propositions de la théore a®its de transaction, nous avons relevé
gue certains auteurs précisent I'existence de cdétdransaction fixes et de codlts de
transaction variables en fonction de I'échelle 'deHange (Key et Runsten, 1999). Dans les
colts fixes, on compte tous les colts de transaajis sont liés au contrat lui-méme:
gu’importe le volume impliqué dans le contrat, ¢g€icd’écriture et d’exécution du contrat est
le méme. Ainsi, un agent économique devrait préféchanger avec un petit nombre de co-
contractants, souvent avec une taille d’activitpontante, qui lui apportent en peu de contrats
ce qui lui est nécessaire. Cependant ceci varienséds contextes et notamment la
structuration du marché (nombre d’offreurs et demeans). En effet, les agents doivent
également arbitrer entre ces co(ts de transadties fiés au nombre de contrats et les colts
transaction variables internes au contrat tel ggecblts d’incitation pour garantir I'accord. Si
'agent économique est face a une structure olistpue (voire monopolistique) de I'offre,
ces codts variables risquent d’étre élevés. Cets smint particulierement bien analysés par la

théorie de I'agence que nous exposons dans lassmtien suivante.

3.2. La théorie de I'agence

La théorie de I'agence est issue des théories éugnes néo-classiques. Pourtant, elle est
parfois intégrée dans la NEI (Williamson, 1990 Q@0 Miller, 2005) dans la mesure ou elle a
pour point commun d’analyser mécanismes contractmels en place pour réduire le
probleme de I'opportunisme en environnement infaiomael imparfait. A la différence de la
théorie des colts de transaction, I'agent a unenaité compléte mais est fortement
contraint par I'asymétrie d’information et I'enviroement risqué (soit probabilisable). Cette
théorie ne s’intéresse donc qu’aux incitations misa placeex-anteentre les parties (les

contrats sont complets) et s’appuient sur des nigo@s auto-exécutoires.

Cette théorie vise alors a établir des contratdridux destinés a résoudre des problémes de
coordination issue de I'asymétrie d’'informationpgsant entre individus en relation d’agence
(Laffont et Martimort, 2002): notamment I'anti-séli®n, I'aléa moral et le partage du risque.
La théorie de l'agence repose au départ essentietie sur le paradigme Principal-Agent
initialement proposé par Stiglitz (1974). Ce modalet en relation deux agents économiques
en information asymeétrique. Celui qui propose lentat est appelé principal, c’est
généralement la partie non informée. L'autre pagse appelé agent, c’est généralement la

partie informée, qui détient une information pestite pour la bonne conduite de
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linteraction. Quand les intéréts des parties djeat et que le systeme d’information est
imparfait on a un risque d’anti-sélection ou d’atéaral qui apparait.

On parle danti-sélectionquand le risque vient d’une caractéristique dgeld (le type) qui
est imparfaitement connue du principal. Dans ce, ¢asprincipal cherche un contrat
permettant de faire révéler I'information de I'agen

On parle daléa moralquand: (i) il y a une incertitude sur le comportainde I'agent (ii)
I'action de I'agent est difficilement observabler pa principal ou (iii) cette action de I'agent
affecte le bien-étre des deux parties. Dans ce leagrincipal cherche un contrat lui
permettant d’inciter I'action de I'agent dans sens

Par ailleurs on suppose souvent que le princigah@stre auisquecar il peut diversifier ses
relations. En revanche I'agent présenterait unesaue au risque dans la mesure ou il est jugé
moins en capacité de diversifier ses activitespagage optimal du risque suppose alors que

le principal assure I'agent.

Ce type de relation est extrémement courant damsolede économique, et recouvre toute
relation entre individus telle que la situationlde dépend de la situation de I'autre (I'agent
est celui qui agit, le principal celui qui est ati&). Dans leur article, Jensen et Meckling
(1976) arrivent méme a la suggestion que toutdioelentre agents pose des problémes
caractéristiques des problémes d’agence entreipainet agent, et peut étre traitée de la

méme manieére.

La théorie de l'agence a particulierement détaidé systemes d’incitation (schéma de
rémunération) pour réduire les risques d’oppormeiglus a I'asymétrie d’'information. Dans
les contrats, le mandant, et donc principal, défes termes tels qu’il anticipe les différents
comportements que le mandataire, et donc ageraty®ia en fonction des différents contrats
gu’il peut proposer. Le contrat liant le princigll’agent doit rendre le revenu de ce dernier
dépendant de son effort de maniére a éviter un otempent opportuniste. Par ailleurs, le
principal tente de maximiser son profit en tenamhpte des contraintes de participation et
d’incitation des agents. Leontrainte de participatiorest telle que I'agent choisira le contrat
qui maximise son utilité étant donné son type.cbatrainte d’incitationcorrespond au fait
gue le contrat lui offre une meilleure satisfactgpre ce qu’il pourrait obtenir dans une option
alternative. C’est donc les caractéristiques demntagprésents, la structure du marché et
I'existence d’autres alternatives ou non.qui.retdieicontrat optimal ou-non pour le principal

et 'agent. Plus les agents ont des alternativesiples sur les marchés €xit option ») plus
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le niveau d’incitation a mettre en place est coXifgour le principal. Par ailleurs, si les agents
s’organisent collectivement et donc représententnonopole pour le principal, leur pouvoir
de négociation élevé va rendre tres colteux legatsmpour ce dernier. Si I'action collective
concerne un petit nombre d’agents de taille d’@#étiimportant€’, le principal peut alors
préférer faire des contrats avec de multiples agdattaille d’activité limitée non intégrés
dans l'action collective. En effet, ses colts #$a rédaction et au contréle de multiples
contrats augmentent, mais ses colts d'incitatialmnsebeaucoup moins élevés (Key et
Runsten, 1999).

3.3. La complémentarité de ces approches dans tnawal de recherche

L’analyse par la théorie des colts de transactiqgraela théorie de I'agence explore donc le
choix des modes de gouvernance ou des mécanismieaatoels mis en place pour réduire le
probléeme de I'opportunisme en environnement infdiomael imparfait.

La théorie des colts de transaction tient comptd'astwironnement institutionnel et des
caractéristiques de la transaction afin d’isoley ¢®Gts qu’ils engendrent, elle décrit des
solutions au travers des structures de gouvernante le marché, les formes hybrides et
l'intégration verticale et des mécanismes d’exécutiles contrats notamment en présence
d’'actifs spécifiques (nous nous intéressons a ugedemécanismes au chapitre 3 de cette
these). La théorie des colts de transaction esindapt peu formalisée. On trouve alors des
pistes complémentaires dans la théorie des com@implets (Hart et Moore, 1988 ; Hart et
Tirole, 1988 ; Laffont et Tirole, 1990). Celle-csteparfois percue comme la tentative de
formalisation de la théorie des colts de transacf®aussier, 2000) a la différence que

information est symétrique entre les agents (Ba&teSaussier, 2001 ; Gibbons, 2005).

La théorie de I'agence identifie plus spécifiguetnks mécanismes d'incitation pouvant
limiter les colts d’agence et a donné un grand mende prédictions d’'une part sur les
contrats agricoles (nous nous intéressons au casoidrats-liés en agriculture au chapitre 4)
et d’'autres part concernant les schémas de réntiomerdes agents de vente (nous nous

intéressons au mode de rémunération a la commids®rommissionnaires au chapitre 5).

Parce qu’il nous semble que ces théories se coemplétien pour constituer notre cadre

d’analyse des coordinations hors marché qui émerdans la restructuration des filieres

80 | 'action collective tend & mieux fonctionner entre petit nombre d’individus, plutdt de taille inmemte:
capacité d'investissement homogene, meilleure whten des comportements du groupe, sanction social
facilité, et donc co(ts de gouvernance collectizénmélevés (Olson, 1965).
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agricoles des pays en développement, nous nouen&ié tant a 'une qu’a l'autre dans les

prochains chapitres de cette thése.

4. Motivation théorique de notre recherche

Les fondements et les propositions des théoriescdesats de la NEI nous semblent un
cadre d’'analyse pertinent pour étudier les coottina amont et aval mis en place par les

intermédiaires dans la restructuration des maraggsalimentaires des pays émergents.

Notre cadre d’étude empirique nous pousse paruesllé approfondir certains points,
notamment le probleme de hold-up et de l'aléa malahs les contrats informels en
environnement incertain (incertitude forte sur lesarchés agricoles, et asymétrie
d’'information) mais également la question de laxedence des formes de gouvernance et

leur analyse relative.

4.1. Le probleme du hold-up en environnement iagert

Tout d’abord, les théories des contrats présemtestlimites pour expliquer I'exécution des
contrats informels dans certains contextes. Pasnirlécanismes d’exécution, les auteurs font
souvent appel a des mécanismes de réputation sirateme dans des réseaux. Cependant
ces derniers dépendent de la taille de la commaérautcernée (Milgrom et al., 1990) et de la
densité des liens au sein de celle-ci (Granovet®34). De plus ces mécanismes ne sont pas
toujours valables : d'une part, les agents éconoesgpeuvent appartenir a des réseaux
sociaux tres différents (Brousseau, 2001); et dsapart 'engagement public de la réputation
d’'un agent économique peut étre de faible niveesqlgil est difficile de prouver de maniere
incontestable aux yeux des tiers, la réalité etdeactéere unilatéral du comportement non
coopératif de I'autre (MacLeod, 2006).

Par ailleurs, les mécanismes auto-exécutoirestdé@ans la littérature sont difficiles a mettre
en place. Ceci est d’autant plus vrai lorsque @#rats impliquent I'investissement d’'une
seule partie dans des actifs spécifiques a ladcdion. En effet, le résultat est beaucoup plus
incertain car la rente organisationnelle croissattve les comportements opportunistes.
Pour expliguer l'existence d'investissements spfeefs en environnement incertain sans
contrats formels, de récents débats dans la littérahéorique des contrats ont complexifié

les solutions apportées par ces approches, notanemgnintégrant une approche dynamique.
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Premierement les actifs spécifiques doivent étresiceérés comme des choix endogenes, et
non exogenes comme dans la plupart des étudesiguegirui testent les propositions de la
théorie des colits de transacfbrEnsuite certains auteurs s'écartent des propasitie
simultanéité en proposant que la décision d’ingestnent en actifs spécifiques puisse
egalement étre séquentielle (Watson, 1999 ; Raudé¥aeson, 2003 ; De Fraga, 1999 ; Che et
Sakovics, 2004; Pitchford et Snyder, 2004). Aingicg a I'analyse dynamique, ces auteurs
amenent de nouvelles solutions pour résoudre lesef® extrémes de risque de hold-up dans
la mesure ou l'adoption d’'une approche dynamiquempe d’apprendre sur l'autre co-
contractant avant d’engager des ressources spasfignportantes et modifie la probabilité et
les modalités de manifestation de I'opportunismeudNsouhaitons contribuer a ces récents
développements de la théorie des contrats en testanpropositions pour répondre a notre
premiere question de recherche (Chapitre 8h: environnement incertain et risque,
comment explique-t-on que certains agents fassenesl investissements spécifiques hors

contrats®??

4.2. Le probléme de l'aléa moral en environnemecgitain

La contractualisation en environnement incertaisepégalement le probléme du contrdle de
I'aléa moral de I'agent lorsque le principal ne pelserver I'effort de cet agent.

Nous avons vu que la théorie de I'agence s’attacliécrire des schémas de rémunération
incitatifs et auto-exécutoires pour limiter cetaaldoral. Ainsi un pan de la littérature en
economie du développement s’appuyant sur les #®ales contrats, fait état de contrats
complexes incitatifs portant sur plusieurs transastsimultanément (dont 'une au moins des
transactions donne 'accés a un marché défaillant pagent) appelés contrats-liés (Bardhan,
1989). Ces contrats apparaissent dans la littératamme des solutions pour pallier les
imperfections de marché et pour discipliner I'efffde I'agent sur les termes de I'échange. La
sanction pour I'agent si le principal s’apercoitilga dévié est la perte d’'un futur contrat-lié
(et donc la perte de l'acces a une des transactiiffisiliement obtenue par d’autres
alternatives). Dans les systemes auto-exécutoitsllds par la littérature, le probleme de
'observabilité de la déviation n'est pas toujougsolu, notamment lorsque I'incertitude est

tres élevée comme en agriculture.

1 williamson conteste dailleurs cette approche empé car selon ses propositions théoriques lesxcho
contractuels et la spécificité des actifs sont miditeés de facon simultanée et dépendante (Sawts¥rande-
Billon, 2007).

%2 « hors contrat » au sens ou il N’y a pas de tiperéie pour faire exécuter 'engagement des artie
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En analysant un contrat-lié tripartite original (larce partie fait partie intégrante du contrat)
plutét que bipartite (Chapitre 4), nous souhaitomstribuer a I'étude de mécanismes incitatifs
dans les contrats informelsen environnement incertain,le contrat tripartite est-il plus
incitatif pour gérer le probleme d’aléa moral des poducteurs? Quels sont les

déterminants de I'adoption de ces contrats ?

4.3. L'analyse comparative des formes de gouvemanc

Parmi les limites souvent mentionnées sur les tbgales contrats de la NEI, la difficulté a
mesurer des colts d’agence ou des codts de tremsactéme parfois d’'un point de vue
relatif, est souvent soulignée comme une des dateeamajeures du pouvoir explicatif voire
prédictif de ces théories (Brousseau, 1993). Eet,effle interroge la capacité des agents a
mettre en place des arrangements contractuelsnetido de ces codts. De nombreux auteurs
des théories des contrats se basent sur I'hypofioétse de principe de concurrence ou de
sélection naturelle qui élimine les arrangemergsneins efficaces pour ne garder que celui
qui réduit au mieux les codts de transaction. Opllaalité des modes de coordination est
pourtant réelle et a été analysée par différertisuasi au sein des firmes notamment pour des
raisons de complémentarité des formes (Bradacltdeg 1989 ; Lafontaine et Kaufmann,
1994 ; Brousseau et Codron, 1998), ou par dautné®urs dans des environnements
institutionnels différents dans la mesure ou il§luenmt differemment sur les modes
d’organisation (Ménard et Klein, 2004).

Dans la réalité, on observe également des plusaliééformes de gouvernance indépendantes
dans des mémes contextes transactionnels (Balbh86B,; Mizumoto et Zylbersztajn, 2004;
James et Sykuta, 2004), or ceci est encore peugegptians la littérature. Quelques pistes
d’analyse apparaissent cependant. Premieremepeurpenser que l'existence de différentes
formes indépendantes pourrait étre liée a des comgitarités dans un contexte précis
(North, 2005). Deuxiemement, I'existence ou la tasce d'une forme de gouvernance
peut-étre le résultat de la mise en place de basri@& I'entrée aux autres formes (North, 1990)
ou de lintervention d'une politigue gouvernemeatgdHarris et Wiens, 1980 ; Ménard et
Klein, 2004), plutdét que d’'un moyen efficace deuiéel les colts de transaction. Dans ce
deuxiéme cas, la sélection naturelle n'opére Nasis souhaitons apporter une contribution
dans ce sens dans notre troisieme question dercheh@hapitre 5). En se positionnant dans
un environnement institutionnel contraignant (oklign légale de certaines formes

d’'intermédiation), nous amenons d’'une pane analyse comparative (peu fréquente dans
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la littérature) entre une gouvernance individuelle particuliere et une gouvernance
collective,pour répondre, d’autre part, aux questioasielles sont les opportunités et les
contraintes de ces différentes formes de gouvernamet les raisons de leur coexistence

dans un méme contexte transactionnel?

Dans les chapitres de résultats (Chapitres 354, ejui correspondent a la deuxiéme partie de
la thése, nous redéveloppons chacune de ces qeeste recherche au travers d’apports

théoriques plus précis issus du cadre d’analysepté dans ce chapitre.

5. Redéfinition de nos trois questions de recherche

Au chapitre 1 nous avons spécifié les nouvelleblproatiques induites par le développement
rapide des supermarchés en Turquie. Nous avons dompie les questions de recherche
auxquelles nous souhaitons répondre dans cette gwd d'abord empiriques. Mais nous
avons pu introduire dans ce chapitre 2 que cesextad® posent également des questions
théoriques encore peu développées dans la littéraNous souhaitons donc utiliser ces
récentes contributions des théories des contrats gproposer des hypotheses concernant nos
guestions de recherche dans le contexte de la iBy@utour des commissionnaires.

Ces questions de recherche constituent la straictnrde la deuxieme partie de la thése que
nous présenterons donc dans le méme temps. Enfir@yoondre a ces questions, nous avons
fait appel a différentes méthodes d’enquétes aufaalitatives (Annexe 7) que quantitatives

(Annexe 8 et 9) que nous exposerons brievemenbans du questionnement qui sulit.

Au regard des théories des contrats, nous compsenarles caractéristiques des transactions
sur les marchés des fruits et Iégumes frais induides colts de transaction éleves.

En effet, la nature périssable de ces produitsitruiez les acheteurs une incertitude quant a
la qualité du produit a la réception et a la figdilde I'approvisionnement. Elle crée
eégalement de l'incertitude du c6té du vendeur qui dendre rapidement ces produits pour

éviter leur détérioratidhi.

®3 Dans les pays industrialisés, ces colts de trdopamht été réduits grace a la mise au point den@ogies
de stockage et de maturation aprés récolte. Haums) les infrastructures de transport sont égahéman atout
pour diminuer les temps de cheminement des prodeits les zones de consommation et réduire legatsde
détérioration. En Turquie, c'est avant tout le mange stockage et les types de véhicules de trensisés
qui endommagent les produits. Les infrastructuoesi&res sont, elles, bien développées, surtoulesurégions
cbtiéres ou sont produits les fruits et Iégumes.
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D’autre part les produits frais posent souvent gesblémes de mesure de la qualité
intrinséque des produits. En effet, outre une tgiatariable visible (telle que la périssabilité
peut induire par exemple), ces produits sont sdusactérisés par une qualité variable dont
les criteres ne sont pas nécessairement visiblsnie I'utilisation de certains produits
phytosanitaires...), ce qui augmente I'incertitude lsuproduit. Quand cette qualité est liée a
des investissements spécifiques mis en place gartepar des producteurs pour différencier
leurs produits et d’autre part par les acheteuradaptent leurs pratiques de distribution a ces
produits particuliers, la transaction par le marchéun colt tres éleve. Ceci est
particulierement vrai dans les contextes des paysi@eloppement ou la faiblesse des
institutions juridiques, l'absence de normes puld® et le manque d'équipement
technologique, ne permettent pas de réduire ceds.cod

De plus, il existe également de fortes asymétriesodmation privée entre les parties, chacun
ne sachant pas les fonctions de préférences dess gptix de réservation, comportements
opportunistes...).

Enfin les colts de transaction sont également gleahicernant les marchés de services
agricoles du fait de I'imperfection de I'environnemt informationnel (incertitude, risque
d’'opportunisme,...). De nombreux producteurs n‘onhagas acces formellement a ces
services indispensables a la reproduction voirea anbdernisation de leur systéme de
production.

En Turquie, les commissionnaires sont donc en ehdegréaliser des transactions, pour le

compte des producteurs, avec des acheteurs, daminonnement fortement incertain.

Dans un premier temps (chapitre 3), nous analydomgpact de I'approvisionnement
spécifiqgue des supermarchés sur les coordinatioes ees intermédiaires. La littérature en
economie du développement met en évidence la cwdidin des supermarchés avec des
grossistes spécialisés qui réalisent des invesimses spécifiques pour approvisionner ces
supermarchés. Toutefois, la littérature n’expligueal les mécanismes de contractualisation
permettant aux acteurs de se prémunir contre dpieigle hold-up sur les investissements
spécifiques, en environnement incertain.

Les développements récents de la Nouvelle Econtmstdutionnelle fournissent cependant
des pistes d'explication sur les mécanismes d’em@mution des contrats informels et
incomplets. La premiere question de recherche giinslonc dans cette perspective, en

tentant d’identifier les mécanismes de contrble et d’exécution qui peattent aux
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commissionnaires adoptant des pratiques spécifiqueaix supermarchés de se prémunir
contre le risque de hold-up, dans un environnemenncertain.

Nous pensons que dans ces nouvelles sphéres écpme@nlies mécanismes de réputation
sont peu efficaces. Nous formulons I'hypothese cpge contrats utilisent des mécanismes de
résolution séquentiels contre le hold-up.

Etant donné les modalités de fonctionnement desrissionnaires, nous avons pu distinguer
deux types de transactions dans lesquelles ilsesmagés. Notre question nous améne a ne
considérer ici que le contrat de vente des comomssiires avec les supermarchés, qui les
assimile a de simples grossistes indépendants.

Pour tester notre hypothese, nous développons welmé@conométrique séquentiel utilisant
une base de données constituée grace a des guastsnd’enquéte quantitatifs que nous

avons soumis a 205 commissionnaires (Annexe 8).

Dans un deuxieme temps (au chapitre 4), nous étsdionpact de la défaillance de marché
du crédit agricole sur la nature des contrats efgjagntre les commissionnaires et les
producteurs. En effet, alors que le secteur avalpdeduits frais se restructure au travers de
demande spécifique des supermarchés de plus enirppmtante, la modernisation des
systemes de production est souvent ralentie padédaillances de marché des services
agricoles. Comme dans de nombreux pays émergentgnt les intermédiaires de produits
agricoles, ici les commissionnaires, qui jouentsle rble d’intermédiaires de crédit dans le
cadre de contrats-liés. La littérature sur les raastliés s’attache a expliquer I'existence de
deux marchés liés comme mécanisme d’auto-exécdtiaontrat sur la production quand les
institutions légales sont faibles et que le madhhérédit rural est défaillant (Bardhan, 1989).
Mais cette littérature répond peu au probleme aolabilité de la déviation des producteurs
sur l'utilisation du crédit : le producteur peutvig des termes du contrat en utilisant le crédit
a d'autres fins que son activité agricole, sans lgupréteur I'observe. La forte incertitude
dans la production agricole (liée a I'état de lturg) est source du risque élevé d’'aléa moral
des producteurs (Allen et Lueck, 2005). Dans debrenx cas, le crédit est remplacé par des
préts en nature.

En Turquie on observe un nouveau systeme de cdiétratpartite entre commissionnaire,
producteur et marchand d’intrants. Le crédit awdpoteur prend la forme d’'un cheque que ce
dernier échange dans un magasin d’intrants. Laidmexquestion de recherche tente donc de

comprendre sie systeme particulier du contrat-lié tripartite avec cheque en Turquie
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tend a résoudre probleme d’opportunisme des produeurs sur le crédit eta identifierles
facteurs déterminant sa mise en place.

Nous nous intéressons donc ici a la relation emreducteur et commissionnaire,
formellement régie par un contrat de mandat maist des modalités induisent dans de
nombreux cas, un contratfé Nous pensons que I'utilisation des chéques a pobjectif
d’empécher l'aléa moral des producteurs mais quenike en place de ce systéme, en
défaveur des producteurs (contraints de dépeneasdmble de leur crédit dans un seul
magasin), ne peut étre que le résultat d'un pouwdsr négociation en faveur du
commissionnaire (peu d’alternatives des producjeurs

Nous analysons dans un premier temps en détailcoatrats-liés grace aux résultats
d’enquétes qualitatives (Annexe 7) et a l'analysdistique sur la base de données des
commissionnaires. Nous développons ensuite un reai@lple d’économétrie testant la mise
en place des contrats tripartite en fonction duvpoude négociation des producteurs. Nous
utilisons pour cela, une base de données que nous aonstituée grace a des questionnaires
d’enquétes quantitatifs auprés de 400 producteycependant la base n'ayant pas été
constituée exclusivement pour répondre a cettetigneseul un échantillon restreint de 116

producteurs est utilisé pour le test économétrigenexe 9).

Enfin, dans un troisieme temps (au chapitre 5),snexplorons l'impact indirect de
l'intervention publique sur I'organisation des farsnde gouvernance du marché. Alors que la
structuration du marché des produits frais en Tierest sous linfluence de la demande
croissante des supermarchés, elle est également’isdluence de la régulation publique qui
veut que les intermédiaires soient des agents cesionnaires ou des coopératives de vente.
La littérature théorique justifie bien la mise dage d’intermédiaires dans un contexte de
colts de transaction et de production élevés eicudtgre (Spulber, 1999), mais reste
toutefois tres peu développée quant a I'analysepeoative des formes d’intermédiation. La
troisieme question de recherche vise a analiesgropportunités et les contraintes des
commissionnaires et des coopératives, deux altermas organisationnelles de

commercialisation des produits frais soutenues enurquie.

84 Cette relation aurait pu étre analysée commeteujeun double aléa moral au sens ou le produgteulr
également étre victime du faible effort du comnaissiaire pour vendre sa production aprées récoltpe@ant
d’aprés nos observations, I'importance de I'acagsrédit pour de nombreux producteurs (alors adant la
transaction du crédit) prime sur l'importance decéptation de valeur ajoutée pour ces productealmss(
principal dans la transaction des produits agrgjolous revenons sur cet autre aléa moral dasisalgitre 5.

% Le questionnaire et I'échantillonnage des produsts’appuient sur une méthode collective propasés le
cadre du programme de recheré&tegoverning Markets
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Cette question nous amene enfin a analyser la faliimtermédiation particuliere des
commissionnaires dans son ensemble et tres peuéétuthns la littérature sur les
intermédiaires. Cette question nous conduit égaltraeomprendre la coexistence de ces
formes dans un méme contexte transactionndNous pensons que cette coexistence est liee
a des degrés de complémentarité pour les prodsgcteais également a des interactions
stratégiques entre ces formes intermédiaires.

Pour répondre a cette question, nous constituonscadre d’'analyse qui se focalise
spécifiguement sur les colts d’agence dans undente les codts de transaction du marché
sont élevés. Nous testons ensuite ce cadre comtejptules résultats d’enquétes qualitatives

réalisées dans quatre grandes régions de produmdiitinoles en Turquie (Annexe 7).

Ces questions aboutissent donc a la structuragda deuxiéme partie de cette these.
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DEUXIEME PARTIE —PRATIQUES CONTRACTUELLES DES
INTERMEDIAIRES EN TURQUIE
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INTRODUCTION

Dans le contexte particulier de la Turquie, quesnauons caractérisé a la fois par I'essor
récent des supermarchés face a la fragmentaticsecheur agricole mais également par la
présence de mesures publiques de régulation deshésargricoles, nous cherchons a
comprendre les effets de cette « double » restmattdn des marchés (par les acteurs privés et
les acteurs publics) sur les modes de gouvernarnceraiques contractuelles des
intermédiaires. La premiére partie nous a permappmbrter les éléments de la motivation
empirique et théorique de cette recherche. Cetigiélme partie de la these s’intéresse plus en
détail a chaque question de recherche exposéstetlés hypotheses proposées dans la partie

précédente.

Le chapitre 3 s’intéresse aux meécanismes contiactpermettant la spécialisation des

commissionnaires vers les débouchés de la grasttédiion.

Le chapitre 4 étudie les contrats-lies tripartitegec cheques, mis en place par les
commissionnaires avec leurs fournisseurs afin ar@ler les problemes d’aléa moral de ces

derniers et de renforcer les modes de coordintios marché.
Le chapitre 5 s’intéresse aux caractéristiquestzdes de coordination en fonction des types

d’'intermédiaires (coopératives versus commissiaesapermettant I'accés facilité au marcheé

ou/et a la captation de valeur ajoutée pour ledymieurs.
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CHAPITRE 3 DETERMINANTS DE LA SPECIALISATION DES
COMMISSIONNAIRES : L'ADOPTION SEQUENTIELLE DES
PRATIQUES SPECIFIQUES

1. Introduction

Dans ce chapitre, nous analysons les modes de icaboth mis en place pour
I'approvisionnement spécifique des supermarché® suia restructuration des marchés des
produits frais dans les pays émergents.

La littérature en économie du développement dééniergence de grossistes intermédiaires
spécialisés et dédiés aux supermarchés (Weathersgtoal., 2003 ; Reardon et Timmer,
2007). Ceux-ci font des investissements spécifiquas répondre aux exigences de cette
nouvelle filiere. Or dans le secteur des fruitdégumes frais des pays émergents, ou il est
colteux de réaliser des contrats formels (fréquatese échanges dans un environnement
incertain et contexte d’institutions judiciairesfalbantes), les auteurs n’expliquent pas les
mécanismes de contrble mis en place par ces gesgisur se protéger du risque de hold-up

sur leurs investissements par les supermarchés.

Le risque de hold-up apparait dans une transatbisgue l'une des parties, par exemple
'acheteur, peut exproprier ex-post le retour saestissement de la partie qui a investi, dans
notre exemple le vendeur. Ceci est di au fait goneektissement n’est pas transférable sur
une autre transaction, ou tout au moins le retoumyestissement est moindre dans une autre
transaction réalisée par le vendeur. L'investissgnest dit spécifique a cette relation avec
'acheteur. Le degré de spécificité et le montantidivestissement influence positivement la
probabilité d’un risque de hold-up du fait de laagiurente qui augmente et qui engendre une
plus forte probabilité de comportement opportunistasten, 1995).

Les investissements spécifiques sont généralenadimisicomme linvestissement dans des
actifs spécifiques. Certains auteurs admettentnokgreg que les pratiques spécifiques, qui
peuvent étre des contrats de sous-traitance owpaite quel effort du vendeur pour adapter
ses produits aux besoins spécifiqgues de ses clmnigent également étre inclus dans les
investissements spécifiques et étre de fait sajetasque de hold-up (Masten, 1995 ; Che et
Sakovics, 2004). En effet, I'adoption de tellestiprees spécifiques impliquent un codt dont le
retour sur I'effort peut étre perdu a court ou moterme. Nous considérerons dans la suite de
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ce travail de recherche que les pratiques spéesiquaoptées par des vendeurs qui apportent
un surplus supérieur dans une transaction pagieuljue dans des transactions alternatives,
peuvent étre elles-mémes sujettes au hold-up @msrmaourt terme.

Le risque de hold-up est d'autant plus élevé queomportement opportuniste n'est pas
observable et sanctionable par une tierce parteggéle de faire respecter les clauses du
contrat (Hart et Moore, 1988). La conséquence styug de hold-up, quand aucun mécanisme
ne permet de sécuriser la transaction, est le ipwastissement dans des actifs spécifiques
(Klein et al, 1978 ; Hart et Moore, 1988).

L’'objectif de ce chapitre est donc de comprendrercent certains agents réalisent des
investissements spécifiques hors contfas environnement incertain et risqué ?

Afin de répondre a cette question, nous réexamifibygothese d’alignement des formes de
gouvernance en fonction des colts de transactmpopée par Williamson (1996).
Premierement, alors que la littérature empiriquetarte fait généralement I'hypothése que la
décision de mettre en place des investissementsfigpés est exogene a la structure de
gouvernance choisie, nous suivons ici la propasitle Masten (1995) qui introduit cette
décision comme une variable endogéne. Deuxiememeus, argumentons que cette décision
n'est pas seulement endogene mais séquentielleeffien lorsqu’on explore la littérature
moderne sur les théories des contrats, les modébegrent que, en absence de contrat, le
probleme de hold-up peut étre résolu (ou tout ainsnamélioré) si les investissements sont
séquentiels (Watson, 1999 ; Rauch et Watson, 2@0@hford et Snyder, 2004). En effet, la
séquentialité des décisions permet de réevélermferdmation sur Igpartie adverse au cours de
transactions répétées.

Cette proposition apparait également plus réatisie la proposition de nombreux travaux
empiriques qui suppose d’investir dans des agtésiiques préalablement a la mise en place
d’'un arrangement contractuel.

Ces modeéles impliguent donc de passer d’une anatgsigue, généralement employée dans
la littérature de la théorie des colts de transact une analyse dynamique du processus de

contractualisation.

%6 « Hors contrat » au sens ou il n'y a pas de tiparéie pour faire exécuter le contrat (cour deigesttribunal

de commerce...).
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Dans ce chapitre, nous testons empiriquement laeséi@lité de la décision de mettre en
place des pratiques spécifiques d’approvisionnenuentfruits et légumes frais par les
commissionnaires qui vendent aux supermarchés ejuitu

En effet, nous avons vu au chapitre 1 que les sugrehés recherchent des critéres de qualité
et de gamme de produits différents des marchésitmratels. Cependant nous savons qu'il est
possible de vendre des produits non différenaids supermarchés mais avec une moindre
valorisation des produits. Dans ce cas ce sonsuesrmarchés eux-mémes qui mettent en
place une partie des pratiques spécifiques (trhadiage). Ces derniers cherchent a se défaire
de telles pratiques (Codron et al., 2004), coltuse organisation et supervision, et
sollicitent les commissionnaires, principaux intédhaires des produits frais en Turquie, pour
les prendre en charge.

Nous nous plagons dans un contexte d’incertitudas sontrats formels et en asymétrie
d’'information bilatérale des parties. Le risque Held-up est donc élevé pour les
commissionnaires qui souhaitent mettre en placgoegues spécifiques aux supermarcheés.
Nous pensons alors que la décision de s’engagex lddiliere des supermarchés précede la
décision de mettre en place des pratiques spéeffiguace a l'information acquise dans les

transactions initiales avec ces acheteurs.

Malgré les limites des résultats empiriques duksdifficulté de collecter et d’exploiter des
données informelles, nous pensons que ce travadregpune double contribution : d’'une part
pour tester en partie les propositions amenéekepdhéories des contrats sur les solutions au
hold-up en milieu incertain et d’autre part poupagter de nouvelles clés de compréhension
dans la littérature en économie du développemeranatysant les mécanismes d’exécution
utilisés par les grossistes spécialisés-dédiésetet risques de hold-up de leur acheteurs.

Le chapitre est organisé comme suit. Premieremauns explorons la littérature des modeles
théoriques qui mettent en évidence I'hypothese éguentialité. Deuxiemement nous

présentons I'objet des pratiques spécifiques damehtexte empirique de notre étude de cas.
Troisiemement, nous décrivons le matériel et lahwdt utilisés pour réaliser la base de
données. Nous décrivons et testons notre modeleoguerique dans un quatrieme temps.

Enfin nous présentons les résultats et concluons.

87



2. L’adoption des pratiques spécifiques en envirorament incertain : proposition

analytique

La littérature issue de la théorie des colts desaretion identifie des moyens pour résoudre le
probléme du hold-up en proposant différents chaxsttucture de gouvernance selon les
caractéristiques de la transaction (incertitudsgdence, actifs spécifiques). Sur cette base de
I'hypothese d’alignement, la théorie postule qusdoe le risque de hold-up est élevé du fait
de l'existence d'actifs spécifiques dans la tratisac les arrangements contractuels voire
lintégration verticale peuvent étre préférablex amrangements sur le marché (Riordan et
Williamson, 1985). Une large littérature empiriqueeest développée pour tester les
propositions exposées dans le cadre de cette ¢h@mir Shelanski et Klein, 1995, pour une
revue de la littérature).

Cependant dans la plupart de ces études, les apésifigues sont traités comme des
variables exogénes au choix de la structure deagoance. Or Masten (1995) souligne que le
niveau de spécificité des actifs et I'échelle devEstissement dans ces actifs spécifiques, qui
déterminent la quasi-rente appropriable, sont éyahé des variables de décision et doivent
donc étre traitées de maniere endogene. Suiteté reiposition de Masten, Saussier (2000)
integre donc dans son modéle économétrique lesiblasi de choix de gouvernance et la

décision d’investir en actifs spécifiques comme vEables endogenes.

Tout suivant cette littérature, nous souhaitonsrglus loin en proposant que la décision de
mettre en place des investissements spécifiques pés seulement endogéne mais également
séquentielle. En effet les récents développemestdstitiories des contrats s’inspirant de la
théorie des jeux, montre que le probleme de holgewyt étre résolu par la séquentialité des
investissements. L’hypothése de séquentialité dessions apparait alors comme un nouvel
élément de compréhension dans I'étude des mécanistiexécution des arrangements

contractuels intégrant la mise en place d’actiscgmues en environnement incertain.

Pitchford et Snyder (200%)développent un modéle dans un cadre non conttamiugeul le
vendeur investit dans des actifs spécifiques al&ion. Dans ce cas, la probabilité de hold-up
est extréme car I'acheteur peut capturer I'enserdbleetour sur investissement du vendeur

sans offrir aucune compensation. Dans un jeu sitig vendeur n’a aucun intérét a investir.

67 Ces auteurs s'inscrivent dans la théorie des anincomplets : les contrats sont incomplets fesisagents
sont supposeés en symétrie d'information.
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En revanche lorsque I'on se place dans une andlysamique, les auteurs montrent qu’'un
schéma d’investissements séquentiel peut exidtgueel’acheteur n’a aucun intérét a dévier
de la stratégie optimale si le revenu issu d’'ungati@n a la premiére période est inférieur au
revenu espéré dans la future coopération avecrideus. Le vendeur investit de maniére
séquentielle (figure 7.a¢t I'acheteur paye une prime au vendeur a chaquedegé Ceci
implique un jeu infini pour que I'acheteur n’aityjais a dévier a la derniere période.

En se référant a ce cadre d’analyse, le dévelopmteme suit se situe également dans un
contexte non contractuel ou seule une partie ddrdasaction porte le co(t total de

linvestissement, qui est dans notre cas, la msgl&ce de pratiques spécifiques a la relation.

Cependant, le modele de Pitchford et Snyder fdiyplothese forte de la symétrie
d’'information entre les parties. Ainsi la partiel questit sait que son client n’a pas intérét a
dévier car il recherche a obtenir un retour optimsunl’investissement que lui est en train de
réaliser de maniere séquentielle. A linverse, Heteur sait que le vendeur va continuer a
investir et donc augmenter la quasi-rente de latiogl tant que, lui, ne dévie pas son
comportement.

Dans la realité, ce calcul rationnel est beaucdup difficile car l'information est souvent
asymétrique entre les agents. Pour tenir comptéadgmeétrie d’'information bilatérale des
agents, nous complétons I'approche de Pitchfor8rgtder par I'apport de Watson (1999).
Outre la séquentialité, ce dernier introduit daoe analyse, le niveau d’investissement a
chaque période, le « gradualisme » (figure 7.b).

Ce dernier indique que dans une analyse dynamigu@pétition des transactions permet a
une partie d’obtenir progressivement de l'inforraatsur l'autre partie, dont elle ne dispose
pas au départ lors de la transaction initiale. dfatsnontre que les comportements
opportunistes peuvent étre évités si I'engagemeabhsdla relation est faible au
commencement. Le faible niveau des investissenegagés permet aux parties d’apprendre
'une sur l'autre avant d’atteindre le niveau d@stissement optimum. Le type d’agent est
révélé au cours des transactions et le risque teupodiminue : si I'acheteur montre une
tendance a dévier, le vendeur s’arréte dinvesticaun codt minimisé par le faible
investissement de départ; en cas contraire, ilaagpue I'acheteur recherche la quasi-rente
de ses investissements sur le long terme. RaugYa&ton (2003) utilisent ce modele pour
expliguer les investissements graduels dans leatiort entre des acheteurs de pays

développés et des vendeurs dans les pays en dgegiept.
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Si on mene jusqu’au bout le raisonnement de Watsofgible niveau d’investissement de
départ peut méme étre nul (au moins en termes aiissement spécifique). Le simple fait
d’engager des relations sur des produits stangerdset de révéler des informations sur les
acheteurs. La décision d’investir ne devient pridement séquentielle voire graduelle, mais
aussi retardée (figure 7.c). Par cette propositimus rejoignons les résultats de Swinnen et
Vercammen (2006) qui montrent que les investissésneant d’autant plus retardés sur
certains marchés que l'incertitude est grande ifaaartitude, ils entendent le risque élevé sur
les prix difficiles a prévoir). C’est égalementdeopos de Bellemare et Barrett (2006) dans
une étude empirique sur le marché du bétail au &etyen Ethiopie. Les auteurs montrent
gue la décision de vendre précede la décision diesnes qui vont étre vendus. En effet, les
animaux sont abattus avant d’étre vendus, aus#dasion du volume qui va étre amené au
marché pour étre vendu est ensuite irréversibleec{Bpité temporelle des produits
périssables). La proposition issue de leurs travadixjue que la décision préalable de rentrer
sur le marché permet aux éleveurs d’acquérir déofimation sur I'élasticité de 'offre et de la
demande sur le marché du bétail. Ensuite ces dsrprennent la décision du volume de
bétail a abattre pour la mise en vente. Cette swigliec¢ des décisions permet aux éleveurs
d’avoir un meilleur pouvoir de négociation face aoheteurs grace a I'information acquise
précédemment. lls diminuent leur vulnérabilitéque de hold-up) due au fait que le volume

mis a vendre est définitif dans la mesure ou lésamx sont tués avant la mise sur le marché.
Notons que si I'on utilise cette approche, on lfaigpothése qu’il est possible de rentrer dans

cette relation sans faire un investissement spg@fide départ, et donc sans créer de rente

organisationnelle. Ceci peut ne pas étre valabie dartaines situations.
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Figure 7 : Schématisation des modéles d’'investissents séquentiels dans la littérature

c. Résultats de Swinnen et Vercammen (2006) &
Bellemare et Barrett (2006): investissements retardés

Nous adoptons également ce cadre théorique polysandes choix des commissionnaires

d’adopter des pratiques spécifiques requises paupermarchés en Turquie.

Ainsi, inversement au fameux travail de Joskow Q)9§ui teste empiriquement si la durée

négociee du contrat est positivement corrélée @eani d'investissement en actifs spécifiques,
notre cadre théorique nous pousse ici a avoir W@madche inverse en supposant que les
entreprises de commissionnaires ont une probab#igvée d'adopter des pratiques

spécifiqgues une fois gu’elles sont engagées ddpngtemps dans les transactions avec les
supermarchés. En fait dans notre cas, ou il n‘eysis de contrats formels pour sécuriser la

transaction, la crédibilité de I'engagement ne @t évaluée qu’ex-post. Nous testons ainsi
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entre autre si I'expérience (la durée de la ratat@ les informations privées révélées)
accumulée dans la relation avec les supermarchésetes déterminants de cette adoption.
Les décisions séquentielles leur permettraiensalartiliser I'information privée sur le type
des acheteurs pour déterminer le niveau de pratispecifiques a mettre en place : gamme de
variéte, qualité, homogénéite...

De plus, nous supposons que les supermarchés ténétia ce que les commissionnaires
investissent toujours plus dans I'amélioration @gualité afin de mettre en place ensuite des
processus de tracgabilité et des signes de qupkigfgjue. Le jeu peut étre considéré a priori

comme infini.

3. Le développement des pratiques spécifiques polapprovisionnement des fruits et

légumes frais des supermarchés en Turquie

Nous testons donc notre proposition sur le cascdesnissionnaires du marché des fruits et
légumes en Turquie.

Alors que les supermarchés représentent actueltepies de 45% des parts de marchés
alimentaires mais seulement 15% a 2086 parts de marchés des fruits et legumes ftais, i
existe un réel enjeu pour ces acheteurs a amélapralité de leur approvisionnement pour
se différencier des marchés traditionnels. liseientonc de proposer une large gamme de
variétés de produits frais de premiere qualité, dbggnes parfois sous emballage, de maniére
réguliére et & un prix raisonnable pour attirer dessommateuf® Etant donné les colts
d’intégration verticale des activités amont (nonlement en termes de gestion/supervision
mais également en termes de fiscalité puisquedfmation de la production est taxée a 15%),
les supermarchés tentent d’externaliser les prgiquecessaires a cet approvisionnement
spécifiqgue. Or, la périssabilité des produits et &xigences élevées des supermarchés
impliquent une coordination particuliére et degiprees spécifiqués de leurs fournisseurs.

En Turquie depuis la loi de 1995, les supermarsioés obligés de passer par les grossistes

commissionnaires des halles de gros. Les commiszis sont donc les intermédiaires

®8 Sur les marchés traditionnels de rue, on trouvaetaeait deux catégories de qualité définies sedamille des
produits. L’homogénéité des produits reste faildegamme de variétés est peu développée et toymddsits
sont vendus en vrac.

% || s’agit rarement d’actifs spécifiques non reapbles & long terme, la gamme de variétés étéataix
semences annuelles, le tri et 'emballage pouvanfage par I'emploi de main d'ceuvre saisonniéres L
pratiques spécifiques sont donc redéployabledia te 'année.
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désignés pour devenir, pour certains, les fourarssespécialisés et deédiés a
I'approvisionnement spécifique des supermarchés.

L'effort spécifique du commissionnaire est d’assemnlde maniere réguliere une large
gamme de variétés, de produits homogenes nécadsitain et parfois emballés. Cet effort est
mieux rémunéré dans la filiere des supermarchésdgus les filieres traditionnelles ou les
filieres & I'exportatioft.

Les résultats des enquétes qualitatives souligrepgndant que les supermarchés sont encore
a l'origine de 70% des taches de tri et d’'emballdges leur centrale d’achat, méme si on
observe effectivement des différenciations progvessentre les commissionnaires en termes
de stratégies de vente. D’'aprés nos enquétes, stimglie ceux qui ne vendent jamais ou
occasionnellement aux supermarchés (60% des coomisires vendent de 0 a 10% de leur
volume annuel) de ceux qui vendent régulieremeamtsaacheteurs (40% vendent de 10 a 70%
de leur volume annuel selon nos statistiques d'&tes.

Les supermarchés ont en fait des difficultés aendes commissionnaires pour réaliser des
pratiques spécifiques. En effet, le mode de rénadivér a la commission des
commissionnaires n’'induit qu’'une rémunération maatg par rapport a I'effort fourni (nous
revenons sur ce point dans le chapitre 5). De phssdélais de paiement des supermarchés
peuvent atteindre deux & trois mois (ce qui essidascas pour I'exportatidf) contre trois
semaines sur le marché traditionnel. Enfin, les m@sionnaires n’ont aucune certitude de
recevoir le paiement espéré pour leurs pratiquésifigues, ni que le paiement ne sera pas
renégocié au terme des trois mois. Il arrive eptaffie les supermarchés ne payent pas le
montant de la facture établie trois mois plus t@s commissionnaires n’utilisent pas le
recours aux tribunaux dans ce cas, lissue étap incertainé. Or, en Turquie, les
commissionnaires se portent « ducroire », ils paglenc les producteurs quelque soit I'issue
de la transaction avec le supermarché. L'exécudiomespect des paiements des producteurs
par la direction des halles est beaucoup crédabl€hapitre 1).

Si certains commissionnaires choisissent ceperttargaliser des pratiques spécifiques, c’est

avant tout pour réduire la concurrence sur leurigéeten s’assurant des débouchés de vente.

% La Turquie exporte essentiellement vers les paytElrope Centrale et de I'Est qui n'ont pas diftices
trés élevées en termes de qualité ou de gammeridtéga

I D'aprés nos enquétes, les commissionnaires ontlange préférence pour la commercialisation avec le
exportateurs car les prix sont nettement plus élegépendant outre un marché extrémement irrégaliest
aussi un marché trés risqué ou les paiements-gsenttains (probleme d’exécution des contrats aeanv
international, notamment pour I'exportation en Rejss

2 Draprés les enquétes auprés des commissionnlgisdigstitutions légales sont souvent corrompues.
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L’effort ne sera rémunéré que marginalement mas/¢dumes vendus par jour pourront étre
plus importants.

En Turquie, les contrats formels sont trop coltéuxnettre en place pour garantir au
commissionnaire une rémunération de son effort. beécanismes de réputation et
d’ostracisme, souvent utilisés dans les march&srdls, ne sont pas non plus tres efficients
dans ce secteur. En effet, les commissionnairescarestituent pas un groupe social
homogén&. D’aprés nos enquétes, il existe un fort climat whfiance entre les
commissionnaires et quand des conflits apparaisges¢mble difficile d’'identifier qui est
fautif dans la transaction. De plus, les acteursadgrande distribution appartiennent a une
sphére économique tres differente des commissim®ales malentendus dus a des
divergences d’interprétation sont donc tres frétgien

Aussi, dautres mécanismes doivent justifier le cpssus de spécialisation par

linvestissement spécifique des commissionnaires ks supermarchés.

Il semble important de noter que I'adoption deigteds spécifiques par les commissionnaires
en Turquie est également liée aux relations amatné ggroducteurs et commissionnaires. En
effet, un certain nombre de ces pratiques relével’atgélioration du processus de la
production des fruits et légumes pour obtenir deglyits de qualité et différentes variétés
cultivées. Or, dans le cadre |égislatif turc, lenaaissionnaire n’est pas autorisé a produire lui-
méme la production qu'’il se charge de vendre. Lsenain place de pratiques spécifiques est
donc déterminée par un investissement joint emtrdycteur et commissionnaire. Il faut alors
tenir compte de l'effort du producteur pour ganmanties pratiques spécifiques du
commissionnaire au supermarché. Au risque de hpldvwal du commissionnaire s’ajoute un
risque d’'aléa moral amont sur I'effort du productédous verrons dans le chapitre suivant
gue cet aléa moral peut étre évité par les comamssires par des mécanismes de contréle
dans les contrats amont avec ses fournisseurs. noesi permet de nous concentrer sur la
relation bilatérale du contrat de vente entre cossiannaires et supermarchés, sans tenir

compte de I'effort du producteur.

Dans ce contexte d’incertitude élevée, commentcla®missionnaires qui adoptent des

pratiques spécifiques pour I'approvisionnement sigsermarchés se prémunissent-ils contre

"3 Certains commissionnaires sont des anciens predisctd’autres sont au contraire a la base des eopamts
en tout genre. Enfin les commissionnaires ont dégines tres diverses, autant locale pour certaia de
I'extréme Est du pays pour d’autres.
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le risque de hold-up de ces derniers ? Notre rammient théorique exposé précédemment
nous pousse a poser I'hypothése suivante : afseg@émunir contre le risque de hold-up sur
leurs pratiques spécifiques, les commissionnaiégsddnt dans un premier temps d’entrer
dans la filiere des supermarchés avec des progeitspécifiques et peu rémunérés (t1, figure
8), puis d’adopter progressivement (t2, t3 et igyre 8) des pratiques spécifiqlfesoins
rémunérées sur les autres marchés (traditionneéxmartation). La décision séquentielle
permet aux commissionnaires de maintenir une ptaadg flexibilité de décision sur ces
pratiques spécifiques, au fur et & mesure que idéorfnation est révélée sur les types
d’agents au cours de la durée de la relation, et de diminuer le risque de hold-up de court
terme. L'effort retardé peut également étre peromroe une période de sélection du
partenaire d’échange mais faisant partie intégradntenécanisme informel d’exécution de

I'arrangement.

Figure 8 : Schématisation de notre hypothése de tieerche

+Trien * Entreprise
fonction d'emballage

dela

charte

de
Conseils / qualité
gamme de
variétés

v

Hypothese de mise en place de pratiques spécifiques
aux supermarchés par les commissionnaires hors
contrat: investissements graduels et retardés

Dans les sections suivantes, nous deécrivons leriglaiénquétes quantitatives réalisée aupres
de commissionnaires) et le modéle économétriquel§egrobit avec sélection) utilisés pour

tester empiriquement notre hypothese. Cependarg agons fait face a une insuffisance de
données sur le tri en fonction de charte de quaplitée et sur les entreprises d’emballage.
Nous n’avons donc pu tester qu'une partie de detmthese, c'est-a-dire la mise en place

retardée des pratiques spécifiques pour I'assemlilaggamme de variétés (le passage de tl a

™ sur la figure, les pratiques spécifiques mentiesrgont issues des enquétes qualitatives réahsigess des
commissionnaires, dont nous proposons un graduakston I'effort croissant percu.
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t2). La séquentialité des autres pratiques spéefigsera seulement décrite par quelques

données.

4. Matériel et méthode

Les enquétes ont été réalisées dans trois hallegraie de la région d’Antalya (halles
d’Antalya, de Kumluca et de Sérik) situées sur@&e améditerranéenne, au sud-ouest de la
Turquie.

Cette région est la principale zone de productioarafichere en Turquie (8,5% de la
production nationale) et le secteur représenteaittspconsidérable en termes d’emplois et de
revenus dans la région (Bignebat et al., 2007).

C'est aussi dans cette région que les supermardbésdifféerentes villes de Turquie
s’approvisionnent majoritairement pour les fruitslégumes frais au travers des halles de

gros, citées précédemment.

L’enquéte quantitative a éeté réalisée pendant lais de janvier et février 2007 et a consisté a
interroger 205 commissionnaires (en face a fa@admplacement dans les halles de gros).
Les données portent sur les caractéristiques deepeses de commissionnaires, sur les
variétés des produits vendues et sur leur relagomsnt et aval de la filiere (Annexe 8). Afin
d’éviter des biais de pratiques spécifiques lieedes différences de produits, nous avons
sélectionné les commissionnaires qui vendent aunsnemn partie des volumes de tomates en
frais parmi d’autres produits.

Notons les spécificités de chaque halle de gres halles de gros de la ville d’Antalya, créées
en 1960, sont les plus importantes de la provivee 444 commissionnaires (91 interroges,
soit 44,6% de notre échantillon) et la présenceetidrales d’achats de supermarchés ainsi que
d’exportateurs ; les halles de gros de Kumluca,éasé en 1980, comptent 49
commissionnaires (42 interrogés, soit 20,5% deenéthantillon) et la présence de nombreux
exportateurs. Enfin les halles de gros de Sérikées en 1970, comptent 74 petits
commissionnaires (71 interrogés, soit 34,8% deenéthantillon). Dans les halles de Sérik,

on ne trouve pas de centrales d’achats, ni powsupsrmarchés, ni pour les exportatéurs

5 L'absence de centrales d'achats pour les supehésret I'exportation dans certaines halles de gros
n'empéche pas que les commissionnaires puisserdreved ces débouchés. Elle impligue seulement une
logistique de transport plus importante des preduiqu’a la centrale d’achat.
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Les résultats statistiques montrent que 69 comamasires parmi les 205 (soit 33,6%)
vendent la majorité de leur marchandise (50% og)@ur les marchés traditionngbszaar

84 approvisionnent majoritairement les exportateuisexpédient les produits vers les pays
d’Europe Centrale et d’Europe de I'Est (40,9%@t seulement 4 commissionnaires vendent
plus de la moitié de leur produits vers les supechés (2%). Cependant 81
commissionnaires (soit 40%) sont partiellement nd@ismaniére réguliere engagés dans les
transactions avec les supermarchés (vendent ausnmidifo de leur volume annuel aux
supermarchés). La variabdaiperest utilisée pour identifier ces commissionnaimgsi sont
engagés dans la filiere moderne de distributicupér égal a 1). Parmi ces 81
commissionnaires, 75% vendent entre 10 et 30% de I®lume annuel pour les
supermarchés (figure 9). Les commissionnaires ne dmnc pas spécialisés dans ces filieres
(ainsi nous considérons que fournir 10% de ces ety de vente annuels pour les

supermarchés n’est pas marginal).

Figure 9 : Statistiques descriptives du nombre deotnmissionnaires insérés dans la
filiere de commercialisation des supermarchés en figtion du pourcentage des volumes
annuels dédiés.
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® La base de données comprend également des infonmatur I'exportation vers I'Union européenne. Ce
débouché représente en moyenne 11% des volumeasvehahe dépassent jamais 25%. Il devait révélge en
autre des exigences de qualité croissante, et nmatdes standards type EUREPGAP. Cependant éanéd
'hétérogénéité des exigences parmi les membreBUtéon Européenne (peu de différence entre cetles
nouveaux membres et celles des pays de I'Europeaterou de la Russie), le traitement de cetterié&ion
montre des résultats tres disparates.

" Les 48 commissionnaires restants vendent en géauales les productions vers différentes filiéres
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Les pratiques spécifiques des commissionnairescawattérisées par I'effort de ceux-ci pour
rassembler des volumes importants, réguliers, détguhomogene pour une large gamme de
variétés. Le choix d’adopter de pratiques spéafiqast fortement sujet au hold-up dans la
mesure ou les acteurs des halles de gros n'utiljaemis de contrats formels dans le secteur
agricole en Turquie.

Dans nos enquétes, 8 commissionnaires (4%) ontndépdaire des contrats avec leurs
acheteurs. Ceux-ci s'apparentent a des chartesial#égou cahier des charges ou I'acheteur
stipule quelques regles sur la qualité, plutot glee réels engagements d’achat par les
supermarchés. En dehors de la qualité recheradgubntités, les dates de livraison pas plus
gue les mécanismes de fixation du prix ne sontjunes.

Par ailleurs, seulement 10 commissionnaires (5% ionesti dans des entreprises
d’emballage, pour lesquelles il est difficile dggu de la spécificité aux filieres supermarchés
dans la mesure ou ces commissionnaires dévelogigenbuvelles relations commerciales
avec les pays de I'Ouest de I'Union Européenne.

Enfin, les volumes ne sont pas nécessairement handiscriminants pour les filieres de
commercialisation. Chaque unité de supermarchéstalya recherche environ 30 tonnes par
jour de tomates contre parfois 1000 tonnes poupbe. C’est la régularité des volumes qui
semble primordiale concernant les supermarchéstpfjue les volumes eux-mémes (mais
nous n‘avons pas de variables avisant de cettelar#i@ud’'approvisionnement chez les

commissionnaires).

Nous avons donc rencontré des difficultés pourersdes pratiques spécifiques aux

supermarchés.

Pour tester dans quelle mesure les commissionnaiegent donc en place des pratiques
spécifiques aux supermarchés hors contrat, noussadonc di nous contenter des pratiques
lites a l'effort des commissionnaires pour amélideeproduction et au regroupement des
gammes de variétés requises par les supermarchésoies rémunérées dans les filieres
annexes). Ces criteres induisent un effort du casimnnaire (pendant 6 a 12 mois selon s'il
y a deux cycles ou un seul cycle de culture) dffiérde ce qui est réalisé pour les autres
filieres alternatives (et donc moins rémunéré daass derniéres) et qui peut étre sujet aux
hold-up des supermarchés (d’autant que ces depagent 3 mois apres livraison, aussi s'il y
a renégociation par le supermarché de I'engagemelé-ci a lieu bien aprés que I'échange

ait eu lieu).
98



Pour élaborer notre variable, nous utilisons dégateurs relatifs d’'une part a la gamme de
variétés et d’autre part aux recommandations aodymteurs par les commissionnaires en
termes de production et de variétés. Il en résulie variable agrégée dichotomique,
specifigue=1 si des pratiques spécifiques sont mises ereplaonexe 10) construite a partir
des variables :

- le commissionnaire a rassemblé 4 variétés de temngammegtomates cerises,
grappes, cocktail et « contr6lée sous serres s¢naslage qui est recherché exclusivement par
les supermarchés.

ET

- le commissionnaire donne une recommandation adugteur sur la variété a
produire, Avis var. OU le commissionnaire donne des recommandationgasproduction,
Avis prod Ici les variables se substituent dans la mesure® recommandations changent
selon le manque d’'information des producteurs. Cians les cas, le commissionnaire doit

donner de l'information a ses fournisseurs, powonélre au mieux aux exigences des

supermarchéé

D’aprés la base de données, 26% des commissioanguie vendent aux supermarchés

mettent en place ces pratiques spécifi§lies

5. Présentation du modéle probit avec sélection sliadoption séquentielle de pratiques

spécifiques

Nous souhaitons donc estimer un modele a variadperttiante qualitativesgecifiqué parmi

les commissionnaires qui vendent aux supermarcugel. Nous utilisons alors une variante
du modéle de sélection de Heckman (1979) qui pediestimer des résultats binaires pour
'équation de sélection ainsi que I'équation destiion (Van de Ven et Van Praag, 1981).

Cette méthode permet de traiter la présence dais e sélection pour analyser la probabilité

78 - N .
Nous savons d'aprés nos enquétes que les comnmagies donnent en général assez peu de

recommandations sur les productions et les vargtg&sproducteurs en début de campagne. Les corssgits
dispensés quand les commissionnaires approvisibheersupermarchés car ces derniers peuvent infoasae
commissionnaires de leurs prévisions d’achat pmpeériode a suivre.

" Environ 80% des pratiques spécifiques sont misgsace quand les commissionnaires sont insérésldan
filieres de supermarchés.
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de mettre en place des pratiques spécifiqgues lerdgucommissionnaire est déja dans
I'échantillon de ceux qui vendent aux supermarchés.

Le modeéle original d’Heckman consiste a estimer ggFession probit dans une premiere
étape, afin d’obtenir la probabilité d’entrer dams échantillon, puis d’utiliser cette valeur
dans une seconde étape, comme variable indépendamie régression par les moindres
carrés ordinaires. La variante de ce modeéle (« ptetk») proposée par Van de Ven et Van
Praag (1981), permet d’estimer un résultat binagalement dans la seconde étape. Leur
méthode consiste alors a utiliser le maximum desgrablance au lieu d’introduire un facteur
de correction dans la deuxieme régression. En ef#e meéthode permet de modéliser
simultanément les équations de sélection et d’asiom avec des erreurs normales bivariées
(Van de Ven et Van Praag, 1981).

Premierement, I'équation de sélection permet diemti la probabilité que les
commissionnaires vendent aux supermarchés. Deuriemte nous identifions parmi ces
commissionnaires qui vendent aux supermarchés, déesrminants de la probabilité des
commissionnaires a mettre en place des pratiqusfispues grace a I'équation d’estimation.

Les équations de sélectiosupel) et d’estimation gpecifiqu¢ du modele ont les formes

suivantes :
{ super = BX" +¢;
specifique=aY' +&, si BX'| > —&;

Ou X est un ensemble de caractéristiques individualessommissionnaire expliquant le
choix de vendre aux supermarché¥ ein ensemble de variables expliquant la probahiité
mettre en place des pratiques spécifiques.

Les modeles du genre Heckman exigent qu’au moiesdes variables explicatives (variable
d’exclusion) de I'équation de sélection, c'est+a-¢k probabilité de vendre aux supermarchés,
ne soit pas corrélée au résultat de I'équationtid¥@gion, c'est-a-dire la probabilité de mettre
en place des pratiques spécifiques. La variabléoatipe d’exclusion que nous utilisons est
une variable dichotomique concernant le nombre rdedyzteurs qui apportent des produits
agricoles au commissionnaire. La variable d’excnsest appeléab.prod.élevéet prend la
valeur 1 lorsque le nombre de producteurs est mypéx 100 et la valeur O lorsque le nombre
de producteurs est compris entre 1 et. Nd@us pensons qu’un nombre élevé de producteurs
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implique certainement un volume important de vegitelonc une part de débouché vers les
supermarchés, mais pourrait ne pas avoir d'inflaesar le fait de mettre en place des

pratiques spécifiquéd

Nous décrivons ici les variables explicatives sfis dans le modele, ainsi que leurs effets
attendus sur les variables dépendantes que nawmaas dans le tableau 7.

Dans l'équation de sélection du modéle, nous testdas variables concernant les
caractéristiques du commissionnéireusceptibles d'expliquer dans un premier temps
'appartenance ou non aux filieres modernes derswgrehés (pour la commercialisation de
tomates):

- d’une part une variable continue indiquant legerdepuis lequel il exerce le métier de
commissionnaire Tps. Com) ; d’autre part le temps écoulé entre la date idepu
laquelle I'individu enquété vend des tomates etldée depuis laquelle il exerce le
métier de commissionnairdaps tps), révélant alors son expérience concernant le
marché sur ce produit. On peut penser que l'expésieacquise sur un marché
particulier (le marché de la tomate) ainsi que damsnétier spécifique peuvent étre
des facteurs favorisant la probabilité de vendne fieres modernes que sont les
supermarchés.

- Dautre part, une variable dichotomique indiquantle commissionnaire fait des
emprunts a la banquerfiprunt banguye synonyme des investissements qu’il a pu
réaliser et donc probablement de sa moindre aveaiaisque. Ceci pourrait favoriser
I'entrée dans la filiere moderne de supermarchéspparaissent comme une filiere
plus risquée que celle des marchés traditionnetgnmment du fait des délais de
paiement élevés.

- Enfin, notre variable d’exclusion dichotomiquab( prod. élevge Le nombre de

producteurs qui fournissent des produits au comamsgaire supérieur a 100

8 Nous navons pas pu utiliser directement les Wem caractérisant les volumes vendus par les
commissionnaires. Ces variables dummy (moins de0l0tonnes par avol. faible,de 10 000 a 20 000 tonnes
par anvol. moyen et plus de 20 000 tonnes par \aol. élevé ne sont pas apparues comme des variables
d’exclusion. Les volumes traités par les commigsaimes influencent la probabilité d’appartenir diligres des
supermarchés, les volumes étant une des conditiaases a ces filieres. Mais ils influencent égaetma
probabilité de mettre en place des pratiques spées et ce, de maniére non linéaire. Par aillewss n'avons
pas pu garder ces variables comme variables elipbsa dans le modéle car elles sont corrélées
significativement avec notre variable d’exclusion.

81 e nombre de variables explicatives est trés énparticuliérement dans I'équation de sélectianefet, les
enguétes quantitatives devant étre rapides, atiepeymis de récolter un nombre limité de variabRes ailleurs

les variables concernant les caractéristiques a@snissionnaires sont souvent corrélées entre elles.
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(nb.prod.élevél) devrait significativement augmenter la prohgbild’étre dans la

filiere supermarché.

Pour I'estimation de la seconde équation, nougsatis des variables susceptibles d’expliquer

la mise en place des pratiques spécifiques (recomiati@ns aux producteurs et assemblage

de gamme) :

premiérement, nous testons notre hypothése deestglité par des investissements
en pratiques spécifiques retardée, grace a unablarde temps : le temps depuis
lequel le commissionnaire travaille avec les supecmes {ps. Supe). D’apres notre
approche théoriqgue nous faisons I'hypothése que [@ucommissionnaire travaille
depuis longtemps avec les supermarchés, plus rileafarte probabilité de mettre en
place des pratiques spécifigues. Ce laps de tengmg & temps nécessaire a la
découverte d’'information sur ces acheteurs, etpgis® de décision de mettre en place
des pratiques spécifiques plus ou moins colteusesjaées.

deuxiemement, nous devons également vérifierfetefde I'expérience du
commissionnaire dans le secteur des tomates pgontapg la mise en place de
pratiques spécifiqués: le temps écoulé entre la date depuis laquelle le
commissionnaire vend des tomates et celle ou il exdté dans la filiere des
supermarchéslgps tps2®®. Cette période de temps est également assimiléeea
période de capitalisation d’information méme sieel’est pas spécifique aux
supermarchés. Nous faisons I'hypothese qu’elletjas nécessaire pour expliquer la

variable endogéne.

Les différentes périodes de temps testées sords@mées sur la chronologie de I'activité

des individus (figure 10).

troisiemement, nous avons souhaité tester dembles dummy indiquant si les
volumes dédiés aux supermarchés ont augmenfEl.aug. ou diminué guper.dim).
réecemment (la référence étant des volumes qui taghés,super. iden). En effet

nous pensons que ces évolutions de part de mapshésent avoir une influence

82 e temps écoulé entre le temps depuis lequel hentissionnaire exerce son métier dans les hallagaeet

celui ou il est entré dans la filiere des superiméscn’a pas été testé dans la mesure ou le terapsvité du

commissionnaire ne s’'est pas révélé significatiisdééquation de sélection et que cette variabtecegélée

temps écoulé entre le temps depuis lequel le cosimnisaire vend des tomates et celui ou il est eddré la

filiere des supermarchés (lapstmps2).

83 Etant donné que les halles n'ont pas été crééaare temps et qu'il existe différentes vagues déentlans
la filiere supermarchés (figure 11), c'est le lajgstemps entre ces dates qui nous intéressent guedes dates
elles-mémes (la variabilité de ce laps de tempst éatisfaisante) pour comprendre la variable dasid de

mise en place de pratiques spécifiques
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importante sur le fait de mettre en place desquas spécifiques, soit pour satisfaire
un acheteur qui tend a se procurer ailleurs, soreponse a un intérét croissant de cet
acheteur.

- quatriemement, nous testons deux variables aggdinui indiquent le pourcentage des
volumes dédiés a I'exportation vers I'Europe dest’Et I'Europe Centralgfop. exp)
et le pourcentage des volumes dédié aux supernsag@tod. supen®®. Nous pensons
gue plus I'exportation a d’importance pour le cossionnaire moins il devrait étre
tenté de mettre en place des pratiques spécifmuesupermarchés (non rémunérées a
'exportation vers les pays de I'Est). A linverss, les supermarchés sont une part
importante de ses débouchés, il peut étre intér@ssettre en place des pratiques
spécifigues mieux rémunérées sur ce débouché.

- cinquiemement, nous testons une variable dichiojeen indiquant si le
commissionnaire trie ou non les produits qu'il iegoom. tr). Dans la mesure ou le
tri n'est pas spécifie comme étant celui lié auxndards de supermarchés et que
d’autres débouchés sont également demandeur d’'seldn la premiére ou la seconde
qualité de tomates, cette variable a pu étre éélisomme exogéfre Néanmoins il
nous semble qu’elle pourrait étre corrélée positiest au fait de mettre en place des
pratiques spécifiques dans la mesure ou elle réwete implication plus forte du

commissionnaire dans une stratégie de vente.

8 |es deux autres débouchés étant les marchésidramits et ‘dans-une moindre ‘mesure I'exportationr po
I'Union Européenne.
% Nous avons cependant Vérifié que cette varialdimit’pas endogéne grace a un test«de Durbin-Ws#hian
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Tableau 7 : Description des variables explicativedu modéle probit avec sélection et des
effets attendus.

Variable Description Nombre Statistiques Effets attendus
Obs. Moyenne  Probit Probit
(valeurs super(1®® | specifique
mini et équation) (2™
maxi) équation)
Tps. Com. Nombre d’'années d'activité da05 18 +
métier de commissionnaire. (de 1a47)
Laps tpsl Nombre d'année entre la dagd4 1,7 +
depuis laquelle le commissionnaire (de 20 a
vend des tomates et celle ou il a 33)
commencé son activité de
commissionnaire
Emprunt =1, si le commissionnaire a urk0l 91,5% +
banque emprunt a la banque (Ooul)
Nb prod =1, sile commissionnaire a plus d203 49,3% + Non
élevé 100 producteurs qui le fournissent (Ooul) significatif
Tps. Super. Nombre d’années depuis lequel78 14 +
commissionnaire vend aux (de 1a31)
supermarchés
Laps tps2 Nombre dannée entre la dai@ 9
depuis laquelle le commissionnaire (de 0 &4 38)
vend des tomates et celle ou il est
entré dans la filiere des
supermarchés
Super aug. =1, si les volumes dédiés aBi 51,8% +
supermarchés ont augmenté (Oou 1)
Superidem. =1, si les volumes dédiés add 33,3% Référence
supermarchés sont identiques (Ooul)
chaque année
Super dim. =1, si les volumes dédiés addl 11,1% +
supermarchés ont diminué (Ooul)
Prop. exp. Pourcentage de volume dédié B 40,5 % -
le commissionnaire pour (de 0 & 75)
I'exportation
Prop. super.  Pourcentage de volume dédié gar 27,5% +
le commissionnaire aux (de 5a70)
supermarchés
Com. Tri =1, si le commissionnaire fait le trBO 45% +
lui-méme. (de0al)
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Figure 10 : Chronologie des différentes activitésaes commissionnaires.
(Chaque période de temps est assimilée a une pédedapitalisation d’information, nécessaire ounrgo
expliquer la variable endogéne).

Etape 1 Vendre des Etre Etre dans la filiére
tomates commissionnaire supermarché
| | l,
| | I
Moyennes sur
205 obs. 20 ans 18 ans 40%
Tps. Com.
variables ) " Super
«—>
Laps tpsi
Et 2 Vendre des Etre Etre dans la filiéere  Avoir des pratiques
ape tomates commissionnaire supermarché spécifiques
| | | l,
| | | I
Moyennes sur 235 ans 14 ans 26 %

68 obs.

variables

Laps tps2

Tps. Super.

'\

v

Specifique

Figure 11: Fréquence des dates marquant le début di& vente des tomates, I'installation
des commissionnaires et I'entrée dans la filiere daipermarché, sur les trois halles de
gros étudiées (échantillon super=1).
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6. Résultats empiriques

L’équation de sélection de notre modele HeckProtvespond a I'exécution d’'un modele
probit sur I'ensemble de I'échantillon des comnuasiaires pour connaitre les déterminants

liés au fait de vendre aux supermarchés. Les sdsidont présentés dans le tableau 8.

Tableau 8: Résultats de I'équation de sélection (viable endogéne étant le fait d’étre
intégré dans la filiere supermarché)

Effets marginaux Erreurs Standards
Super dy/dx
Tps. Com. 0,006 0,005
Laps tpsl 0,012* 0,007
Emprunt banque -0,152 0,154
Nb prod. élevé 0,653*** 0,054
Observations 183

Le log de maximum de vraisemblance sur le modéleux équations simultanées est de -102.
Statistique de Wald= 16,48 ** avec 7 degrés deiée

Pseudo R2= 0,37

Le nombre d’observations réduit & 183 (au lieu @) 2st di a des valeurs manquantes pour certains
individus dans la base.

Les effets marginaux aprés le heckprob tel quePrysuper) ; sous Statpredict (psel)

*** n<0.01, ** p<0.05, * p<0.1

Si nous examinons les résultats de cette équatmnsdlection, nous constatons que
'expérience sur le marché des fruits et légumedlet particulierement de la tomate, est plus
importante que I'expérience liée a I'activité dencoissionnaire dans les halles pour expliquer
I'entrée des intermédiaires dans la filiere supecin En cohérence avec nos attentes, cette
expeérience est corrélée positivement au fait d'@éreeré dans la filiere de la grande
distribution moderne (notons que l'effet marginsd eependant faible). L'expérience dans la
commercialisation des tomates est donc un factemtrée dans la filiere supermarchés pour
ce produit. Elle révéle certainement la mise enceplgrogressive d'un réseau de
commercialisation plus étendu (moins reflété pairgple fait d’étre commissionnaire).

Par ailleurs, la propension a investir des commisgires, révélée par la variable concernant
les emprunts a la banque, n’est en rien explicatigela participation aux filieres des
supermarchés.

Enfin, les résultats de cette premiére équationtranhque le nombre élevé de producteurs

fournisseurs des commissionnaires est le factaermdéant dans la probabilité d’appartenir a
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la filiere de la grande distribution. Or cette adie n’affecte pas le fait de mettre en place des

pratiques spécifiques, elle constitue notre vagiabxclusion.

Le tableau 9 présente les résultats de la secogdatién du modele, portant sur les
déterminants des commissionnaires ayant mis ene ptis pratigues spécifigues aux
supermarchés, corrigés par la non-représentatilatés 'ensemble de I'échantillon (cette

équation censure 115 observations et en garde 68).

Tableau 9: Résultats de I'équation d’estimation (vAaable endogene étant le fait de
mettre en place des pratiques spécifiques)

Effets marginaux Erreurs Standards
Specifique dy/dx
Tps. Super. 0,018** 0,008
Laps tps2 0,002 0,007
Super. Aug. 0,281* 0,142
Super. Idem référence Référence
Super. Dim. 0,286 0,216
Prop. exp. 0,004 0,004
Prop. super. -0,010 0,007
Com. tri 0,171* 0,102
Observations 68

Le log de maximum de vraisemblance sur le modéleux équations simultanées est de -102.
Statistique de Wald= 16,48 ** avec 7 degrés detée
Détermination des effets marginaux aprés le hetkfgbque : y=Pr (specifique) ; sous Stapaedict

(pmargin)
% p<0.01, ** p<0.05, * p<0.1

Les résultats économétriques de cette secondei@utandent a valider notre hypothese de
séquentialité dans I'adoption des pratiques spg®f. En effet, plus le temps de relation est
long entre les commissionnaires et les supermarphésla probabilité de mettre en place des
pratiqgues spécifiques est élevée (cependant I'effatginal est relativement faible). Par

ailleurs, le laps de temps entre I'entrée sur lechedes tomates et I'entrée dans la filiere des

supermarchés, n’expliquent pas la mise en placerdéques spécifiqués C'est donc

8 Lorsque I'on remplace cette variable par le lapstemps entre l'installation du commissionnaire sdbs
halles et I'entrée dans les filieres des supernéacbette derniere n’expliqgue pas non plus la misplace de
pratiques spécifiques.
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linformation acquise au cours de la relation alexc supermarchés en particulier, plus que
celle acquise sur le marché en général qui estriapte. Cette information sur les acheteurs
pourrait effectivement permettre au commissionndéaéduire le risque de hold-up de court
terme auquel il est confronté lorsqu’il choisitrdettre en place des pratiques spécifiques aux
supermarchés. On met en évidence ici un effortdéta

Cependant la variable liee au temps de la rela@t les supermarchés n’est pas la seule
explicative de la mise en place des pratiques figaes. En effet, lorsque le volume dédié
aux supermarchés augmente, ces pratiques sonimégdl@lus présentes dans l'activité du
commissionnaire (la significativité n'est que de¥d@nais I'effet marginal est éleve). En
revanche, si les parts de volume commercialisé uéds aux supermarchés sont
particulierement importantes, le commissionnairelta ne pas mettre en place ces pratiques
spécifiques. Il semble qu’il ne soit pas incitéedacdans la mesure ou il a déja acces a ce
débouché grace aux volumes importants qu’il y dédie

Enfin, le fait que le commissionnaire trie les prisl, qui N'est pas en soit spécifique aux
supermarchés, tend a augmenter la mise en placpraégues spécifiques. L'activité de tri
«en général », qui révele déja une implicationcdmmissionnaire dans un processus de
stratégie de commercialisation, est donc égalemnemcteur déterminant de la mise en place

de pratiques spécifiques aux supermarchés.

Enfin, la corrélation entre les résidus des deuxiaBgns (rho) de ce modeéle est
significativement différente de zéro (a niveau aafiance 5%, Annexe 11) , donc il est
légitime de réaliser un modele a deux équationsilsimées avec correction du biais, plutot

gue deux modeles sépares.

7. Discussion et conclusion

Ce chapitre s’intéresse a la mise en place deqpeti spécifiques hors contrat dans un
environnement incertain, un cas extréme de holanas a court terme. D’apres Hart et
Moore (1988), la conséquence du risque de holdyupnd aucun mécanisme ne permet de
sécuriser la transaction, est le sous investissedas des actifs ou pratiques spécifiques.
Dans ce chapitre, nous étudions le cas des conumissies (grossistes obligatoires) face aux
nouvelles exigences d’approvisionnement des supeh@s dans le secteur des fruits et

légumes frais en Turquie. Nous montrons effectivengeie tres peu de commissionnaires se
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spécialisent en fonction des supermarchés, coatnaint & ce qui a lieu dans de nombreux
pays (Weatherspoon et al., 2003 ; Reardon et Tim29&7).

Les récents développements de la littérature sinélarie des contrats affirment que I'on peut
cependant résoudre (au moins en partie) le risguieott-up et donc le sous-investissement
grace a la séquentialité des décisions (gradueiletardée). En effet, celle-ci permet un temps
d’acquisition de l'information sur la partie corgtante (potentiellement opportuniste), qui

diminue le risque de hold-up pour la partie quiesi.

Nous avons souhaité tester ces propositions suguelsjues commissionnaires qui tendent a
mettre en place des pratiques spécifiques pouerdevde tomates aux supermarchés. Parmi
ces pratiques spécifiques, nous souhaitions temitpte de I'assemblage d’une gamme de
variétés, le tri pour respecter les standards a@ditgupropre a chaque supermarché et enfin
'emballage. La difficulté a collecter les donnéas, nous a cependant pas permis de tester
notre proposition entierement. Seule la mise eoeptie pratiques spécifiques pour assembler
une gamme de variété (moins rémunéré dans lessaitoelits de commercialisation et qui
exige une planification de la production) a pu étstée (26% de ceux qui vendent aux
supermarchés). Nous n’avons donc pas pu montmrestissements graduels.

Malgré ces résultats restreints, nous montrons Igfiert de mise en place de pratiques
spécifiques des commissionnaires est effectivemetiairdé par rapport a I'entrée dans la
filiere supermarché. La révélation de linformati@ur le partenaire d’échange est un
mécanisme d’exécution informel en environnemerntefoent incertain.

Par ailleurs, lorsque I'on regarde de maniére tatale les dates d’investissement dans des
entreprises d’emballage, on trouve également gemtr@prises sur 7 (il nous manque 3 dates
d’installation) ont été installées aprés I'entrémglla filiere moderne des supermarchés avec
un délai moyen, parmi ces 6 entreprises, de 9 tagsi s’étale entre 1 et 20 ans. Ceci semble
confirmer une décision retardée des commissiommagnatre l'entrée dans la filiere
supermarché et I'investissement dans une enteegiisnballage. Nous regrettons cependant
de n’avoir pas pu tester I'hypothése d'investisseiiggraduels dans la relation avec les
supermarchés. Ceci ouvre des perspectives de cbehdans ce sens. Il faudra cependant
pour cela attendre un développement plus marquéeddanvestissements spécifiques pour

pouvoir les mesurer.

Dans I'élaboration de ces résultats, nous n'avass is en compte la relation producteur-

commissionnaire. Or les pratiques spécifiques éaglinduisent un investissement spécifique
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en termes de processus de production, et donc menoécessairement la relation amont du
commissionnaire. L'effort du producteur devient d@galement nécessaire a la mise en place
de ces pratiques. Or cet effort n'est pas obsesvpht le commissionnaire, dont I'activité est
située dans les halles de gros. Au risque de hplaval du commissionnaire s’ajoute donc un
risque d'aléa moral amont lorsqu’il veut investiand des pratiques spécifiques aux
supermarchés. Dans le prochain chapitre, nous intér@ssons aux mécanismes d’exécution
et de contrble que peuvent mettre en place les eesionnaires dans les contrats amont avec
leurs fournisseurs pour gérer le risque d'aléa mordune part pour obtenir des
approvisionnements réguliers ; et d’autre part pmotenir des productions spécifiques des

lors qu’ils s’engagent a réepondre aux exigencegpt@isionnement des supermarcheés.
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CHAPITRE 4 VERS LE MEILLEUR CONTROLE DE L’ALEA MORA L
DES PRODUCTEURS : LES CONTRATS-LIES TRIPARTITE

1. Introduction

Dans ce chapitre, nous analysons les modes deigatoth des commissionnaires avec leurs
fournisseurs dans un contexte marqué d’'une pariepaléfaillances de marchés des services
agricoles et d’autre part, par la restructuratiomdarché des produits frais.

La littérature en économie du développement pdimt@ortance croissante des coordinations
verticales dans les filieres agroalimentaires ogamment dans les pays en développement ou
elles apparaissent encore plus marquantes, éteptiwesnplexes (Swinnen, 2007). En effet
les nombreuses défaillances de marché des seragresnles de ces pays empéchent les
ajustements par le marché spot en amont des §iaters méme que le secteur de distribution
alimentaire aval se développe rapidement et seuotgte via les supermarchés. Les
arrangements contractuels entre agents privéstjalans le réle de substitut a 'absence ou a
limperfection des institutions. Cependant, nousrs/vu que les environnements incertains et
risqués posent la question des mécanismes d’egécdéis contrats informels par les parties
contractantes, notamment concernant linvestissemspgcifique (chapitre 3). lls posent
également la question du contrble de I'aléa motahal des parties lorsque l'autre partie ne
peut observer son comportement. Or, le risque &@’aléral relatif a I'effort des producteurs
est élevé en agricultdte Il a fait I'objet de nombreuses recherches eméue (Eswaran et
Kotwal, 1985 ; Bardhan et Singh, 1987 ; LaffonMettoussi, 1995 ; Ghatak et Pandey, 2000).

Alors que les arrangements contractuels sont souaésrmels et oraux dans les pays en
développement, la littérature en économie du d@pelment s’attache a décrire ces contrats
incomplets et leurs mécanismes d’exécution infosmBlarmi ces mécanismes, les auteurs
incluent notamment les mécanismes de réseaux,pd¢atidn et d’ostracisme pour exécuter
les contrats (Milgrom et al., 1990 ; Greif, 1998)¢ependant ces mécanismes ne sont pas
toujours crédibles si les agents économiques appadnt a des réseaux sociaux différents

(Brousseau, 2001) ce qui est souvent le cas dardigzes a I'’échelle nationale (plutdt que

8711 est notamment & I'origine d’un grand nombred@éaillances de marché, comme par exemple celtrétit
formel que nous détaillons par la suite.
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locale); ou s'il est difficile de prouver qui a ffaiéellement défaut dans la transaction
(MacLeod, 2006).

Un autre pan de littérature s’est développé damsubmées 80, sur I'analyse des contrats-liés
pour I'exécution des contrats informels. On défieg contrats-liés comme un contrat dans
lequel les deux parties réalisent leurs échangeausmoins deux marchés distincts mais dont
les termes de chaque échange sont déterminésenjant (Bell et Srinivasan, 1989). Cette
double transaction doit rendre auto-exécutoiretegrats-liés dans la mesure ou I'une dépend
de l'autre. Cette littérature s’est largement déppée dans le champ des contrats agraires,
engageant la terre contre le résultat de la réebltionc le travail (métayage). Dans les filieres
agricoles, I'un des arrangements de contrat-liésplas communs est I'échange de produits
agricoles des agriculteurs contre la provision dédit en début de campagne par des
intermédiaires de marché, pour financer les besemsapital de la production (Bell et
Srinivasan, 1989).

Alors que les intermédiaires de marché peuventir@duinsi leur incertitude concernant leur
approvisionnement en produits agricoles, les ménageux, en I'absence des marchés des
facteurs de production, des produits agricolessraaant tout du crédit et de I'assurance, vont
trouver avantageux de réaliser des transactionaltsinément au sein d'un méme échange
avec un seul co-contractant (Bell et Srinivasa89).9

Ces contrats sont percus par certains auteurs camen®rme de gouvernance efficace (Bell,
1988 ; Bardhan, 1989 ; Smith et al, 1999) dansnwir@nnement sous contraintes (défaillance
du marché du crédit rural pour les producteurseriitade d’approvisionnement pour les
intermédiaires) dans la mesure ou ils réduisentdéss de transaction liés a I'incertitude sur
un marché, ils induisent des schémas d'incitatioar pptimiser I'effort de la production, ils
servent de mécanisme d’auto-exécution des contais combler les défaillances du cadre
légal (Basu, 1989) et ils transférent le risque ietss producteurs (considérés généralement

comme averses au risque) aux intermeédiaires (sboeasiderés comme neutres au risque).

Cependant alors que de nombreux modéles insistere systéme incitatif de ces contrats-
liés, les difficultés proviennent plus explicitenheatu fait qu’il est difficile de savoir si les

termes des contrats ont été respectés. Ce prollenoantrdle est particulierement sévere
pour le marché du crédit car il est difficile d’@pger son utilisation. Le respect des termes du
contrat sur le crédit voudrait que ces avancessaitbuées a la production agricole. Ceci ne
peut étre observé directement (une supervision @goutong de la campagne serait trop

codteuse) ni indirectement par le résultat de leolté. En effet, dans de nombreuses
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situations, le niveau de la récolte n'est pas seeld lie a I'effort engagé par I'agent mais
€galement aux conséquences de facteurs agro-éapadsgsur les cultures. L'intermédiaire qui
ne peut observer que le résultat de la récoltee(sait pas I'effort du producteur ni méme les
conditions agro-écologiques qui auraient pu affeleteécolte) ne sait donc pas si le crédit a
éte utilisé réellement a des fins de productioraaes besoins de consommation pré-récolte.
Il fait face a un cas typique d’aléa moral.

Dans de nombreux cas, les intermédiaires peuvéfgner fournir des avances de campagne
en intrants plutét qu'en argent (Dorward et al.989 Smith et al.,1999). lls arbitrent alors
entre les codts de gestion de fourniture d’intrggts peut présenter des codts de transaction
importants) et le colt de lI'aléa moral potenties ggoducteurs sinon. Enfin la littérature
s'intéresse également aux mécanismes de confiangeeqgvent s’installer dans le temps long
de la relation entre les acteurs pour réduire désscde contréle (Dorward et al., 1998 ; Smith
et al.,1999).

Dans la suite des recherches sur les mécanismeiscdigon des contrats informels, I'objet de
ce chapitre est d'analyser une forme originale arat-lié observée en Turquie qui limite
I'aléa moral relatif a I'utilisation du crédit. Leontrats-liés observés impliquent une troisieme
partie, a savoir le magasin d’intrants. Celui-citiggpe a la transaction dans la mesure ou |l
accepte les cheques émis par lintermédiaire de cméaragricole, que sont les
commissionnaires, comme avance de campagne auxugbeods. Le commissionnaire
s’assure ainsi que les avances consenties au peoduseront bien utilisées pour l'achat
d’intrants. Le contrat-lié devient tripartite. Nonsus apercevons que le meilleur contrdle des
termes du contrat par les cheques permet ensuiesdmmplexifier et d’engager des modes
de coordination plus étendus entre les acteurs bet@val des filieres. Cependant la mise en
place de ces nouveaux systemes contractuels, igand pour les producteurs, dépend du

jeu de négociation possible pour les intermédiaikex les producteurs.

Pour étudier ce systéeme nous avons, dans un préengs, réalisé une analyse qualitative
des contrats grace a des entretiens semi-diregtiéx les différents acteurs concernés -
producteurs (39), commissionnaires (54), et magadimtrants (11) mais également des
institutions de crédit formelles (coopératives dédi (13) et banques agricoles (2)) - entre
mai et juillet 2006 (Annexe 7). Dans un second tem@us utilisons la base de données des
commissionnaires-présentée dans le chapitre prééasi qu'une base de données sur les
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producteurs, afin de mesurer le poids des factdérsrminants de la mise en ceuvre de ce

nouveau systeme de contrat-lié.

Il nous semble que ce travail peut étre une cantioh en économie du développement, par la
description d’'un systeme innovant de contrat-l@sondant au probléme de contréle de l'aléa
moral des producteurs agricoles. De plus nous mopstgue ces nouveaux mecanismes de
contréle/exécution sont particulierement pertinaddas les contextes de restructuration des

marchés et d’augmentation des coordinations végtca

Le chapitre est organisé comme suit. Dans la dewiéection, nous identifions les
défaillances de marchés ayant fréquemment cours Esnpays en développement et qui
encouragent différents modes de coordinations caes par les acteurs (entre intégration
verticale et arrangement contractuel). Nous revenensuite sur la littérature justifiant
'existence puis l'efficacité relative des contrliés dans les pays en développement. Dans
une troisieme section, nous spécifions notre étledeas dans le contexte turc du marché des
fruits et légumes frais, et les termes des conligds originaux avec cheque qui S’y
développent. Dans une quatrieme section, nousrgsedes résultats statistiques permettant
d’identifier les éléments explicatifs de la mise @ace des contrats-liés tripartites par les
commissionnaires. Dans cette méme section, nouslafgpons par ailleurs un modéle
économétrique permettant de souligner les factéérsrminants des producteurs a recevoir
des chéques dans les contrats-liés plutét queadgeht liquide. Enfin nous concluons sur les

apports de cette recherche.

2. Défaillances de marchés agricoles et formes deuyernance dans la littérature

2.1. Les défaillances de marchés agricoles

Dans de nombreux pays en développement, l'incdditur les marchés génére des colts de
transaction importants entre les producteurs et imésrmédiaires de marché (colt de
recherche, colt de [linformation sur les produitit de négociation, et colt de
contrbéle/exécution...). Ces colts diminuent l'utildés agents sur le marché et sont donc a

I'origine de nombreuses défaillances de ces marchés
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Key et Runsten (1999) identifient différents typlesdéfaillances de marché particulierement
importantes dans les pays en développement qui erthées producteurs agricoles et les
intermédiaires de marciéa se coordonner hors marché (arrangements cargacou
intégration verticale). Nous présentons ci-aprésdedaillances de marché décrites par Key et
Runsten en les regroupant en quatre catégoriestéfaillance du marché des produits
agricoles et les imperfections de marché pour wiicl'information, les défaillances
concernant les facteurs de production (travaitetet intrants) ainsi que les défaillances de

marché du crédit rural et de I'assurance.

2.1.1. Défaillance du marché des productions adesoet imperfection de
I'information

Dans les pays en développement ou I'agriculturte rizsniliale, les productions ont souvent
vocation a l'autosubsistance. Ainsi pour les in#dmires de marché qui recherchent des
produits particuliers dédiés aux marchés urbaies, rharchés de produits agricoles sont
souvent peu importants et trés incertains. lisrivant pas alors a obtenir des quantités
suffisantes ni de maniere réguliére pour rentadilles activités de transformation ou/et de
commercialisation. Seuls l'intégration ou les catdr permettent de faire émerger ces
productions de maniere reguliére (Key et Runstéa9yL

Par ailleurs, le mécanisme de prix transfere liimfation sur I'offre et la demande, mais n’est
pas efficace pour transférer I'information concetria qualité complexe des produits (qualité
non visible et difficilement mesurable) requise partains acheteurs. L'imperfection de
linformation sur les marchés ralentit alors l'agmment des systémes de culture des
producteurs pour des productions spécifiques etlteeen I'absence de marché pour les
produits requis par ces intermédiaires.

Les acheteurs doivent alors communiquer eux-mémegeoducteurs I'information sur les
produits et les technologies, soit par des contsais par l'intégration du processus de
production. Cette derniére forme est plus frequemimencontrée lorsque que la qualité est
intensive en information (processus de productiommlexe qui nécessite une formation

élevée pour interpréter cette information) (Kejrahsten, 1999).

8 |ci nous nous référons aux différentes formes lkeurs, qui peuvent étre des grossistes, desiemsyries
entreprises agroalimentaires ou directement deslldéts.
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2.1.2. Défaillance de marché des facteurs de prioiic

Terre et travail

Dans les environnements de marchés imparfaitst lifficile pour les producteurs d’ajuster
leur facteurs de production propres (main d'ceuvamiliale et terre) a la production
spécifiqgue des nouvelles filieres. Il n'est pasergue les petites exploitations dotées d’'une
importante main d’ceuvre familiale sous-emploieecétirce de travail dans la mesure ou le
marché du travail non-agricole est peu dévelogpéur faudrait alors louer des terres pour
occuper la main d’ceuvre familiale, or le marchdaléerre devient lui-méme inactif du fait
d’'un grand nombre d’exploitations dans ce cas.dwessmploi des familles agricoles rend la
main d’'ceuvre peu chére et poussent les intermédiairpasser par le marché ou par les
contrats agricoles pour s’approvisionner plutét glietégrer eux-mémes la production (car
les salariés nécessitent des incitations plus itaptes pour l'effort (Eswaran et Kotwal,
1985)). Pour des productions extensives en travai$ nécessitant de larges surfaces de terre,
les intermédiaires préférent faire des contratg aleelarges exploitations ou la terre est sous-
utilisée. Au contraire pour des productions inteesien travail, les intermédiaires vont
préférer faire des contrats agricoles avec desepetixploitations intégrant une importante

main d’ceuvre familiale (c’est le cas de I'horticu#t) (Key et Runsten, 1999).

Intrants spécifiques

Les marchés pour les intrants, les equipemente®sdrvices agricoles spécifiques pour la
mise en place de systemes de culture répondamauelles filieres (variétés de semences,
engrais et produits phytosanitaires spécifigueshinas pour plantation et récolte, irrigation

sophistiquée...) sont souvent peu importants voiserls dans les pays en développement.
Les intermédiaires doivent pour cela mettre en egldes moyens pour transférer ces
technologies aux producteurs. Alors, l'intégratde la production ou la mise en place de
contrats agricoles avec fourniture de ressourcedyatives peuvent solutionner ces lacunes
du marché. Quand ces technologies ne sont rentghkesur des échelles importantes, les
intermédiaires vont préférer faire des contratscales plus grandes exploitations. Au

contraire quand I'échelle de production a peu dongnce, ils peuvent faire des contrats avec

des petits producteurs (Key et Runsten, 1999).
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2.1.3. Défaillance du marché du crédit rural

L’intégration dans les filieres de commercialisatimplique souvent des colts de production
supérieurs aux productions traditionnelles d’autsconmation. Pour cela, les producteurs
nécessitent des crédits de campagne pour finagweptoduction. Le marché du crédit est un
marché clé dans la mesure ou il détermine égalesmenvient la présence des autres marchés
liés aux facteurs de production. La structuratien mdarché financier rural et I'accés aux
crédits est donc déterminant dans l'orientation fs$émes de production. Or ce marché est
souvent défaillant dans les pays en développement.

Le secteur financier rural apparait effectivemenhme un secteur colteux et risqué pour les
banques commerciales (Key et Runsten, 1999). 'abbrd colteux car les besoins en crédit
dans les zones rurales sont marqués par une fmgensalité due a la synchronisation des
activités agricoles a l'intérieur de bassins dedpotion. Il est difficile pour des institutions
locales de crédit de fournir un capital financiéevé concentré sur quelques semaines,
d’autant plus quand la mobilisation de I'épargnelii est trés faible. D’autre part les termes
de I'emprunt dans le secteur agricole difféerent cdeix d’autres secteurs : alors que de
nombreuses familles vivent souvent en autosubsistaen période avant récolte, le
remboursement des intéréts mensuels est souvadpida Les intéréts sont donc souvent
remboursés en méme temps que le capital en firedelte.

Aux contraintes budgétaires colteuses a suppooigr Ips institutions financieres, d’'autres
caractéristiques rendent risqué ce marché. Premérie la spécialisation des zones agricoles
induit une forte covariance des risques de non-cemgement parmi les emprunteurs. En effet
les dommages climatiques ou écologiques sur ledtescaffectent généralement I'ensemble
des producteurs d’'une zone donnée et, de faitsdimble des remboursements des emprunts
de cette zone. Deuxiemement, ces risques natuoels &galement source de contraintes
informationnelles pour les banques. En effet, lkque d’aléa moral est élevé car le
comportement des emprunteurs est difficilement miakde par le préteur : la probabilité de
remboursement de I'emprunt est sujet a la foiseffolft du producteur et aux contraintes
naturelles qu’il subit. Le préteur aura des diffiés a identifier la cause d'un non-
remboursement. Troisiemement, les mécanismes tifeiteaditionnels de garanties/cautions
sont difficiles a mettre en place car de nombregncalteurs n’ont pas ou peu de capital, soit
les surfaces de terres sont trés faibles, soitekiste pas de titres de propriété formels,

empéchant toute menace de sanction crédible.
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Le manque d'organisation du crédit formel en zonele est souvent compensé par des
credits informels proposés par les agriculteursescou des usuriers dans les villages, a des
taux d’intérét prohibitifs (Braverman et Guasch889 Hoff et Stiglitz, 1998).

Les intermédiaires de commercialisation, qui ontveat un acces privilégié au crédit par les
banques du fait de leur capital d’activité, peunadots soit intégrer eux-mémes la production,
soit réaliser des contrats de vente assortis ditca#ec les producteurs.

A lintérieur de ces contrats, les petits producdegui n'ont pas accés au crédit par ailleurs,
sont plus enclins que les autres a réduire leuociatjon sur les conditions de vente des
productions agricoles (ils payent indirectemenséevice obtenu). Ainsi les intermédiaires
auront dans ce cas tendance a contractualiserlasquus petits producteurs. A l'inverse,
lorsque l'offre de crédit n'est pas rentable pas intermédiaires, du fait de la concurrence
avec des programmes gouvernementaux de subveetiaescrédit rural, ils auront tendance
a faire des contrats avec des plus gros producteur€me d’avoir leur propre source de

financement, ou a intégrer elles-mémes la produ¢i@y et Runsten, 1999).

2.1.4. Défaillance du marché de I'assurance

Les productions recherchées par les marchés mademgendrent généralement plus de
risque pour les producteurs que les productiortitivanelles. En effet, d’'une part, elles ont
souvent des rendements plus variables car elleseooent des variétés moins rustiques et
moins adaptées aux conditions agronomiques spéeffigle chaque zone de production et
d’autre part, les prix sur les marchés agricoled swtables du fait du probleme d’ajustement
de l'offre agricole a la demande quand les tempgprdduction sont incompressibles et que
'information sur le marché est déficiente. Le ni@rade I'assurance apparait donc comme
essentiel pour la spécialisation des exploitati@@ependant, de méme que pour le marché du
credit, les risques tres élevés sur les productanigainent des prix d’assurance prohibitifs
pour les petits producteurs, et un grand nombrgroiéucteurs n’a pas acces a ce marché.

Or les intermédiaires de marché sont souvent daesposition favorable pour assurer les
producteurs. En effet, ils diversifient géograpleiopent leurs zones d’approvisionnement et
diminuent ainsi la covariance des risques agronoesigle production de leurs fournisseurs.
Par ailleurs, ils sont moins averses au risqudastluctuation des prix du fait de leur accés
privilégié au crédit bancaire.

La encore, les intermédiaires peuvent donc so#égmetr verticalement la production en

achetant des terres dans différentes zones géoguaghsoit réaliser des contrats agricoles
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avec des producteurs de zones différentes, indigesnconditions de paiement (Key et
Runsten, 1999).

2.2. Les formes de gouvernance en agriculture.’id&dration verticale aux arrangements

contractuels

2.2.1. L’intégration verticale

L’intégration verticale nécessite souvent un mimmd’investissements de départ que les
producteurs ont du mal a supporter. Aussi ce stud polontiers les commercants qui
cherchent a intégrer 'amont que le contraire. Plasr intermédiaires, cette intégration
implique d’acheter des surfaces de terre importaatemettre en culture (en rapport aux
volumes qu'ils recherchent). Cependant les coltdrdégration dans le secteur agricole sont
particulierement importants. Premierement la pludas productions agricoles présentent peu
d’économies d’échelle, notamment du fait de lasmalité des productions (Allen et Lueck,
2005). Deuxiemement, les codts relatifs aux risgliekta moral des travailleurs sont élevés
pour des commercants qui n'ont pas les compétepoas superviser le niveau d’effort
optimal des travailleurs. Ainsi un commercant sebssitue difficilement a un chef
d’exploitation familiale dont la productivité de mervision de la production est bien
supérieure (Eswaran et Kotwal, 1989). Troisiemembnttemps de travail familial et les
revenus internes a la famille sont beaucoup plesifles que dans une grande entreprise
agricole.

Enfin, I'environnement politique peut étre égaleinam frein a l'intégration verticale lorsque
les régulations fonciéres s’y opposent, ce quassez fréquefit mais également lorsque les
droits de propriété sont mal définis par les ingtins.

Ces différentes raisons expliquent la faible iraéign du secteur agricofepar les entreprises
de l'aval de la filiere. Ce sont donc plus généraet des arrangements contractuels qui

émergent pour minimiser les colts de transactigroitants sur le marché.

8 par exemple, dans de nombreux pays, les firmaag&res ne sont pas autorisées a acheter des Baresle
cas de la Turquie, les intermédiaires de marchiéaisin’ont Iégalement pas le droit d’étre agrieults.

% On remarque cependant que pour certaines prodsctigant la particularité de permettre des écormmie
d’échelle importantes, ce sont des exploitationsepneneuriales qui dominent I'offre agricole (fktions
bananieres, d’hévéa, ...).
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2.2.2 Les arrangements contractuels incitatif:destrats-liés

Pour gérer lincertitude, les intermédiaires madttelors en place des arrangements
contractuels avec les producteurs qu’ils rendetitatifs grace a un type de contrat agricole
avec fourniture d’intrants, ou contrats-liés.

Le phénoméne des contrats-liés est particuliererdémeloppé dans les échanges agricoles
des pays en développement (Bardhan, 1989 ; Dorearal., 1998). Dans la plupart des
situations de contrats-liés, les contrats sontrimés et oraux. Dans les pays ou les systemes
juridiqgues sont défaillants (absents, colteux agultéts trop incertains), le systeme des
contrats-liés par I'apport financier ex-ante poes lfrais de campagne en échange de la
production ex-post permet d’améliorer le respestamtrats de vente (Bardhan, 1989 ; Smith
et al., 1999).

Les contrats-liés offerts par des commercants oovent alors pour but de fidéliser des
fournisseurs d’'une part et d’aider a maintenir #@ugmenter la production des fournisseurs
grace a l'utilisation d’intrants d’autre part. Pdas producteurs, les contrats-liés répondent a
leur principal probleme pour le financement de leampagne culturale, grace a l'acces au
crédit, auquel ils ne pourraient prétendre par tdésusources de crédit. La production elle-
méme est un substitut aux garanties matérielles @oyprunter de I'argent. Enfin le systeme
d’assurance dans les contrats-liés prend souvdotrize de report de dettes d’'une année sur
l'autre pour un producteur n’ayant pas produit goantité suffisante pour a la fois se nourrir
et a la fois rembourser les avances obtenues. drgsats-lieés répondent donc aux problemes

engendrés par un grand nombre de défaillances dehéna

Cependant les contrats-lies utilisent souvent Ha&yie de pouvoir due a des différences
d’acces a un marché pour exécuter le contrat autré marché. Ainsi ces contrats-liés pour
'approvisionnement de produits agricoles ne somidibles que dans la mesure ou la
défaillance de marché du crédit rural est égalememd des caractéristiques de ces
environnements institutionnels faibles et souver barriere déterminante au développement
des petites exploitations agricoles. Ceci abouties débats contradictoires dans la littérature
guant a l'efficacité (sous contraintes) d'une prt'équité de ces contrats d’'autre part. Ces
systemes de contrats-liés restent cependant sopgents comme un moyen d’'une des parties
d’extraire le surplus de l'autre (contrairementeuxl transactions sur des marchés séparés)
(Bhaduri, 1986 ; Crow et Murshid, 1998).

En fait, les termes des contrats et donc la rémartdes gains dépendent clairement, d’'une

part des alternatives disponibles pour chacune pdgBes d’avoir acceés aux objets des
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transactions du contrat, et d’autre part de la grandont les parties peuvent observer et
superviser les actions de l'autre partie qui aéfette contrat. Les intermédiaires peuvent faire
différents types de contrats selon les agents. @hagntrat est un jeu de négociation bilatéral
qui représente le pouvoir de marché et l'informatiachée détenue par chacun (Bell, 1988 ;
Zusman, 1989).

2.2.3. Efficacité relative des contrats-liés dansamvironnement sous contraintes

Il est difficile de savoir si les termes des cotstlgés sont concurrentiels ou non. En effet il
est complexe voire impossible d’isoler les termescaque transaction pour les comparer
avec des termes de contrats pris séparément soralehés « purs » correspondants. L'issue
du contrat négocié résulte d’'une combinaison indisble d’intéréts qui se compensent dans

un et méme arrangement (Dorward et al, 1998).

1) Efficacité des contrats-liés

Dans la littérature existante, certains auteursgégnt cependant que les contrats liés
augmentent l'efficacité économique. Bardhan (1$8238) résume en 4 points principaux la
« raison d'étre » des contrats-liés et, de faity felative efficacité:

a) les contrats-liés permettent de réduire lesscdéttransaction liés a I'incertitude sur
les marchés. En effet le contrat permet d'une pattacheteur de fidéliser ses
fournisseurs mais également d’augmenter la prodtétgrace a 'offre de crédit de
production en début de campagne. D’autre part telymteur réduit les codts de
transaction lieés au codt de recherche d’'un acheteur

b) Les contrats-liés permettent également de rédes colts d’exécution des contrats
pour I'acheteur. En effet le couplage de la tratgacsur les produits agricoles au
crédit en début de campagne fournit une sanctiédilale a I'acheteur. Le producteur
risque de perdre l'acces a ce service, auquel ipbowrait prétendre par d’autres
sources, s'il dévie en n'apportant pas le prodeisa récolte a I'acheteur.

c) le couplage de la transaction au crédit, notamirsele taux d’intérét est nul, est une
incitation efficace pour optimiser I'effort de praction du producteur (Singh, 1989 ;
Bell et Srinivasan, 1989). En effet, d'une paictes a un des facteurs limitants de la
production, le crédit dans notre cas d'étude, perdiaugmenter le niveau de

production et d’autre part, en situation d’'une @ff explicite » de crédits sans taux
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d’intérét, les producteurs tendent a choisir ldagsoins en capital financier par rapport
a un optimum de production, puisque le crédit qésente plus aucun colt dans la
fonction productrice. (Au contraire, lorsqu’il etésdes taux d’intérét, les producteurs
font un compromis entre les besoins nécessairageotiuction optimale et les colts
gue le crédit engendre). De plus, le risque eststémé pour une grande part sur
lintermédiaire (moins averse au risque) car ledpdeur ne donne pas d’autres
garanties que sa production

d) enfin 'absence ou la défaillance de certaingcimes de services agricoles (crédit,
assurance, terre...) lié aux colts de transactiorégldans les contextes d’institutions
formelles faibles, peuvent étre en partie compengeés la mise en place de

transactions multiples a I'intérieur d’'un méme catt

D’autres auteurs pointent également le role deewectl'innovation de ces contrats (Bell,
1989 ; Giné et Klonner, 2002). En effet, ces cdsatrmi ont également vocation a réduire le
risque pour les producteurs permettent donc derenett place des innovations dont les

processus de production sont souvent jugées [EQQés.

Par ailleurs, d’apres leur modéle, Bell et Srinara1989) montrent que les relations entre
producteurs et commercants sont généralement relémsy saison apres saison, et donc que
chaque partie a intérét a maintenir cette relatidtapres eux, ceci prouverait que cette

relation n’est pas irrationnelle ni abusive dedast jpl’'une des deux parties.

Cependant leur modele fait I'hypothése d’une libregrée des commercants sur le marché,
telle que les commercants ne peuvent pas obtetividuellement plus que le profit normal
de leur activité. De la méme maniére, les produstegui sont hombreux, sont contraints

d’accepter une utilité de réservation minimum gued soit le contrat choisi.

Or ces hypotheses de libre entrée peuvent étresesnmgn cause, du fait justement de la
répétition de la relation sur une longue duréeteCetlation n’est plus percue comme une

conséquencd’efficacité mais comme ureused’une hypothétique inefficacité.

L De la méme maniére que dans le systéme du métdgagearé au fermage), le risque est limité a la
production elle-méme et non & une somme d’argent f@location/le crédit. Les pertes ne peuvent §ias
supérieures.
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2) Des avantages comparatifs aux avantages mosbqoés

L’hypothése de libre entrée du modele de Bell etiGsan est critiquée par d’autres auteurs
et remet alors en question I'efficacité de ce typayouvernance.

Ray et Sengupta (1989) développent ainsi un magléleecherche I'impact des contrats-liés
sur la concurrence entre agents sur le marchéatlit,cen comparant les échanges liés entre
crédit et production et les échanges purement ¢ieas Ils visent a identifier dans quelles
conditions les commercants présentent des avantaggsaratifs sur les autres concurrents.

Lorsque le crédit reste monétaire, les auteurs mongue les intermédiaires présentent des
avantages comparatifs par rapport aux autres psepewr gérer I'aléa moral sur le crédit, qui
justifierait I'efficacité de ce marché. Le commaertaiminue son risque sur le prét grace a
une meilleure sélection de ses emprunteurs et wikkenore information sur ces derniers. En
effet, il conditionne son prét sur l'observation dkfférentes variables concernant
I'exploitation du producteur (surface, productiomyenne annuelle...). Le commercant peut
interpréter ces variables observées beaucoup ntjgaxne le ferait un préteur traditionnel
(Ray et Sengupta, 1989).

Cette relative efficacité est nuancée par un geriambre d’auteurs pour qui le contrat-lié est
aussi associé a des avantages monopolistiquesitddefda relation personnalisée dans le
contrat (Bhaduri, 1986). Ainsi, le développementlaleonfiance a I'intérieur d’'une relation
répétée crée une rente évolutive pour les achetgursde fait limite la concurrence. Par
ailleurs, cette rente existe également pour ledymteurs, d’autant plus que lors des premiers
échanges ils n'ont pas acces au crédit des comamtsr¢cLa sortie d'une relation ou le
changement de partenaire induisant la perte de oette de confiance sont donc colteux
pour les producteurs. Ces liens personnalisés ldan®lations de contrat-lié deviennent des
barriéres a I'entrée sur les marchés, augmentayaurs le monopole des agents dominants
(Bardhan, 1989). Il devient difficile pour une paréxtérieure d’entrer sur 'un des marchés
concernés par cette transaction multiple.

Ainsi la stabilité du systeme ne semble pas seulerbasée sur une réelle efficacité
economique mais également sur le mécanisme dedaogail engendre. Il devient ainsi
difficile de restaurer le marché concurrentiel. e part, les contrats-liés génerent dans un
grand nombre de-cas des situations de dépendascddol’accumulation de dettes d'un
producteur (une ‘mauvaise récolte suffit pour nerpasbourser un emprunt une année). Ces
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dettes peuvent parfois se reporter sur plusieunges amenant les producteurs dans une
trappe d’endettement voire de commercialisationder(Bhaduri, 1986).

Dans ce sens, Stiglitz (1989) mentionne que leptatians institutionnelles a I'absence de
marché, qui peuvent sembler efficientes de prim@dapour réduire les colts de transaction,

ne signifient aucunement que ces institutions fonaent a I'optimum.

3) Le probléme persistant du contrble de I'aléaahor

Un autre débat reste assez peu éclairci danstémaliire sur les contrats-liés quant aux
mécanismes de controle des termes du contrat. Ajaes les mécanismes d’incitation
(réduction des colts de transaction) et d’exécusamction de ne pas reconduire le contrat)
sont assez explicites dans ces contrats, encord faauvoir controler le respect des termes
pour pouvoir les appliquer.

En agriculture, le résultat de l'effort (productianla récolte) est un mauvais indicateur du
niveau de I'effort (travail et ressources invests)fait de I'incertitude environnante (risque
climatique, risques phytosanitaires), (Dutta, et al., 1989). Ainsi il est difficile d@voir pour
lintermédiaire, qui ne peut observer l'effort dagdriculteur, de quelle maniere le crédit
agricole est dépensé. Celui-ci peut ne pas étiséutd des fins de production mais par
exemple, a des besoins de consommation (Carte8) Butilisé de maniére sous-optimale
par rapport a I'effort possible (Eswaran et Kotwl#185).

L’intermédiaire qui cherche, outre le remboursentntredit, des volumes de production et
une qualité importante sur ces produits, subit domeisque d’aléa moral sur les termes du

crédit dans le contrat-lié.

Dans de nombreux cas, l'intermédiaire de vente amlyction agricole integre alors la
distribution d’intrants pour ses producteurs (Danvet al., 1998 ; Smith et al.,1999). Ainsi il
régle le probléme d’aléa moral en réalisant leditgsé&en nature. Mais cette nouvelle fonction
a un co(t organisationnel pour l'intermédiaire, shu$ se peut qu’il n'ait pas d'intérét
suffisant a réaliser cette autre activité. Dansi&cas ou selon la durée de la relation, les
auteurs font I'hypothése que l'aléa moral est réspar les mécanismes de confiance
croissante entre les deux acteurs (Dorward et18B8 ; Smith et al.,1999). Le crédit de
campagne n’est alors proposé qu'aprés un certambre d’années de relation entre

I'intermédiaire et I'agriculteur.
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Enfin, dans la mesure ou l'intermédiaire ne peutge totalement exclure la déviation du
producteur, certains auteurs concluent que lesnigtgiaires cherchent de toute fagon moins a
faire exécuter les termes sur le marché du crétliis@gtion de crédit pour les seules fonctions
productrices) que ceux du marché concernant ledufiso agricoles (capter la production
agricole du producteur) (Harriss, 1981 ; Smithletl®99).

Dans cette section, nous avons analysé au traeels littérature théorique les raisons pour
lesquels les contrats-liés sont trés répandus léanzays en développement. Cependant alors
gu’ils ont été bien analysés pour comprendre |fficagité en termes de réduction des colts
de transaction et de meécanisme d’exécution parictiém (nombreuses propositions
théoriques, Bardhan, 1989), les mécanismes ded&temeécessaires a la crédibilité de ces
mécanismes restent peu explofdeus examinons dans la suite de ce chapitre latiqnedu
contr6le et donc de I'exécution du contrat de drédi travers d’'un systeme original de
contrat-lié tripartite en Turquie, faisant appel'dtilisation de chéque encaissable par un

magasin d’intrants.

3. Les contrats-liés en Turquie : vers un meilleucontréle de I'aléa moral

Les contrats-liés en Turquie dans le secteur dets fet Iégumes frais présentent une étude de
cas intéressante, rassemblant un certain nombre catactéristiques des pays en
développement en termes d’incertitude sur la prioolicagricole et de défaillances de
marché, notamment du crédit, mais également uredagalcontraignant qui a amené a une

innovation sur ces contrats quant aux mécanismesrtedle/exécution.

3.1 L'incertitude sur le marché des fruits et |éggrfrais

Les intermédiaires grossistes sur le marché detujisofrais en Turquie sont nécessairement
les commissionnaires des halles de gros depui el 1995 régulant le marché du secteur.
Ces acteurs sont chargés de vendre les produiteguapportent les producteurs a la récolte.
Pour ce rble de regroupement et de négociationcdesmissionnaires préléevent 8% du
montant total de la vente. C’est un contrat de ratdd vente.

Cependant les commissionnaires font face a desfamtertitudes sur la production horticole
et donc sur leur approvisionnement qui déterminge feveau de revenu final. En effet, les

fruits et léegumes sont des produits particulierenfigiles, facilement sujets aux dommages
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climatiques ou écologiques. De plus les commissioea ont trés peu d’'information sur les
guantités plantées chaque année.

Cette incertitude sur les approvisionnements pdrg @’autant plus colteuse que les
commissionnaires doivent parfois répondre a degeexies de régularité pour leurs acheteurs.
Enfin, dans le contexte institutionnel turc, lesnooissionnaires doivent parfois justifier d’un

volume d’activité minimal pour maintenir leur pladans les halles de gros (cf. Chapitrel).

Alors que légalement l'intégration de la productipar les commissionnaires n’est pas
autorisé dans la définition de leur profesSfprces intermédiaires ont mis en place des
contrats-liés avec leurs fournisseurs. Le conteatndndat de vente est donc complexifié par
un systeme de contrat-lié.

Sécuriser des volumes de production grace auxatsrtés diminue les colts de transaction
due a la recherche de production et donc leurtitwee sur leur niveau d’activité de I'année.
Par ailleurs ces modes de coordination leur peemettlans certains cas d’améliorer
également leur approvisionnement en termes det§uali de variétés dans la mesure ou ils
s'impliguent plus fortement dans le processus dmlytion des agriculteurs (montant du

credit, systeme d’assurance...).

D’un autre c6té, les contrats-liés résolvent lebfgmes de financement des agriculteurs pour
leur activité de production.

3.2 L’acces au crédit formel : une contrainte mageaour les agriculteurs turcs

En Turquie comme dans de nombreux pays en dévetoppela difficulté d’accés au marché
du crédit rural est une réelle contrainte pour é&veloppement et la modernisation des
exploitations. Ceci est particulierement vrai pdersecteur horticole. En effet, dans le
contexte turc, le systeme d’héritage égalitairetde®s a conduit & un fort morcellement des

surfaces agricoles, ainsi I'horticulture a attiré grand nombre de trés petits agriculteurs par

92 | es commissionnaires n'ont officiellement pas leidd’acheter, de vendre ou de produire a leur cerdes
produits agricoles. Il existe un certain niveautritthe dans les halles de gros, cependant il essti arrivé que
des commissionnaires soient sanctionnés pour dirgéxcillégales. lls perdent alors leur emplacetréans les
halles, ce qui représente une perte d'investissemgortant (prix d’installation, ainsi que locati@nnuelle);
ainsi que la perte d'une rente de position impdetatans une activité peu concurrencée car ils rsahiés des
halles de gros a vie. La sanction, si elle est pélisée, est cependant extrémement sévére pour le
commissionnaire quand elle est appliquée, ce gliirées activités illégales.
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sa haute valeur ajoutée a I'hectare. Or I'hortimndtest intensive en capital : les serres et le
systeme d’irrigation nécessaires a cette produatmgique des investissements de départ non
négligeables (environ 10 000 YTL pour 1 dédade serre en plastique et 25 000 YTL pour 1
décare de serre en verre, selon nos enqtiéteShsuite ces cultures induisent des
consommations intermédiaires pour la productionlefgant importantes (besoin évalué a
2500 YTL/da pour la campagne de production). La$tasas d’exploitation restant faibles,
elles ne constituent pas de garantie suffisante jaaces facilité au prét formel. Les
producteurs ont donc trés peu de capital pour @ifien leur production dont les bas
rendements les empéchent de sortir d'une agrieulier quasi-subsistance et de moderniser

leur exploitation.

On recense trois sources de crédit agricole enulairgour les producteurs. D’une part il
existe un systeme bancaire, qui a longtemps éténalra par I'Etat mais qui tend depuis peu
a étre totalement privatisé. Ainsi la Banque Adecdiraat Bankasi,offre des crédits pour
les intrants agricoles d’'une valeur minimum de 500L a rembourser sur 18 mois
(remboursement mensuel des intéréts les 9 premmeis, puis remboursement mensuel des
intéréts et du capital les 9 mois suivants) et aéslits pour des investissements agricoles
d’'une valeur minimum de 15 000 YTL sur 5 ans. Outes valeurs d’emprunt « plancher »,
les banques utilisent des index, réévalués chaguéegpar des experts, indiquant les besoins
par décare et par production, qui servent de mmtaplafond ». Le taux d'intérét est de 17%
par an. Les conditions d’accés sont trés régleraentéé demande un dossier compiexe

faut souvent une personne garante en cas de ndrouesement. Les éléments du dossier sont
ensuite certifiés par le chef du village,Nihtar. Les banques sont généralement sollicitées
pour les investissements importants. Les banqueseptent des taux d’endettement de 28%
(selon la DPT, organisme de planification de I'Etat

Finalement, un grand nombre d’agriculteurs préteaitres sources de financement moins

colteuses en procédures et lourdeurs administsgiver les crédits de campagne.

Le systeme formel des coopératives de crédit dgri@aie la banque agricole pour le crédit

aux petits producteurs. Les banques agricolesfteiirdes préts bancaires préférentiels pour

%1 décare = 0,1 hectare

%1 YTL= 0,56 euro (aout 2006)

% « Nécessité d'un certificat d’agriculteur, de ditr de propriété (terres, maison...), piece d'identieé
'emprunteur, piéce d'identité d’'une personne garamn cas de non remboursement, numéro d'immadtioul
d'impbts, numéro de citoyen (pas toujours sur laceid'identité), justificatif de domicile, et un&emise
carton » liste obtenue lors des entretiens avelsdagques.
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gue les coopératives ne répercutent pas un troptéiax d’intéréts sur les petits producteurs
(environ 2% en moins pour la coopérative, soit 284aux d’intéréts pour les coopérateurs
sauf pour les intrants subventionnés par I'Etatrsbue ces derniers ne répondent pas aux
criteres des banques, ils peuvent donc emprunteniaeau des coopératives de crédit
agricole, réparties sur I'ensemble du territoirguds leur création dans les années 30. On
compte aujourd’hui 1964 coopératives de créditcadgi sur 67 provincé€® qui rassemblent
environ 1,5 millions de producteurs membres (s6kSdes exploitations en Turquie). Les
agriculteurs peuvent obtenir au maximum un crédine valeur de 10 000 YTL mais ce
montant varie en fonction de l'apport initial lode I'adhésion a la coopérative (I'apport
représente 10% du crédit maximum obtenu). Les gatigés fournissent essentiellement ce
crédit sous forme d’intrants ou de matériel, maig partie peut cependant étre versée en
argent liquide (10% du montant prété au maximum)rpeayer les ouvriers agricoles et le
transport des récoltes. Les intrants sont pamralg subventionnés (les taux d'intéréts
peuvent descendre jusqu'a 12% au lieu de 20% graceides de I'Etat) mais restent chers
comparés aux produits de mauvaise qualité maisbvasmarché vendus dans les magasins
privés d’intrants. Les investissements plus impugasont également plus chers mais
comprennent une assurandgiiyer) appartenant a I'Union Nationale des Coopératides
Crédit. Les remboursements d’intéréts et le capgalont en fin de récolte ou au terme d’un
an maximum. Par ailleurs, de la méme maniere qugateue Agricole, les conditions des
préts sont assez réglementées peu flexibles. Enfin ces coopératives, longtemérées par
I'Etat, restent administrées par des anciens fonnaires auxquels les producteurs vouent une
meéfiance forte (selon nos enquétes, un grand noddgoducteurs pensent que les intéréts
de I'Etat et donc de ces anciens fonctionnairesarg pas ceux des producteurs). Les non
remboursements seraient évalués autour de 16%ngaekn la DPT), ce qui est moins élevé
gue pour les banques.

Les coopératives de crédit agricole représenteet sgurce de crédit répandue mais reste

limitée & quelques investissements ou achats pelsctu

Le troisieme systeme pour obtenir du crédit estcdensysteme informel des intermédiaires
de marchés de produits agricoles, au travers deatdiés. C’est le systeme le plus répandu

pour les crédits de campagne. En effet, les canindbrmels sont plus simples a mettre en

% La Turquie compte 81 provinces.

9 « Adhésion a la coopérative avec un apport de He% futurs emprunts, certificat d’'agriculteur, giéc
d’identité, étre citoyen turc et avoir fait son\dee militaire, titre de propriété ou de locatioa tkrre. » liste
obtenue lors d’entretiens avec les coopératives étdit.
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place et plus flexibles dans les modalités de remgsment que les crédits accordés par les

institutions financieres.
3.3 Les termes des contrats-liés en Turquie

3.3.1. Le systéme traditionnel des contrats-liés

Les commissionnaires tentent de fidéliser les prtalus par ce type de contrat incitatif. Cet
arrangement facilite I'acces au crédit de campa@faeement aux intrants directement,
seulement 3% des producteurs enquétés disent redegantrants par leur commissionnaire)
en échange de I'exclusivité de la vente de la prtdn du producteur. Les commissionnaires
ont souvent plus facilement accées a des préts asague les producteurs. lls peuvent alors
jouer les intermédiaires de crédit entre les laggrsctures de capital financier et de multiples

demandes des producteurs.

Ces contrats sont souvent mis en place quand éeligieurs apportent leur marchandise aux
halles de gros et négocient des conditions detquédr I'année suivante.

En début de campagne, le commissionnaire foursitagdances aux producteurs, en janvier et
en aodt pour les cultures a doubles cycles desnggnéditerranéennes (figure 12) et en mai
pour les cultures a cycle unique des régions ppsestrionales. Le montant varie de 500 a
2000 YTL par décare. Il est supposé servir a I'aahes plants, aux engrais et produits
phytosanitaire¥.

Contrairement a d’autres cas d’étude, les comnmssiioes réalisent rarement la distribution
d’intrants, qui pourrait étre considérée commegdlé dans le cadre de cette profession. Les

avances sont donc généralement monétaires.

Le remboursement en nature a lieu a la récoltel@se producteur amene sa production aux
halles de gros, en avril et en décembre pour gsmé méditerranéennes et en juillet pour les
autres régions. Contrairement a d’autres cas d&tudest le producteur qui décide du jour

ou il amene les produits a la vente.

% par ailleurs, les crédits concernent parfois deiispinvestissements tels que des serres, I'tidgaou I'achat
d’'une voiture utile au transport des produits. Lentant se limite alors aux environs de 5000 YTL,uoutiers
du montant total de l'investissement. Enfin il @eriaussi que certains commissionnaires accordenaidies
financiéres aux producteurs pour des dépensestaggeomme les soins médicaux.

% Dans le cas des contrats-liés au Cambodge, liessridécident du jour ot doit se faire la livraisgirdonc le
remboursement du crédit. Les riziers exigent togdes remboursements le jour ou le prix du rizzesplus bas,
profitant des asymétries d’information avec lesdpigieurs pour s’approprier un surplus importantsdin
transaction (Lemeilleur et al., 2005).
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Le commissionnaire exige cependant généralemelisivité sur les produits. A la fin de la
vente de I'ensemble des produits du producteguyniule les recettes des factures, déduit le

crédit et donne I'argent restant au producteur.

D’aprés nos enquétes, la plupart des commissiamaiappliquent pas de taux d’intérét sur
les avances. Ceci est assez fréquent dans le gyggontrat-lié offert par des commercants.
En effet, les intéréts sont implicitement retirésnaoment de I'achat du produit sous forme de
prix réduit (Platteau et Abraham, 1987; PlatteauNagent, 1992). Les taux sont donc
transformés en commission finale.

Dans le systeme turc, la transparence sur lesdprinarché rend plus ou moins explicite cette
commission finale. Aussi deux systemes fonctionnesbit le commissionnaire achéte
effectivement la production (activité illégale sela loi de 1995), la commission sur le crédit
est alors explicitement prélevée, sans pour agpaaie producteur en sache le montant exact,
car dans ce cas il ne recoit pas de facture desiste \(ce qui est contraire a la loi) ; soit le
commissionnaire reste dans son activité de mamdadia vente. Dans ce cas le producteur
recoit la facture de la vente, le commissionnaggeaut prendre aucune commission autre que
les 8% indiqués sur la facture.

Le comportement du commissionnaire dépend des téasdmues du producteur et de son

pouvoir de négociation.

Figure 12 : Chronologie des échanges dans le cortié, entre le commissionnaire (en
haut) et le producteur (en bas) dans le cas d’'1 d&® de culture de tomates a double
cycles.
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Selon nos enquétes, I'exclusivité sur la producst@iréte a la récolte de I'année du crédit.
Aussi le producteur est libre de travailler avecautre commissionnaire I'année suivante. Les
faits montrent cependant que trés peu de prodctehaingent de commissionnaire d’une
année sur l'autre (selon les statistiques sur & like données des producteurs, la moyenne
des relations actuelles est de 8 ans) et la pluparaillent avec un seul commissionnaire
(97%). Deux raisons expliquent cela: d'une paittisple temps de la relation avec le
commissionnaire est long, plus le crédit de cameaagt facilement accordé, d’autre part, le
commissionnaire accepter de reporter partiellerdestdettes si une année le remboursement
total est trop lourd pour un producteur. Dans & E&contrat est prolongé d’une année voire
de plusieurs années. En Turquie, le pourcentageatiicteurs endettés sur plusieurs années
peut étre tres élevé selon les villages (jusq&o 9des producteurs engagés dans des

contrats-liés dans un des villages que nous avtmsates).

Dans ce systéme de contrat-lié, le commissiontiairéace a un fort aléa moral sur le crédit.
En effet, du fait de son emplacement fixe danhi&kes, son pouvoir de contrble est faible. Il
n’est pas non plus inséré dans les réseaux sodesiproducteurs (ils vivent généralement en
ville ou éloignés des zones de productiqui pourraient servir de mécanisme de contrdle par
réputation en cas de triche d'un producteur. Lesmassionnaires mentionnent donc souvent
lors des enquétes qu’ils ne peuvent pas contr@erneent sont dépensés les crédits en
liquide. Pour autant la distribution de crédits meture (fourniture d’intrants) serait trop
contraignante a organiser, d’'une part parce quadimande des compétences particuliéres
(connaitre les engrais et produits phytosanitadragiliser...) et d’autre part parce gu’elle
devrait avoir lieu a I'extérieur des halles, I'a@# des commissionnaires dans les halles étant

tres réglementée par la loi.

3.3.2. Le systéeme innovant de contréle par lesudeq

Depuis quelgues années (environ 5 ans), un sysdencentrat-lié utilisant le cheque (plutét
gue l'argent liquide) comme moyen d’avance, s'éstetbppé dans le secteur horticole en
Turquie.

Le commissionnaire donne un cheque en début de agampau producteur que celui-ci
n'encaisse pas mais doit utiliser dans les magadinsrants. Ce sont les magasins qui

encaissent alors ces chéques. La particularitcldegues est qu’ils sont souvent post-dates,
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c'est-a-dire que le cheque ne peut étre encaisdéige date ultérieure indiquée sur le cheque.
Selon les zones géographiques des producteursghiggues peuvent étre post-datés de

guelques jours a 3 mois.

Pour le producteur, le cheque devient une con@apdur |'utilisation de son crédit de
campagne puisqu’il n'a plus acces directementrgediat. Il est obligé de dépenser I'ensemble
du crédit dans un seul et méme magasin qui aceeptar chequeAinsi si les avances sont
recherchées par les producteurs, ceux-ci sontrpticents a recevoir des chéques plutdt que

de I'argent liquide.

Les magasins d'intrants acceptent généralementhgsgies méme s'’ils ne connaissent pas le
commissionnaire en question. En effet la forte commce entre magasins diminue fortement
leur pouvoir de négociation. Ainsi ils acceptemiglde nombreux cas de supporter le colt de
plusieurs mois de délai de paiement, voire le Bsque le chéque soit sans provision
(mentionné 1 fois dans nos enquétes aupres de ddsina d’intrants). D’aprés nos enquétes,
dans les villages qui comportaient un nombre ingmirtle magasins d’intrants (par exemple
plus de 10 magasins dans un village), les chequed acceptés avec des délais
d’encaissement trés élevés (de 2 a 3 mois), anatantans les villages avec peu de magasins
d’intrants, certains commercants refusaient lesqueg post-datés de plusieurs mois. Les
magasins trouvent cependant une contrepartie dasystéme dans la mesure ils sont ainsi

garantis que tout le crédit du producteur_sera ehez eux. lls fidélisent ainsi leurs

clients, dans un contexte ou la concurrende esbritapte et ou les usines d’intrants en amont

proposent des prix trés élevés (di a une positigopolistigue de ces usines ainsi qu’'aux
prix de I'importation de matiére premiére qui aiéonent augmenté ces derniéres ann&es)

Le contrat-lié devient donc tripartite (figure 18 commissionnaire peut ensuite controler
gue le producteur a bien dépensé son cheque peuntilants agricoles grace a ses comptes
bancaires ou sont répertoriés les noms des maggsingncaissent les cheques. Si le

producteur a dévié, il arrétera de lui faire crédit

100 2 hausse des prix a fait chuter de 25% la consdipmaationale d’intrants agricoles depuis 2001ndeil

et al., 2004).

191 Draprés ce systéme, on peut penser que le pragusteirrait cependant échanger le chéque dans gasina
d’intrants contre de I'agent liquide (en laissameucommission pour le magasin). De méme le producte
pourrait revendre les intrants au lieu de les sdili pour récupérer I'argent. D'aprés nos enquétes les
villages, il ne semble pas que ce type de tractatiblieu, et ceci peut-étre parce que ce sys@mence par
cheque semble encore relativement nouveau (enSieots).
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Figure 13 : Schémas des systemes de contrats-ligglitionnels (risque d’aléa moral sur
le crédit par des dépenses non observées) et dest&mes de contrats-liés par chéque
(empéche I'aléa moral).

autres
dépenses
intrants (aléa moral) intrants
H . .
Magasin __ producteur Magasin d’intrants Producteur
d’intrants «
Crédit output Crédit par
N output
monétaire cheque .+ P
v -
Commissionnaire Commissionnaire
output output
v
Acheteur Acheteur

Les colts de gestion des chéques pour les commissies (obtenir un chéquier de la
banque, suivi des comptes bancaires...) est largectenpensé par la diminution de I'aléa
moral des producteurs sur l'utilisation des créditspar la possibilité de se dégager des
problemes de liquidité qu’engendrent les crédits producteurs et les délais de paiements
des acheteurs.

Dans le cas de la Turquie, la contrainte financigue pése sur les commissionnaires est
particulierement importante et pourrait justifier partie des mécanismes de contréle plus
strict sur le crédit aux producteurs. En effet, iupart selon la définition légale du
commissionnaire, il n'achéte pas les produits dsacmarge est contrainte par les 8% de
commission légale ; d'autre part, la loi indiqueeda commissionnaire se porte ducroire vis-
a-vis des producteurs, c'est-a-dire que s'il neitggas le paiement de I'acheteur, il doit tout
de méme payer le producteur. Ainsi seul le commis®gire est responsable d’un mauvais
paiement de l'acheteur. Du fait de ce principe rihsdans la loi, les failltes de
commissionnaires ne sont pas rafed es cas les plus fréquents sont effectivement céu
les commissionnaires ont d( payer leurs productgors que leurs acheteurs (souvent le cas
des importateurs russes) n'ont jamais payé lesyisodA cela, il faut ajouter I'offre de crédit

a des producteurs qui sont parfois dans l'incapadé rembourser une année. S’il veut

192 Nous n'avons pas pu évaluer le taux de-rotatioiyemades commissionnaifes. Les directeurs des halles
répondent que cela varie beaucoup d'une anneeitdel!dViais par exemple en 2006, dans les halléSadelir, 4
commissionnaires ont fait faillite sur 48 commissiaires qui travaillent dans les halles; (soit 8%).
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percevoir son argent, le commissionnaire doit atmomun report de dettes sur l'année
suivante (il n’a pas de gages autres que la pragudtl producteur)

Mais c’est également dans leurs relations aval cgrtains problemes peuvent émerger,
notamment, pour ceux qui travaillent avec les sumpechés. Ces derniers exigent au
minimum des volumes réguliers et choisissent lentsrmédiaires commissionnaires en
fonction de cette caractéristique d’approvisionngim&n probleme de régularité pourrait
risquer de faire perdre le réseau commercial aaglcdmmissionnaires.

Aussi le mécanisme tripartite de contrats-liés gai développe en Turquie entre les
producteurs, les commissionnaires et les maga3misaghts via le systeme de cheque pourrait
étre une solution pour controler et exécuter lemés du contrat-lié (y compris celui du
crédit) et relacher la contrainte de liquidité.

Dans la section suivante, nous tentons de mieuséhppder le poids de chacun des facteurs

susceptibles d’expliquer la mise en place de ceemwmécanisme contractuel.

4. Les facteurs déterminants des pratiques contragelles tripartites

Les données collectées aupres des commissionrjafreshapitre 3) montrent que 91% des

commissionnaires font des avances a leurs fouursset 74% d’entre eux utilisent des

chéques pour ces contrats-lies. Ce systeme est d@sc répandu. Cependant les

commissionnaires ne font pas toujours des avantehéque a tous leurs fournisseurs. La
proportion de producteurs qui regoivent des avaeroesheque par leur commissionnaire est
en moyenne de 62 % mais varie fortement (de 0%©8&0).0

Si dans la section précédente, nous avons pu fiderqualitativement les raisons pouvant

expliquer l'utilisation des cheques par les comiorgsaires, nous souhaitons maintenant
mesurer le poids des facteurs explicatifs dansrtpgnsion a utiliser des chéques des
commissionnaires. Nous pensons que l'utilisatiars @lu moins importante des chéques dans
les contrats-lies dépend a la fois des caraciguiss du commissionnaire (contrainte de
liquidité, débouchés commerciaux, ...) et des carnatigues des producteurs avec lesquels

ils travaillent (durée de la relation, pouvoir degnciation ...}%

193 a mise en place des contrats-liés tripartiteseddpégalement des magasins d'intrants dans |lesyedl des
producteurs. Plus le nombre de ces magasins est diens un village, plus les magasins sont susdepti
d’accepter les chéques. Cependant nous n'avonsgp@sinformation pour tous les villages d’ou pemient les
producteurs enquétés. Nous devrons tenir compteette information manquante dans notre analyse des
résultats.
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Pour cela, nous avons souhaité combiner la basemtges des commissionnaires, décrite au
chapitre préecédemment, avec une base de donngmediecteurs horticoles constituée grace
a des enquétes quantitatives réalisées a la mémed@éque les enquétes auprés des
commissionnaires.

Cependant, nous n’avons pu reporter en nombresanffles commissionnaires associés aux
producteurs enquétld Aussi l'identification de nos facteurs explicatif’est faite en deux
temps. Premierement nous testons les variableseowt les caractéristiques des
commissionnaires sur leur propension a utiliserath@gjues. Deuxiémement, nous testons les
variables des caractéristiques des producteurs guobabilité d’obtention d'un cheque dans

le contrat-lié avec leur commissionnaire.

Malgré les limites de ce travail du fait de I'indéplance de ces deux groupes de résultats, ces
analyses statistiques nous permettent de mettvalear certains criteres déterminants de ces

contrats-liés avec cheques qui nous semble inBaresd’exposer ici.

4.1. Les éléments explicatifs de I'utilisation deque pour les commissionnaires

Dans un premier temps, nous souhaitons identifiaelsqy sont les caractéristiques

déterminantes des commissionnaires dans l'utilisgtlus ou moins importante des chéques.

4.1.1. Matériel et méthode

Nous utilisons ici, la base de données des comomisaires, décrite au chapitre précédent.
Nous cherchons les facteurs déterminants de laepsign a faire des cheques par les
commissionnaires au travers de tests de moyentieret matrice de corrélation de variables
susceptibles d’expliquer le comportement des cosiongaires (tableau 165.

Premierement, les tests de moyenne nous permeitentesurer le lien entre la propension

des commissionnaires a faire des cheques a leumsigeeurs et des variables dichotomiques

194 En effet, 'appariement des bases ne fait cornedgo que 61 producteurs avec les commissionnaires
enquétés. Cet échantillon est d’autant plus fajolé existe par ailleurs des données manquantes o certain
nombre d'observations. Sur ces observations, mdteés des modéles économétriques testés n'appendipas
robustes.

195| aurait été préférable de réaliser une régressio la propension & faire des chéques des coinmissres

en fonction de différentes variables explicativ€spendant nous avons fait face a une forte endagédian
grand nombre de variables du modele. Or nous napais de variables instrumentales permettant deidés

ce probleme. Nous nous contentons de simples atimé$ et de tests de moyenne entre les variatdes p
identifier ce systeme.
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liées, d'une part aux volumes de vente annuelscdesmissionnairéd® et d’autre part aux
relations amont avec les producteurs (donner desnmmandations sur la production et
donner des recommandations sur les variétés). féty abus souhaitons savoir si le volume
d’activité est un facteur discriminant de I'utilisan des cheques, notamment pour des raisons
de liquidité qui pourraient étre plus ou moins pegges. Par ailleurs dans la mesure ou nous
savons, grace aux enquétes, que les commissiosminment assez peu de recommandations
sur les productions et les variétés aux productenrdébut de campadiié nous souhaitons
savoir si l'utilisation des chéques peut étre dvdbeante pour que les commissionnaires

s’engagent plus expressément dans des conseild aorda production.

Deuxiémement, nous testons la corrélation de Ipegrsion a faire des cheques dans les
contrats-liés avec certaines variables continuss liaux relations aval pour la vente de ces
commissionnaires (le pourcentage des volumes dédiésarché traditionnehrop. pazaar,

le pourcentage des volumes dédiés aux supermarph&s, super, le pourcentage des
volumes dédiés a I'exportatioprop.exp).

Nous pensons que l'utilisation de chéque qui peramet meilleure garantie du respect des
termes du contrat-lié, peut étre une réponse aigerses de régularité de certains acheteurs
comme les supermarchés. De plus, nous controlormitie aspect des chéques. En effet ces
derniers sont souvent postdatés, c'est-a-dire ssatdes par les magasins d’intrants quelques
mois plus tard. Ceci est donc un moyen de répdesr problemes de liquidité des
commissionnaires sur plusieurs mois d’intersaisies problemes de liquidité sont alors
reportés sur les magasins d’intrants qui ne peueBacdisser les cheques que plusieurs mois
aprés que les producteurs les aient utilisé). Grpreblémes de liquidité ont souvent cours
pour les commissionnaires qui vendent les proddi#ms les filieres modernes : les
exportateurs et les supermarchés ont des délgmidenent d’environ 3 mois. Cependant a
linverse des supermarchés, les exportateurs rpastd’exigences de régularité dans leurs
approvisionnements auprés des commissionnairesffé&nl’exportation est trés irréguliére et

dépend fortement de l'offre et de la demande iationales et des politiques de quota de

1098 ors des enguétes quantitatives, nous n'avons paéqupérer une variable continue concernant lesnes
d’activité des commissionnaires car ces dernierssaeaient pas exactement leurs volumes vendus. Une
estimation en classe était plus rapide et plus sdue obtenir les données.

107 g effet, ces derniers ne sont que des intermédidie commercialisation payés a la commission| dsise
cherchent pas a s’'impliquer ddasproduction au cas ou les prix d’'un produit gauier chutent au moment de

la récolte. Dans le chapitre précédent de cettethéus avons montrés que les conseils sont dispgoand les
commissionnaires approvisionnent les supermarchéseas derniers peuvent informer les commissioagsaie
leurs prévisions d'achat sur la période a suivre.
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'union européenne. Afin de contréler dans quellesore le systeme des cheques est utilisé
pour la gestion de liquidité des commissionnaif@stdt que pour des raisons de contréle
strict des termes des contrats-liés), nous tesginga variable continue indiquant le
pourcentage de volumes dédiés a I'exportatipof. export est corrélée positivement a
l'utilisation de cheque, ces acheteurs ayant lesnesé délais de paiement que les

supermarchés.

Tableau 10 : Description des variables utilisées da les tests de moyenne et la matrice
de corrélation.

Nb Statistiques
Variables Description Moyenne
obs. :
(min et max)
. Pourcentage de fournisseurs qui obtienneﬁ3 62,3%
Prop. cheque N A . 8
des cheques par le commissionnaire (Oou1l)
. =1, si le volume d’activité annuel est 38%
Vol faible inférieur a 10 000 tonnes 205 (Ooul)
o =1, si le volume d’activité annuel de plus 62%
Vol. éleve 20 000 tonnes dfos (Ooul)
: =1, si le commissionnaire donne son avi 12%
Avis.var . .
aux producteurs sur les variétés de léegumes (Ooul)
: =1, si le commissionnaire donne son avis2 39,4%
Avis. prod . 03
aux producteurs sur la production (Ooul)
Prop. pazaar Pourcentage de volume dédié par le 40,1%
P-P commissionnaire au marché traditionnel (de 0 a 100)
Pourcentage de volume dédié par le 11,3%
Prop. super o : .19 .
commissionnaire aux supermarchés (de 0 a 70)
Pourcentage de volume dédié par le 42 5%
Prop.exp commissionnaire pour I'exportation des pag263 7
R (de 0 a 80)

de I'Europe centrale et de I'Est

4.1.2. Résultats statistiques

Selon les résultats statistiques, il apparait gueodntrat-lié par cheque induit un systeme
d’organisation du commissionnaire bien distinctagdui ou le crédit est donné en argent
liquide au producteur.

Premierement, les résultats des tests de moyeabkedti 11) montrent que la moyenne de
propension a faire des chéques des commissionnairedeurs fournisseurs est

significativement plus élevée dans le cas ou ldamves d’activité des commissionnaires
dépassent 20 000 tonnes par an. Cependant, ceynneon’est pas significativement plus
faible lorsque les volumes des commissionnaires sdérieurs a 10 000 tonnes. Seule la
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taille d’activité importante de certains commissiaimes est un des facteurs d’explication de
I'utilisation plus importante des cheques.

Par ailleurs, le systéme de crédit par chéquestimglie du point de vue des relations amont
avec les producteurs par des moyennes significané plus importantes dans la propension
a faire des cheques quand les commissionnairesedbdes conseils, d’'une part en termes de
production et d’autre part en termes de variétéslfiver. Ainsi les commissionnaires qui
utilisent des chéques sont significativement plugestis dans le processus de production

(type et qualité des produits qu’ils souhaitenevedr).

Tableau 11: Tests de moyennes de variables pouvapliquer la propension a faire des
chéques du commissionnaire

Pourcentage de fournisseurs qui obtiennent des chées
(prop.chéqug
Obs. Moyennes Erreurs standards
Vol. faible
0 122 60,6 3,6
1 76 64,9 4,7
Total 198 62,3 2,9
Différentiel 1 4,3"
Vol. éleve
0 164 59,2 3,2
1 34 77,1 59
Total 198 62,3 2,9
Différentief° 17,9% 7.5
Avis prod.
0 120 52,7 3,8
1 78 77 3,7
Total 198 62,2 2,9
Différentief° 24 3*xx
Avis var.
0 175 58,3 3
1 23 92 4,4
Total 198 62,3 2,9
Différentief° 33, 7%+

La significativité des différentiels de moyennestestée par un test de Student.
Ns : non significatif ; *** p<0.01, ** p<0.05, * p&.1

Les résultats de la matrice de corrélation (tablE2umontrent que plus le pourcentage de
volumes dédiés aux supermarchés augmente, plpsddacteurs ont une probabilité d’avoir

des cheques par le commissionnaire dans les cafigrat(a I'inverse des volumes dédiés au
marché traditionnel). Les exigences en termes giglagté des supermarchés pourraient étre
un facteur augmentant I'utilisation de cheques damsesure ou ils permettent une meilleure

coordination (contréle des termes du contrat ddifravec les fournisseurs.
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D’apreés les résultats de la matrice, le pourcentieyeolumes dédiés a I'exportation n’est pas
significativement corrélé a l'utilisation des chegqu Ce n’est donc pas le fait qu’ils soient
postdatés (c’est a dire qu’ils permettent une m@i# gestion des liquidités), qui importe le
plus dans ce systéme. On peut donc penser queblemnitaléa moral potentiel des

producteurs est le facteur le plus important loests commissionnaires travaillent avec les

supermarchés.

Tableau 12: Matrice de corrélation de variables pouant expliquer la propension a faire
des cheques du commissionnaire

Prop. cheque Prop. pazaar Prop. super Prop.
export
Prop. cheque 1
198
Prop. -0,25*** 1
Pazaar 195 202
Prop. 0,32*** -0,40%** 1
Super 191 196 198
Prop. 0,06 -0,43*** -0,20*** 1
Export 196 202 197 203
198 202 198 203

Significativité des coefficients de corrélation** $<0.01, ** p<0.05, * p<0.1

Nb d’observations

Le systeme qui semble clairement se mettre en plaaé étre représenté par la figure ci-

dessous (figure 14) :

Figure 14 : Distinction de deux systemes de contidiés en fonction des caractéristiques

des acteurs de la filiere.
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Une segmentation se dessine dans l'utilisation aegrats-liés tripartite avec chéeque en

fonction des débouchés de vente des commissiosn&reeffet, le systeme des contrats-liés
avec chéques répond bien aux exigences rechenphéss supermarchés, non seulement sur
des volumes réguliers (fidélisation et contrdle fmgnisseurs) mais également un type de

produit particulier (recommandations sur les préidns).

Cependant dans la mesure ou l'utilisation de che@sé un avantage certain pour empécher
I'aléa moral des producteurs sur l'utilisation deédit, mais également permet de reporter les
problemes de liquidité sur les magasins d’intrgeteeques post-datés), pourquoi tous les
commissionnaires ne font pas 100% des avances maugieurs en cheques quelque soit

leurs débouchés commercidlfk?

L’hypothese la plus probante pour expliquer queclesques ne soient pas généralisés a tous
les fournisseurs, tient a la relation qu’entretemries commissionnaires avec leurs différents
fournisseurs. En effet les termes des contratsd@¥ un jeu de négociation bilatéral qui
dépend des alternatives possibles des partiesnet @ leur pouvoir de négociation dans le
contrat (Zusman, 1989). Nous savons que les conuonissres ont intérét a gérer leurs
avances par cheéques. A l'inverse le crédit par whegpparait aux producteurs comme une
contrainte dans la mesure ou il ne peut plus alloaeargent comme bon lui semble et doit
également dépenser I'ensemble de cet argent dassuliet unique magasin qui encaissera le
chéque. Les termes du contrat sont donc issus dédaciation entre commissionnaires et
producteurs. C’est donc au niveau de la relatiomro@sionnaire-producteur que nous
cherchons des facteurs expliquant que les commisaiges n'ont pas généralisé les contrats-
liés avec chéques a tous leurs fournisseurs. Crasgdtion suivante, nous testons donc les
facteurs du pouvoir de négociation des productdace aux commissionnaires sur la

probabilité de recevoir un chéque a l'aide d’'ungebde données sur les producteurs.

4.2. Les déterminants des choix contractuels puptoducteurs

Alors que tous les producteurs ne sont donc pamisoau systeme de cheque dans leur

contrat-lié établi avec leur commissionnaire, nosmuhaitons connaitre les facteurs

198 gj certains commissionnaires n'utilisent pas degele, ceci peut étre du & un probléme d’accés léguiers
ou a des capacités limitées du commissionnaire @@lnlir un nouveau systeme de gestion (difficaltgrer les
comptes....), mais n'explique pas pourquoi les comimimaires qui font des cheques, ne le font pad&olde
leurs fournisseurs.
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déterminants de ces difféerences de modalités d#sate. Nous pensons que le choix du type
de contrat est déterminé par le pouvoir de négoaialu producteur face au commissionnaire
qui lui octroie lI'avance. Dans les travaux empigguen économie du développement, le
pouvoir de négociation des producteurs est gémgesie mesuré par les options alternatives
du producteur (« exit option ») ainsi que ses daretiques d’exploitation (les volumes qu’ils

peuvent produire) et I'information qui acquiert $&marché (Upton, 1996 ; Key et Runsten,
1999). Nous testons donc par un modele probit girfgd variables qui refletent le pouvoir de

négociation des producteurs face aux commissioesa@iour comprendre dans quelle mesure

elles peuvent influencer le type d’avance dansdedrats-lies.

4.2.1. Matériel et méthode

Pour la réalisation des enquétes constituant la deslonnées sur les producteurs de fruits et
légumes frais en Turquie, nous avons suivi la nmoghd'échantillonnage élaborée dans le
programme de rechercRegoverning Markets

Nous avons focalisé les enquétes sur les prodgcieirtomates, production majeure en
Turquie, afin de réduire les biais possibles liég différents types de produits (plus ou
moins périssables, différents systemes de culturddahs un premier temps, les régions
productrices ont été sélectionnées sur la baseansement agricole 2004. Etant donné que
78 provinces sur les 81 provinces turques, prodtides tomates, seules les six provinces
principales ont été choisies (réparties dans lgiomé de Marmara, Egée, et Méditerranée de
I'Ouest et de I'Est). Ces provinces représenterni%3de la production nationale de tomates.
Chaque région présente des particularités agron@msigqqui permettent une production
horticole sur toute I'année et pour difféerents gype débouchés. Aussi parmi ces régions
sélectionnées pour la base de données Regoverrankelinous n’avons choisi dans notre
cas que les régions spécialisées dans les prodsicda frais, c'est-a-dire la province
d’Antalya et de Mersin qui représentent a elledese22,58% de la production nationale de
tomates et la plus grande part de production dg, f£8,23% (Tableau 13). Nous évitons

ainsi les biais d’interprétation liés a I'optionsddébouchés industriels.
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Tableau 13: Production de tomates par province sefole recensement agricole 2004 en
Turquie.

. Part de la Part de la
Production de . i , .
. -~ production production Région
Province tomates (Millier . : . hi
de Tonnes) nationale totale natlc_)nale en geographique
(%) frais (%)
Méditerranée de
Antalya 1471.3 16.50 20.63 POuest
Mersin 541.8 6.08 7.60 Méditerranée de
I'Est
TURQUIE 8915.8 100.00 100.00

Les villages de chaque province ont été sélect®rade® maniere aléatoire (excepté pour
guelques villages qui ont été sélectionnés et iadiés a la base pour la présence de
coopératives agricoles actives dans la commeratalis des fruits et légumes frily. La
sélection de ménages enquétés est ensuite issu@mbcessus plus complexe, mettant en jeu
différentes étapes : la constitution de la liste pleducteurs de tomates dans le village grace a
la municipalité ou a une coopérative présente dangllage ainsi que des informations
concernant leur taille d’exploitation; puis unepa#ition en deux groupes de taille
d’exploitation a I'intérieur desquels les produetesont sélectionnés aléatoirement a part égal
dans chaque groupe (50% des enquétes parmi lesiteiphs de grande taille et 50% des
enquétes parmi les exploitations de petite taill&s entretiens d’enquéte ont ensuite été
réalisés en face a face avec ces producteurs, ldansafés des villages, sans personne

extérieure a proximite.

Les questionnaires d’enquétes portent sur les t&gistiques du ménage, I'adhésion ou non a
des coopératives ou groupement de producteursstérnse d’exploitation (terre, capital et
équipements, main d'ceuvre et assolement cultulal)systeme de culture des tomates
(calendrier, itinéraire technique, technologieiséi), les débouchés de commercialisation des
tomates (dont le nom des halles de gros auxquédlesnt vendre leur produits et le numéro

des commissionnaires avec qui ils travaillent), desvices agricoles auxquels ils font appel

199 Nous ne tiendrons pas compte du biais que peuirsnth surreprésentation de ces villages dansse tcar
lors des enquétes des producteurs seulement 08uertjuétés ont réellement commercialisé une gakeut
production par ces coopératives. D'autre partviges ne se comportent pas difféeremment degsawitlages
pour le reste des caractéristiques.
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(achat d’intrants, assistance technique et crélli§),revenus et les perspectives de leurs

activités.

Sur les 171 ménages des régions d’Antalya et Messinls 19 ne recoivent pas d’avance de
leur commissionnaire, nous choisissons de les exde la base’. Parmi les producteurs qui
réalisent des contrats-lies avec les commissioasndit52), nous cherchons les déterminants
de ceux qui recoivent des avances sous formesadpielplutdt qu’en argent liquide.

Par ailleurs pour éviter les biais introduit partames halles, nous avons da réaliser une
deuxieme sélection dans la base, en ne gardanteguballes ou les commissionnaires
utilisent des cheques (I'absence totale de chequne dertaines halles peut étre due a des
caractéristiques particulieres, comme |'absencdaleue a proximité ou des lieux ou ce
systeme n’est pas encore apparu...). Nous avonsnélithihalles de gros. Notre échantillon
est constitué finalement de 116 ménages rurauxisadal des contrat-liés avec leur
commissionnaire, répartis sur 6 halles de grosesichéques sont utilisés (33% vendant aux
halles de gros d’Antalya, 8% a Kumluca, 13% alS&b% a Atayurt, 9% a Gazipasa, et
12% Kinik-Fethye).

4.2.2. Présentation du modéle probit sur la proligbd’avoir une avance par
cheque
Dans cette section, nous présentons le modele igupisur la base duguel nous testons nos
hypotheses quant aux facteurs déterminant la pildBaldes producteurs de recevoir un

chéeque.

Nous utilisons un modele probit pour estimer uneiabde dépendante dichotomique

indiquant si le producteur recoit une avance emgeb&€hequé.

10 es garder dans la base, introduirait un biais damsesure ou ils n'ont jamais de chéque puisqu’ist
jamais d’avance. Pour tenir compte de ces prodiiktaudrait réaliser un modeéle probit avec sibecpour
comparer d’'une part les producteurs qui recoivestalvances contre ceux qui n’en regoivent pasgewis qui
recoivent des chéques contre ceux qui recoiveritadgent liquide sachant que les producteurs restivdes
avances (de la méme maniére que nous avons réaléséeélection dans le chapitre précédent). Cepéndan
n'étant qu’au nombre de 19 pour I'équation de si&ecle modéle risque d'étre fragile a exploitblous
préférons donc exclure ces ménages et ne noussse&#rqu’a I'estimation de recevoir ou non un cbédgns

les contrats-liés. Une caractérisation rapide del@producteurs montre cependant que : ils orst des titres

de propriété et I'acces au_crédit bancaire, defaces de serres et un-volume de production de &smat
significativement plus élevés que les autres prigaus (deux fois plus).
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Le modéle s’écrit tel que :

cheque= GZ' +&

OuZreprésente un ensemble de variables explicativagekci-dessous.

Les variables utilisées pour I'estimation du modelmsi que leurs effets attendus sur la
variable dépendante sont présentées dans le tableau

Nous testons quatre groupes de variables se réfémancaractéristiques individuelles des
producteurs et leurs relations aval, qui pourragsapiiquer de recevoir ou non un chéque.
Premierement, nous utilisons des variables dichiojoes liées a I'acces au capital financier
des producteurs : une variable précisant si leymedr a fait un crédit a la banque ou non
(credit bang), et une variable mentionnant le fait d'avoir desvenus extérieurs a
I'exploitation ou noh*! (revenu.ex). Ces variables sont des indicateurs de I'accésapital
des producteurs en dehors du contrat-lie. Ausesakprésentent des alternatives possibles
pour les producteurs et donc un pouvoir de négoaigiour refuser des crédits par cheque.
Deuxiémement, nous utilisons des variables liéesfagteurs de production dgsysteme
d’exploitation du producteur une variable continue évaluant sa surface desgrour la
culture de légumessyrf.serrg, et une variable continue du nombre de saisosrmeril
emploie sur 'année par décare de culture de légunfesais.sulf nous pensons, d’'une part,
gue l'augmentation de la surface de serre pourulture de Iégume pourrait diminuer la
probabilité de recevoir un cheque dans le conigatlhns la mesure ou elle est corrélée a la
production de ce producteur et donc a son pouwiné&gociation. Par ailleurs, la variable
concernant le nombre de saisonniers employés estproxie de I'occupation de la main
d’ceuvre familialé®? Etant donné que la culture de tomates implique pies de travail
importants notamment a la récolte, nous pensonstpias des saisonniers sont employés,
plus cela révéle une main d'ceuvre familiale impudacapable de gérer ses pics. Ceci

pourrait étre un facteur important d’obtention dehreque dans la mesure ou le crédit a plus

11| es revenus non agricoles ont été transformésaeinble dichotomique car I'évaluation des producteast
parfois trop aberrante. Ceci peut étre di a laukéte confusion des producteurs depuis le passkgecavelle
livre turque en janvier 2005. Cependant nous perddnformation concernant des revenus plus ou ®oin
importants selon les métiers exercés a I'extéideutexploitation

112 a variable évaluant le nombre de membres dafstile est beaucoup moins précise au sens ou §atgm

et les capacités des membres, leur travail dampltiggation est plus ou moins important. Il estjous trés
difficile d’évaluer la quantité de travail de la mad'ceuvre familiale, alors que le nombre de saigs
employés révele beaucoup mieux si le travail fahdst un facteur limitant ou non.
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de risque d’étre utilisé pour des besoins de consation, lorsque la main d’ceuvre familiale
est en exces par rapport au travail annuel suplidéation.

Troisiemement, nous utilisons des variables liéks @mmercialisation de la production par
le producteur : une variable dichotomique précisamé producteur a une information claire
sur les prix du marché de grasf. prix), nous pensons d’'une part que plus le producteur a
acces a l'information sur le marché, plus son pouse négociation augmente et plus il sera
en mesure de refuser des cheques; des variablesuzsnde la distance de I'exploitation aux
halles de gros ainsi que cette distance au cdisfafice distance?, devraient quand elles
augmentent, accroitre la probabilité de recevos adeques puisque ceux-ci réeduisent l'aléa
moral des producteurs dont le comportement estsrabservable quand ils sont loin.
Quatriemement, nous utilisons des variables dunmatiguant la durée de la relation entre le
producteur et le commissionnaire (la variable cargitend a perdre les différences de niveau
de relation entre producteur et commissionnair@usNpensons que lorsque la relation est
récente fps court) moins de 3 ans, la probabilité d’avoir un chegseeplus faible dans la
mesure ou le commissionnaire cherche d’abord didatéces fournisseurs. Ensuite au-dela de
3 ans {ps moye)) le commissionnaire prend du pouvoir de négamiasiur ses fournisseurs et
peut leur imposer des cheques. Enfin les relatipmslurent depuis plus de 10 amss(long
devrait de nouveau diminuer I'utilisation de cheqdwe fait de la relation de confiance établie
entre producteur et commissionnaire, qui dimingepeblémes d’'aléa moral. La répartition
du nombre d'observations nous permet ce découpagdroés catégories de variables

relationnelles mesurées par le temps.

Enfin, nous pensons que les variables caractérisarroducteurs sont indépendantes entre
les halles de gros ou vendent les producteurs pagsnécessairement a l'intérieur d’'une

méme halle. En effet le fait de vendre a une hddlegros particuliére peut présenter des
spécificités locales concernant les caractérisigies producteurs ou des commissionnaires
qui font les chéques (corrélations intragroupeurRenir compte de ces spécificités liées aux
halles de grosh@lle), nous utilisons dans notre modele une fonctiommepe (commande

« cluster» sous stata) en fonction des halles.
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Tableau 14 : Description des variables explicativede la probabilité du producteur a
recevoir un cheque et des effets attendus.

Statistiques
Variables Description O'\kl)t; Moyenne altztfefﬁzjsus
" (min et max
(
X =1, si le producteur recoit un chéque a 29% Variable
Cheque I'intérieur du contrat-lié 110 (Ooul) deépendante
0,
Crédit bang. =1, si recoit un crédit de la banque 08 1 (3516251/; _
=1, si un membre de la famille recoit un 20,69%
Revenu ext. - < o 116 _
revenu extérieur a I'exploitation (Ooul)
. 1,40
Surf. Serre Surface de serre pour la culture denheg 108 (02 10)) _
. Main d’ceuvre extérieure employée par 0,35
Nb sais. surf décare de culture de légumes 113 (0 a 3,33) -
. =1, si le producteur a acces a I’informatiorl 75,65%
Info. prix : 15 _
sur les prix dans les halles de gros (Ooul)
Distance Distance en km de I'exploitation aux hallei16 9,27
de gros (de 0,5 a 35)
: Distance en km de I'exploitation aux halle 168, 37
Distance? de gros, au carré 116 (de 0,25 a +
' 1225)
=1, si le nombre d’année de la relation entre 27 58%
Tps court le producteur et le commissionnaire est 116 (© bu 1) référence
inférieur a égal a 3 ans
=1, si le nombre d’année de la relation entre 39 65%
Tps moyen le producteur et le commissionnaire est 116 (© ’ou 1) -
compris entre 3 et 10 ans inclus
=1, si le nombre d’année de la relation entre 33.33%
Tps long le producteur et le commissionnaire est 116 (© bu 1) -1+

supérieur a 10 ans
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4.2.3. Résultats empiriques

Les résultats de I'estimation du modele probit gpasentés dans le tableau 15.

Tableau 15: Résultats de I'estimation du modéle piot expliquant la probabilité que le
producteur recoive un cheque dans le contrat-lié

chéque Effets drlrg%r)g(;lnaux Erreurs std.
Crédit bang. -0,250*** 0,054
Revenu ext. 0,054 0,105
Surf. Serre -0,003 0,029
Nb. sais. surf -0,261*** 0,052
Info. prix -0,068 0,087
Distance 0,040*** 0,015
Distance? -0,002%** 0,001
Tps court Référence Référence
Tps moyen 0,246*** 0,140
Tps long 0,145 0,100
Observations 97
Pseudo R2 0.22

*** n<0.01, ** p<0.05, * p<0.1
Le log de maximum de vraisemblance sur le modéldes45,44.
Le nombre d’observations réduit a 97 (au lieu d&) Est di a des valeurs manquantes pour certains
individus dans la base.

Les résultats économétriques du modele tendentliderd’hypothése selon laquelle le
pouvoir de négociation des producteurs reste détamhdans I'obtention ou non d’avance
sous forme de cheque, méme si les variables ngpasributes significatives.

Concernant les variables décrivant un accés adatapitérieur (« exit option »), seul l'acces
au crédit par la banque est significatif. Le fdawvbir des revenus non agricoles ne signifie
pas que le producteur ait réellement un pouvoinégociation aupres du commissionnaire.
Ceci pourrait s’expliquer par le fait que ces rawgepeuvent étre issus de travaux ponctuels de
certains membres de la famille que I'exploitatiom suffit pas a occuper et a nourrir. Le
revenu extérieur n'est donc pas nécessairementegindans I'exploitation. A l'inverse le
credit aupres d'une banque agricole est nécessamteailoué pour le fonctionnement de
I'exploitation, les contrdles des banques étarnttstrcelles-ci peuvent demander les factures
des investissements réalisés. Cet acces a la badgake une position plutét bonne du
producteur, qui peut ainsi négocier d’obtenir lEmy des contrats-liés en argent liquide.
Notons que le fait de pouvoir emprunter a la bangeenpéche pas que les producteurs

recoivent des avances par les commissionnairest Becas de 34% des producteurs de
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I'échantillon. En effet, les producteurs empruntassez peu a la banque pour les dépenses
courantes de I'exploitation du fait des lourdeusanistratives.

Concernant les variables décrivant les caractgussi d’exploitation, la surface de culture de
légumes sous serre n'est pas significative poufigagr la probabilité d’avoir un cheque.
Cependant, il est intéressant de voir que recewnir cheque est fortement corrélé
négativement avec la main d’ceuvre saisonniéreyéace (ceci indique que la main d’ceuvre
familiale n’est pas suffisante pour la culture denates). Or étant donné que la culture de
tomates nécessite des pics de main d’ceuvre endpdli® récolte, le fait de ne pas employer
de saisonniers indique certainement une main d'eefamiliale en exces (par rapport a la
terre) et un risque plus élevé d’aléa moral suréelit par des besoins en consommation plus
élevés. Le commissionnaire préférera donner unughdgns ce cas.

Concernant les relations aval avec le marché,iie'favoir une bonne information sur le prix
des halles de gros n’explique pas le type d’avalceontrat-lié : les 25% de producteurs qui
disent ne pas avoir d’information sur les prix dé&sshalles de gros n'ont donc pas plus de
probabilité a recevoir un chéque. On peut pensés@cquiérent cependant une information
sur les prix par d’autres biais.

De plus, et contrairement a nos attentes, la distgoue de maniére non linéaire sur la
probabilité de recevoir un cheque. Cette prob@&ddiigmente d’abord avec la distance jusqu’a
un certain seuil, puis diminue (I'effet marginat espendant faible). Ceci pourrait s’expliquer
par le fait qu'a partir d’'une certaine distanc&ldignement ne reflete plus des producteurs
enclavés pour lesquels les commissionnaires adrgen confiance, mais plutdét des
producteurs qui choisissent au mieux leurs hallegms pour vendre, quitte a faire de la
distance. Leur mobilité devient un pouvoir de néggan.

Enfin la durée de la relation a un effet sur labatulité d’obtenir un chéque. Comparé a des
nouveaux fournisseurs, les producteurs, depuis em plus longtemps dans I'’échange
(tps.moyeptendent a recevoir des cheques. En revanchemyostélevé de relation avec les
commissionnaires n’'impliqgue ni une plus forte, neuwlus faible, probabilité d’obtenir un
chéque. Ceci s’explique assez bien, dans la mesules contrats-liés sont un moyen pour les
commissionnaires de fidéliser leurs fournisseumddans un premier temps ils ne cherchent
pas a imposer un cheque aux nouveaux producteaus,pouvoir créer une relation dans le
temps. Ensuite, au-dela de 3 ans, il leur est plesde proposer un cheque car le producteur
est établi dans cette relation et a peu de prababien sortir. Enfin les producteurs avec qui
les commissionnaires ont les plus longues relatiangdela de 10 ans, ont créé des relations

de confiance importantes. Le commissionnaire esnsnméfiant sur I'aléa moral de ces
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producteurs. Par ailleurs les systemes de chegwdstdient pas il y a dix ans, donc le

changement de systeme d’avance dans une relaf@tréle longue, est moins propice.

Le pseudo-R2 du modéle est relativement satisfasaur considérer le poids de ces variables
dans la détermination du type d’avance dans lesatsriés. Cependant nous regrettons de ne
pas avoir pu considérer la variable concernantdmbre de magasins d’intrants dans le
village du producteur qui pourrait étre égalemequlieative de la probabilité de recevoir un
cheque.

5. Discussion et conclusion

Les contrats-liés se révelent souvent des fornfesmeés de gouvernance sous contraintes. En
effet, alors que les colts de transaction liés réditc sont réduits pour le producteur, les
contrats sont également utilisés comme des mécasistincitation pour optimiser I'effort
sur la production.

Le crédit en liquide comporte cependant un risgakd moral pour le commissionnaire. En
effet, ce dernier ne peut pas observer si I'argsttréellement alloué a I'activité agricole.
Aussi, le commissionnaire qui recherche avant tlauts le contrat un volume maximum de
production, est sujet au comportement opportuiigteroducteur.

Dans de nombreux cas, la littérature indique quee risseaux sociaux, la réputation et
I'ostracisme sont des mécanismes d’exécution nomptets mais suffisants de ces contrats
dans la mesure ou c’est essentiellement les tedeels vente de la production qui sont
importants pour l'intermédiaire (Harriss, 1981 ; i8net al,., 1999). Si ces mécanismes ne
sont pas satisfaisants, les intermédiaires de r@aaghnicole integre I'activité de fourniture
d’intrants et réalisent des avances en naturetgiutén liquide. Or cette seconde activité peut

représenter des colts d’organisation importants.

Dans ce chapitre nous avons étudié un nouveaursysté contrats-liés tripartites en Turquie,
faisant appel a l'utilisation de chéque pour réeldialéa moral des producteurs sans pour
autant intégrer une seconde activité de distribudiintrants pour I'intermédiaire de marché.
L’intermédiaire commissionnaire peut délivrer unéghe au producteur (plutét que de
I'argent liquide) que celui-ci devra dépenser dansnagasin d’intrants. Grace a ce systeme,

le commissionnaire peut savoir par son relevé hemcamment est dépensée son avance. Ce
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systeme a l'avantage pour le commissionnaire deindien le risque d’aléa moral du
producteur (il permet également de gérer les flanébaires des avances dans le temps de la
campagne en postdatant les cheques mais ceci rédpges comme significatif pour
l'utilisation des cheques). Les magasins spécmlde distribution d’intrants sont nombreux
dans les villages et en forte concurrence les wes &s autres. lls sont donc conduits a
accepter plus facilement des paiements par chég@aé¢ differées).

Apres avoir décrit qualitativement ce systeme réssiltats statistiques sur la base de données
des commissionnaires montrent que la réalisation amtrats-liés avec cheque est plus
probante dans le cas ou les commissionnaireseaalies transactions avec les supermarchés.
Connaissant le niveau d’exigence de régularitéedeacheteurs, qui les distinguent des autres,
nous pensons que l'utilisation des chéques pardesnissionnaires engagés dans ces filieres
leur permet une meilleure coordination sur les n@a avec leurs fournisseurs. Par ailleurs,
les commissionnaires donnent également plus denmemdations aux producteurs sur la
production et les variétés a produire lorsque g dvances se font par cheque. Par ce
systeme, les commissionnaires sont donc beaucoup ipkestis dans le processus de
production et peuvent répondre aux attentes pééres de la grande distribution.

Les résultats de notre modele économétrique sbas® de données des producteurs nous
donnent, par ailleurs, de nouvelles informationsurpocomprendre pourquoi les
commissionnaires ne réalisent pas des avancedpgues a tous leurs fournisseurs (dans la
mesure ou ce systéme résout une grande partiendertitude pour ces intermédiaires, les
chéques pourraient étre généralisés). Comme nattisrdions, ils montrent que la réalisation
des contrats-liés avec chéque est plus probante ldatas ou les producteurs ont moins de
pouvoir de négociation face aux producteurs. Eetdifs producteurs sont réticents a recevoir
un chéque car cette forme d’avance est contraigndamis la maniere de dépenser le crédit.
Ainsi dés lors que les producteurs peuvent négoderefuseront le cheque. C’est plus
particulierement le cas de ceux qui ont accés acdedits par la banque, révélant une
alternative de financement.

Pour conclure, I'ensemble des résultats pourraggérer que ce sont les plus petits
producteurs, engagés dans les contrats liés itgmrtqui deviennent indirectement les
fournisseurs privilégiés des supermarchés. Cecbleeatler dans le sens d’'un certain nombre
de résultats de recherche obtenus dans d’autresépagrgentéVorley et al., 2007 ; Reardon

et Huang et al., 2008).
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CHAPITRE 5 COMMISSIONNAIRES VERSUS COOPERATIVES :
MODES D’'INTERMEDIATION DANS LA RESTRUCTURATION DU
MARCHE DES PRODUITS FRAIS

1 Introduction

Alors que les producteurs font face dans le mémgsea la rapide expansion et consolidation
aval de la distribution moderne alimentaire (et seavelles exigences en investissements
spécifiqgues vues au chapitre 3) et a de nombred&iedlances de marché (notamment du
crédit étudié au chapitre 4), l'intermédiation pgaier un réle critique pour, d’'une part,
accéder aux marchés agricoles, et pour d’'autre paer et capter la valeur ajoutée sur ces
produits. Cependant cette intermédiation peut peeddférentes formes, n'ayant pas toutes
les mémes potentialités pour atteindre ces obgectif

Dans ce chapitre, nous cherchons a analyser qeelfédes opportunités et les contraintes de
différentes formes d’intermédiation pour les praducs agricoles locaux et a comprendre la
coexistence de certaines formes dans les contdgtesstructuration de marchés alimentaires

des pays émergents.

Afin de répondre a cette question, nous revenonkadiftérature économique qui se divise en
deux pans bien distincts, d'une part la littératsme les coopératives de vente et d’autre part
celle concernant les structures individuelles dinmtédiation. Nous cherchons dans ce
chapitre a rapprocher ces objets de recherche dgfimsssant une approche conceptuelle
commune et en organisant un cadre d’'analyse cotifpdgaces deux formes d’intermédiation
en termes d’opportunités et de contraintes poupriegucteurs.

Pour cela nous nous appuyons sur quelques combrilsuparues dans la littérature dans ce

sens et notamment la proposition du cadre d’anay$ansmann (1996).

Dans la réalité, les différentes formes d’intermaédn sont frequemment rencontrées dans les
marcheés agricoles et tendent parfois a coexistes da méme environnement institutionnel
(Balbach, 1998 ; Mizumoto et Zylbersztajn, 200&amés et Sykuta, 2004). Ceci pourrait
s’expliquer par des degrés de complémentarité elgse formes ou des interactions
stratégiques entre-elles, que la littérature a enessez peu analysée. Pour expliquer cette

coexistence, nous utilisons dans un deuxieme terape cadre d’analyse pour analyser les
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deux formes d’intermédiation présentes en Turqurdes marché des fruits et léegumes frais.
Cette étude de cas a la particularité d’étre marqpag I'intervention publique sur le marché
qui promeut a la fois des commissionnaires et dganisations de producteurs pour la vente.
Nous nous interrogeons sur les contraintes et ¢ypités de chacune de ces formes au regard
des objectifs des producteurs, d’'une part poucéacau marché et d’autre part pour capter la
valeur ajoutée des produits. Ceci nous amene autdisda complémentarité ou la
substituabilité de ces formes soutenues, toutes, g la politique de régulation de marché

du frais en Turquie.

Par ce travail, nous cherchons a apporter une daditribution : d’'une part nous cherchons
a clarifier les différents colts existants entre orme intégrée collective (la coopérative) et
une forme contractuelle individuelle d’intermédbati(le commissionnaire peu étudié dans la
littérature) et en donner ensuite une relative @gption dans un secteur a forte incertitude et
asymétrie d’information; d’'autre part nos résultatgluisent une réflexion a dimension
politique au sens ou I'Etat turc est largement iqu# dans la coexistence des différentes
formes d’intermédiation et donc dans les impliaagigu’elles ont, chacune, sur les marchés et

le développement agricole.

Le chapitre est organisé comme suit. Dans la sestiivante, nous faisons une breve revue
de la littérature sur les formes d’intermédiatiblous construisons ensuite dans la troisieme
section, notre cadre d’analyse comparatif. Danguatriéme section, nous appliquons ce
cadre a I'étude des formes d’intermédiation en Uigrcsur le marché des fruits et légumes

frais. Enfin nous discutons les résultats et camtduce chapitre.

2. Revue de la littérature sur les formes d’interm@iation en agriculture

Dans le secteur agricole ou l'incertitude est fateu les spécificités et la segmentation du
marché se développent rapidement, la coordinaoticale est un enjeu majeur pour réduire
les colts de transaction. Les différents typesralements institutionnels qui émergent
comme le préconise la théorie des colts de trdomacte signifient pas pour autant qu'ils

résolvent tous les colts de transaction (Stiglie89) notamment parce que I'information est
complexe (sur la qualité recherchée) et tres ctamge En outre, il faut tenir compte des

colts liés a I'activité elle-méme. En effet, eniagture il y a peu d’économie d’échelle. Les
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rendements croissants émergent principalement aideaux de transformation, de transport
ou de la commercialisation ou certains investissgsnpeuvent réduire les unités de codt.
Dans les pays en développement, les problemes ridétue d'échelle et les problemes
d’'information persistants pour les producteurs seouvent résolus par des acteurs
d’'intermédiation de marché. Ces intermédiaires camiquent la demande des acheteurs et
orientent le comportement des producteurs domégsoupent I'offre et la commercialisent.

Les intermédiaires en agriculture peuvent étreifiéredntes sortes selon la prédominance des
codts physiques ou des colts d’information (HackE¥92). On peut cependant identifier
dans la littérature trois grands types d’intermigéega de gestion collective ou individuelle: les
coopératives, les grossistes et différents typeodetiers.

Or ces types d’intermédiation pour les productetiies modalités de fonctionnement qui les
caractérisent présentent des contraintes et destapfés différentes pour I'accés au marché

et a la création de valeur ajoutée.

2.1 L'intermédiation de forme collective: les cooqtéves
La littérature économique sur le role des coopéatide production et de vente agricole ou
des organisations paysannes au sens large, acéf@pe. Elle a souvent pointé l'utilité de
ces structures pour diminuer les colts physiquesra@uction, de récolte, de post-récolte et
de transport et/ou des codts de transaction (Stuigdy 2003)
Cependant il existe des visions trés distincte&tihégnt ces formes de gestion collective,
selon les approches économiques. D’une part I'ahgr@uropéenne qui a longtemps focalisé
son analyse sur le développement des coopérativesie réponse aux difficultés d’acces aux
ressources dans le monde rural et aux relationgodeoir inégales avec I'aval des filiéres,
dans des approches plutdt socio-politiques (reeula dittérature par Torgerson et al., 1997 et
Touzard et Draperi, 2003). D’autre part, les appescaméricaines de Nourse et Sapiro se
concentrent sur la justification des coopérativas ges arguments purement économiques.
L’approche de Nourse légitime I'existence des coajpées au sens ou elles ne doivent pas
exercer un monopole sur des produits agricoles mlai®t stimuler la concurrence dans
certains marchés a I'image d’'un « pacemaker » (Blal822). Sapiro représente, au contraire,
les coopératives comme une forme d’organisatiolectdle permettant d’exercer un pouvoir
de marché et obtenir un meilleur bénéfice total'atdivité agricole (Sapiro, 1920). En effet
une raison forte pousse les agriculteurs a intégeeticalement I'aval dans la mesure ou la
valeur ajoutée estplus élevée au niveau de laftyamation et de ladistribution des produits

(Egerstrom et al., 1996).
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Enfin des contributions significatives ont été pedks récemment d’une part pour comprendre
les changements de statuts qui s’opérent dan®tgsatives (Cook, 1995 ; Sykuta et Cook,
2001) et d’autre part pour envisager la coopératbrame un mode d’organisation a méme de
réduire les codlts de transaction (Staatz, 198 hsiann, 1988; 1996 ; Ménard, 2007).

2.2. L'intermédiation individuelle : les agentsa®mmercialisation
Si le champ des coopératives a été bien traitépiselmngtemps, dans la littérature
économique, le champ sur les autres types d'intdiairés est beaucoup plus récent (Hackett,
1992 ; Yavas, 1992 ; Spulber, 1996). L’existence ideermédiaires est avant tout justifiée par
leur réle pour réduire les colts de transactiora digés défaillances de marché ou a des colts
d’'information. On distingue les intermédiaires gistesmarketmakergachetent et vendent
les biens) qui émergent généralement quand less cphysiques dominelf et les
intermédiaires de typmatchmakergne prennent pas possession des biens échangées qu
manifestent plus spécifiguement pour des problameesolt d’'information et de recherche de
partenaire commercial (Yavas, 1992 ; Spulber, 1996)
Lorsque I'on s’intéresse aux formes d’intermédiatindividuelle auxquelles peut faire appel
le producteur pour ameéliorer son accés au marclaaliorer sa part de valeur ajoutée, c’est
avant tout a des agents de commercialisation qoe B’intéresse, c'est-a-dire des
matchmakers
Ces formes d'intermédiation ont notamment suscit®#étét des économistes sur des
guestions de schéma de rémunération pouvant iriterieux I'effort de ces intermédiaires.
En effet, la maniére dont sont incités et motiessagents de commercialisation est décisive
dans l'efficacité de la vente pour de nombreux pitsd Les modeles théoriques proposés,
issus des paradigmes de la théorie de I'agéhdentent alors de déterminer quelle est la
forme de rémunération optimale pour que I'ageniditke a I'optimum et que le principal

maximise son utilité : soit quel est I'équilibre tmpal entre une compensation incitatrice

13 |Is sont souvent en meilleure position que lesdpoteurs individuels pour investir dans les équipeis
nécessaires au transport, a la transformationlatcammercialisation des produits agricoles. Lesrdimations
gu’ils mettent en place sont souvent réinterprépéed’analyse des arrangements institutionnelgdiéorie des
co(ts de transaction.

114 | a littérature théorique part d’'une configuratiofngrale de départ ou : un principal (ici, le pradug) tire
une utilité (un profit) basé sur les résultats @ate impliquant différentes actions accompli paragent (ici
l'intermédiairematchmakér L'agent fournit un effort pour réaliser les acts de vente, et cet effort n'est pas
observable par le principal. Méme si la distribataes résultats de la vente est conditionnée faitefe I'agent,
celui-ci est difficilement mesurable par le prirdipdu fait de la nature stochastique de I'environest. Ce
probléme est identifi€ comme un probléme d’aléaamdtar ailleurs, I'agent maximise son utilité endtion du
colt de son effort et de son revenu final. Il divinc étre rémunéré pour cet effort, avec une cosatiem
minimale (seuil de survie) pour lequel il particiee travail.
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(commission en fonction des résultats) et une cowsgteon fixe (salaire). Les tests qui
existent, comparent plusieurs modes de rémunérdiésragents de vente et les résultats des
firmes (John et Weitz, 1989 ; Couglan et Narasimi@82). Les prédictions indiquent que le
mode de compensation efficace dépend de factedsfigpes aux agents de vente, des
caractéristiques des vendeurs et de celles desiifgacndus, et du marché sur lequel il est
vendu.

Alors gu’une littérature importante en économieerégrie un grand nombre de prédictions
théoriques (Basu et al., 1985 ; Lal et Srinivase®88 ; John et Weitz, 1989 ; Couglan et
Narasimhan, 1992), peu de littérature empiriqudaegpces modes de compensation de ces

agents en fonction des contextes.

Dans le cas de notre analyse empirique sur les cssionnaires en Turquie, I'objectif est en
effet inverse : ce n'est pas de prédire quelle r@ration serait optimale pour maximiser
l'effort des agents de commercialisation mais plutie comprendre si le mode de
rémunération a la commission est incitatif ou nooyr améliorer I'accés des producteurs au
marché, et pour créer et capter la valeur ajoutéeesd produits. Par ailleurs, I'analyse de
lintermédiation par les commissionnaires restee rdans la littérature des intermédiaires.
Comme nous l'avons vu au chapitre 1 de cette thesgatut juridique des commissionnaires
en font & la fois utMmarketmaker(contrat de vente avec les acheteurs) ematchmaker
(contrat de mandat avec les vendeurs). Cette doaptésentation en fait un cas intéressant a

analyser.

2.3. Une vision comparative des formes d’intermioiia

Si ces deux types de littérature apportent de nensles clés, chacune dans son champ
d’analyse, pour légitimer les modes d’intermédiatsoir les marchés, il existe peu de travaux
dans la littérature en économie qui abordent l\welcomparative entre ces deux formes de
gouvernance. Staatz (1987) propose un cadre dsmatyeressant permettant de comparer la
forme coopérative a une forme entrepreneurialéngstor-owned firny). On trouve
également une comparaison empiriqgue proposée pbadda(1998) sur I'efficacité entre une
structure appartenant collectivement aux produsteair une structure appartenant a des

investisseurs extérieurs dans le secteur sucrierEats-Unis®®. Sur cette base, l'article

15 | "auteur montre entre autre que la raffinerie grergérée collectivement par les producteurs deetages
sucriére est plus efficace et permet un meilleunébée aux producteurs que la raffinerie gérée ges
investisseurs externes.
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Sykuta et Cook (2001) discutent les différencesliatation de valeur, d’incertitude
(notamment sur les risques financiers) et de drdis propriété entre des entreprises
appartenant a des investisseurs, des coopératagisannelles et des coopératives « nouvelle
génération ». lls analysent alors comment ces atilmes affectent les incitations sur les
parties contractuelles et les réponses attendisegaites.

Au-dela du secteur agricole, Hansmann (1988, 198&)ose un cadre d’analyse comparatif
tiré des théories de la firme (théorie des dro#spdopriétés et théorie de l'agence), qui
examine les colts de « contractualisation » etdéss de « propriété » pour expliquer la
prévalence de certaines formes de structure deegoamnce (tableau 16). Il s’intéresse
notamment aux formes collectives de propriété gquergent comme alternatives dans les
secteurs a forte défaillance de marché. Parnidéss de contractualisationl distingue trois
types de colts : premiérement les codts liépawoir de marchéui émergent en I'absence
de concurrence reelle entre agents, deuxiemementcddits liés aux investissements
spécifigues a une transaction qui induisent pauvoir de marché ex-pogiar I'un des
partenaires (celui qui n'a pas investi mais bémngfile I'investissement) et troisiemement les
colts lies d’asymétrie d’information Parmi lescolts de propriétéil énumere également
trois types de colts : premiérementdesits de gestiohés a I'exercice réel de contrdle sur le
gérant de la firme, le colt d0 @asqueassocié au gain marginal, et enfin dans certaisisesa

colts de lgrise de décision collective

Une partie de ces codts font référence aux co(és al@alysés par les théories mentionnées
dans cette thése (théorie des colts de transadti@orie de I'agence). Cependant la
réorganisation de lI'ensemble des colts proposéeHagsmann apporte un découpage
intéressant pour tenir compte a la fois des coétdadtransaction (liés a I'environnement
institutionnel et aux dimensions de la transacti@®s codts d’agence (liés a I'asymétrie
d’'information et au risque) mais aussi des colés la I'environnement organisationnel
(Hansmann souligne les relations de pouvoir ex-qunigpeuvent émerger sur les marchés non
concurrentiels) et des colts de l'action collectfgai sont issus d'une littérature propre a

I'action collective).
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Tableau 16 : Typologie des colts en fonction desfiees de gouvernancéd’aprés
Hansmann, 1996)

Typologie des colts Courants ou objets
théoriques

Colts de contractualisation

Pouvoir de marché ex-ante Environnement organisationnel

Théorie des couts de transaction
(actifs spécifiques)

Asymeétrie d'information Théorie de I'agence

Colts de propriété

Théorie des couts de transaction &

Codt de gestion .
g Théorie de I'agence

Théorie de I'action collective (free-

Codt de décision collective riding; hétérogénéité des membres

Dans la section suivante, la contribution de Hamsmaous sert a élaborer notre cadre
d’analyse comparatif des systemes d’intermédiatioltectif des coopératives et individuel
des commissionnaires. Ces deux formes d’intermédiatlivergent par leurs colts de
propriété ou de contractualisation selon qu’ilstsatégrés (coopérative) ou non (contrat de
mandat de vente).

Par ailleurs, nous tenons également compte dudi&f dans les pays en développement, les
intermédiaires de mise en marché fournissent égalersouvent des activités de services

agricoles (crédit, assurance...) qui S’ajoutent aléle de commercialisation.
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3. Construction d’'un cadre d’analyse comparatif

Dans cette partie, nous développons un cadre gsmalomparatif issu des arguments des
codts de transaction et des théories de la firntisag par Hansmann (1988 ; 1996), analysant
les formes de gouvernance coopératives et les cssionnaires. Nous traitons la forme

coopérative comme une forme de gouvernance intéwésens ou les membres restent en
possession des droits de proprigté Cependant nous distinguons différentes formes de
hiérarchies en fonction des statuts adoptés pardegératives (traditionnelles ou « nouvelle

génération »). Nous les comparons au systéme aesiissionnaires qui apparait comme une

forme hybride d’arrangement contractuel plutét pepdu marché.

Les structures coopératives que nous étudionsphaidt de type traditionnel, au sens ou seuls
les membres utilisateurs sont propriétaires deotgpérative. Ce sont donc eux-mémes qui
sont les fournisseurs de cette coopérative et gayds un prix prédéterminé sur le volume
gu’ils commercialisent via la coopérative. Commemhees-propriétaires, ils ont un droit de
gestion sur la coopérative et sur l'allocation dams résiduels (rendements résiduels) des
transactions. lls exercent ce droit d’allocatioit so se partageant les gains sous la forme de
ristournes ou de rémunération plus élevée de leyorts a la coopérative, soit en
réinvestissant les gains dans la coopérative. Hefaroit de décision est sous forme de vote
basé sur le systéme égalitaire « un homme, unemwdde nouvelles formes de coopératives
émergent cependant, intégrant des regles de sflatds membres et parfois de décision non
égalitaire dont nous explorerons également lesraiomés et opportunités en termes de codts

de propriéte.

L'intermédiaire individuel auquel nous nous inté&@ss, le commissionnaire, est une forme
d’'intermédiaire mandataire indépendant qui négawiec les grossistes pour le compte des
producteurS”’. Il n’est jamais propriétaire des biens échangéssepayé par un systéme de

commission, c'est-a-dire un pourcentage du priemibten fin de transaction fixé a I'avance.

Alors méme que la forme commissionnaire est tré®ldgpée dans le secteur des produits
périssables, notamment parce qu'elle évite auxrnmddiaires de porter les risques de la
transaction (variation du prix due aux difficuls stockage, détérioration de la qualité durant

16 Dans son récent article, Ménard (2007) analysedepératives comme des formes hybrides entre tehéa
et la hiérarchie en fonction des actifs spécifiqy@elles générent.

7 Nous avons vu au chapitre 1 qu'il peut étre pexgmme un simple commercant indépendant vis-a-\és de
acheteurs. Mais dans ce chapitre nous nous platgossla perspective du vendeur (producteur).
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le transport...), il existe trés peu de littératucerdmique sur ce type de transaction. Pour
mieux comprendre les colts de marché générés psysteme de vente a la commission
(notamment du fait de 'asymétrie d’informationjus utiliserons en partie la littérature sur
les schémas de rémunération de la force de venieglle a connu un fort intérét par les

économistes.

Nous tenterons de comparer les colts engendrés agsngleux formes intermédiaires au
travers de deux objectifs distincts spécifiqueseateur de la production agricole: d’'une part
accéder au marché des produits agricoles, d’aafitecpéer et capter la valeur ajoutée sur les

produits échangés notamment dans les nouveauxacrédes filieres modernes.

3.1. Intermédiation pour accéder aux marchés defuptions agricoles

Le grand nombre de producteurs face au nombre élindiintermédiaires marchands
caractérisent depuis des générations et dansrtésites les plus divers le faible pouvoir de
négociation des agriculteurs face a leurs achet®elus, et ce, particulierement dans les

pays en développement, il existe de sérieusedldéfas de marché dans le secteur agricole.

3.1.1 Les formes intégrées des coopératives

Les coopératives se sont développées dans de naxntags en réponse aux colts du marché
trop élevés. Ainsi, elles se sont révélées un m@féoace pour parer aux défaillances de
marché dues au manque de concurrence du fait ble faombre d’acheteurs, et dans certains
cas, & 'absence compléte du mafthd.e rassemblement de I'offre permet alors de rétabli
un certainpouvoir de marché ex-antmux producteurs face aux acheteurs aval souvast pl
concentrés.

Par ailleurs, au sein d’une coopérative, I'inforimatest moins colteuse que sur le marché et
lesasymétriesont fortement diminuées par le statut égalitag® miembres. Ainsi il est plus
facile de réaliser un contrat efficace et crédilec ses (fournisseurs-) membres pour une
coopérative, qu’avec ses fournisseurs contrachais une entreprise privee (Sykuta et Cook,
2001). Pour les mémes raisons de réduction d'asy@méinformation, le contrble de la

gestion de la coopérative par ses (propriétairesembres est plus simple que celui

18 Dans certaines zones rurales enclavées par exesaple I'action collective des producteurs agesdbcaux
permet de collecter, assembler et transporter dedugtions vers les marchés car aucun acteur peveeut
supporter les co(ts de cette activité.
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d’'investisseurs externes dans le contrble du gédamie entreprise (Bontems et Fulton,

2005). Le réle double des adhérents a la coopérééivia fois principal et agent) permet de
réduire les colts de gestion et d'asymétrie d’mfation tout en réduisant les colts de pouvoir
de marché que subissent généralement les prodsighelividuellement.

Cependant le systéme coopératif traditionnel indag colts de propriété. En effet, il existe
descodts de gestiodans la mesure ou les producteurs ne sont pamkgpéEs dans la vente, et

il n'est pas rare que le manque de compétences dites fonction ait des conséquences
sérieuses sur l'issue de l'existence de la coopéraDeux solutions peuvent alors se
présenter pour ces coopératives : d’'une part eraplay salarié pour la fonction de vente de
la coopérative, ce qui nécessite des gains résidigortants pour investir dans un salaire et
augmente dés lors les colts de gestion de la catbg@mpour contrdler I'effort du salarié ;
d’autre part faire appel a un intermédiaire de cemumlisation mandataire pour la vente de
'ensemble de la production de la coopérative, wieeggendre également des colts d’agence

qui seront décrits par la suite.

Enfin, une autre faiblesse du systeme coopératifittonnel quand celui-ci fournit également
des services a ses membres, est le manque de degkdection des membres. En effet, le
systeme égalitaire ainsi que la regle de libreéenttes membres ne permet pas une allocation
optimale de ces services, notamment les créditsad@pagne, parmi les membres de la
coopérative (Cook, 1995). De ce fait, les banqoes ses réservées pour allouer des crédits a

des coopératives dont les systémes sont peu ifelitat

Notons que dans cette forme de gouvernancesdgie reste porté par le producteur mais

celui-ci est mutualisé avec les autres membrea dedpérative.

19 Crest entre autres pour ces raisons que les &tatssouvent intervenus au travers de subventios erédits
bonifiés pour encourager les coopératives considé@mmme des formes privilégiées pour le soutien de
l'agriculture. Cependant ces aides financiereseand disparaitre dans la plupart des pays, dépélopu en
développement, du fait des restrictions budgétaies Etats et de la diminution de leur interventsom les
marchés, préconisés par les politiques libérald$Od@C, du FMI et des banques centrales.
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Forme intégrée des coopératives traditionnelles: aés au marché

Réduit les codts de contractualisation
Rétablit le pouvoir de marché ex-ante
Réduit des asymétries d’information

Mutualise le risque

Induit des colts de propriété

Induit des problémes de gestion: Manque de compésapour la vente
Induit des problémes d’action collective: libreréetdes membres

Services agricolesinduit un probléme d’accés au crédit par manqugétiection des membres

3.1.2. Les formes contractuelles des commissioasair

Les commissionnaires sont des intermédiaires mamdsat indépendants. lls sont eux
spécialisés dans I'assemblage de volumes, paréiits et hétérogenes, pour répondre a la
demande des acheteurs aval. D’autre part, ilS'expérience et les compétences de vente qui
leur permettent de négocier aux meilleurs prixvesimes de produits qui leur sont confiés.
Le systeme commissionnaire qui concentre |'offre admnc par définition un systéeme de
commercialisation qui répond au failpeuvoir de marché ex-antkes producteurs face aux
acheteurs.

D’autre part du fait de la concurrence entre intatiaires, il n’est pas rare que ceux-cCi
développent également des services a leurs foeurssDans les pays ou la défaillance de
credit rural est un handicap majeur au développenagnmicole, ils peuvent jouer les
intermédiaires de crédit entre de larges sourcesrédit comme les banques et le grand

nombre de producteurs-fournisseurs avec qui ils esomelation.

Si les commissionnaires peuvent a priori répondre @efaillances de marchés usuelles du
secteur agricole, leur mode de fonctionnement epemdant a nuancer par les colts de
contractualisation engendrés a l'intérieur de cgtesye dintermédiation. Les codts liés a
I'asymétrie d’informationsur ['effort du commissionnaire (colts d’agenceguvent
effectivement étre éleves.

La structure de rémunération sur la commission aém& de nombreux débats dans la
littérature sur la compatibilité de l'incitation Egfficacité sur le marché concerné. Certaines
prédictions de la littérature explique dans quslleacommission aura un meilleur effet qu’un

salaire fixe (ou du moins dans un plan de compersatixte, ce salaire sera minimisé). Par
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exemple, plus la productivité du travail augmengkis les prédictions balancent vers la
commission comme mode optimal de rémunération €L &8rinivasan, 1988). La commission
est percue comme le moteur le plus incitatif dés Igu’il y a un lien direct entre la
performance de vente et la récompense financieasu et al., 1985). Par ailleurs moins le
marché est risqué et incertain (plus I'effort iclwd refletera les résultats), ou moins I'agent
est averse au risque, plus les prédictions balan@ys une commission importante plutét
gu’un salaire (a l'inverse sur un marché risqudame a un agent averse au risque, le salaire
est privilégié pour que l'agent accepte de traggill Le niveau de la commission peut
cependant refléter la prise de risque de I'ageas(Bet al., 1985).

Pour analyser la valeur incitative du schéma deuré&ration du commissionnaire, il faut
étudier distinctement les principales fonctionseforts accomplis par le commissionnaire
pour le producteur dans le contrat de mandat: daerehe d’information et la négociation.
Nous analysons dans quelle mesure les intérétpatéies sont alignés ou pas dans chaque
fonction de cette coopération liée a une commission

Pour la négociation (proposition d’'un prix de venteéme si le vendeur doit décider d'un
prix en information incompléte, les intéréts deg€at de commission sont alignés avec celui
du vendeur au travers de la commission au pourgentg@i augmente en valeur absolue
proportionnellement au prix de vente obtenu. Eramete, lors de la recherche d’'un acheteur
(préalable a la négociation), les intéréts peuwdimerger entre les parties. En effet, la
recherche d’information nécessite avant tout dyoterha rémunération marginale de I'agent
(pourcentage de commission) sur un effort suppléamende recherche incite peu l'agent a
passer du temps sur cette fonction. D’aprés legdigiréns théoriques, ceci est d’autant plus
vrai que la récompense financiére liée a cette tiomcn'est pas nécessairement
proportionnelle a l'effort et peut étre tres ine@me. Dans ce cas la commission n’est pas
incitative. De plus, les intéréts du producteudetcommissionnaire peuvent étre d’autant
plus divergents qu’ils dépendent également deptextérieures du commissionnaire pour
réaliser d’autres ventes, au lieu de chercher l#leue acheteur pour un lot en particulier
(Yavas, 20077°

Parce que la commission au pourcentage transfefagant seulement une partie des

bénéfices marginaux d’'un effort supplémentairesttacture de cette commission ne permet

120 & coat d’'opportunité de I'agent est effectivemantréférentiel sur lequel le plan de compensatieut ge
baser : plus il est bas, plus la commission peateéivisagée pour l'incitation a I'effort. (Basuakt 1985).
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donc pas toujours une incitation efficace pourredigles intéréts de I'agent avec celui du

principal*.

Cependant la large littérature sur les agents darission développée autour de la force de
vente en général ne permet de comprendre qu’utie plarcette fonction de commissionnaire
de fruits et léegumes frais. En effet dés lors qusenpositionne dans un marché de produits
périssables, les conclusions peuvent étre quelgees changées concernant l'effort de
recherche pour la vente de produits périssablesiatds. En effet si 'agent a, la encore,
intérét a ne pas passer de temps dans cette fonuiisque son effort supplémentaire de
recherche n’est remunéré que marginalement (cornumisal pourcentage) et que son codt
d’opportunité est supérieur dés lors qu'il a d’astvolumes de production & vendfe En
revanche, c’est l'intérét du producteur qui tergladigner sur celui du commissionnaire car le
temps passé a rechercher un acheteur représetdenégaun colt pour le vendeur. En effet,
en l'absence d’équipements frigorifiques, plusdmps passe, plus les produits périssables
perdent, par définition, de la valeur liée a laaidheur. La perte de valeur est plus ou moins
importante en fonction de degré de périssabilité pleduits (quelgues heures a plusieurs
jours). Donc pour obtenir le meilleur prix, le tesnpassé a la recherche doit étre réduit en
fonction de la périssabilité du produit.

Le systeme du commissionnaire est donc plutétatitidu point de vue des producteurs dans

le secteur des produits périssables standards.

Notons que dans cette forme de gouvernance, laipi@ar est toujours propriétaire des biens

échangés et reste donc seul portewishiuesur les gains résiduels.

121 pans une étude de cas empirique sur les agencesifieres, les résultats montrent que les agesmsient
en moyenne 3 a 7 % plus cher les appartementsqguiappartiennent que ceux pour lesquels ils sorgles
agents a la commission, toutes choses égales lparrsi(Rutherford et al, 2005 ; Levitt et Syvers@005).
Cependant les agents sont capables d’obtenir uteargprix pour leur appartement en propriété danmesure
ou ils attendent en moyenne 3% plus longtemps apsgl’'ils sont simples agents de transaction. hepteplus
long pour la vente représente I'effort de I'agenuprechercher I'acheteur le plus offrant, effoui gst trop
marginalement récompensé lorsqu'il touche un pauscee du prix de cet effort.

122| e commissionnaire maximise son utilité telle ggeommission x volume x-prix négocié) — (tempssgas
codt d'opportunité). Le colit d’'opportunité est foan des volumes de-production:que‘le-commissioargest
vu confiés.
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Forme contractuelle des commissionnaires: accés awarché

Réduit les colts de contractualisation avec les aeteurs
Rétablit le pouvoir de marché ex-ante entre le petslr et les acheteurs
Réduit les asymétries d’information avec les aalrste

Induit certains codts de contractualisation dans leontrat de mandat
Induit des colts d’asymétrie d’information avepteducteur (aléa moral sur I'effort de vente)

Laisse supporter le risque seulement par le preduédividuellement

Services agricolesles intermédiaires jouent souvent le rble d'intediai&e de crédit également

3.2. Intermédiation pour la création de valeuutge

La création de valeur ajoutée en agriculture impigoit des investissements pré-récolte, sur
les variétés plantées, le type d'intrants, le fitairevesti ou les investissements dans du
matériel ou des structures de production (systefiregdtion, puits, serres...) soit des

investissements post-récolte, tels que le tri, balkage ou les équipements frigorifiques, par

exemple.

3.2.1. Les formes contractuelles des commissioasair

A priori, dans ce systéme, le producteur a peu@ '@t a faire des investissements pré-récolte
du fait des asymétries dinformationet donc des colts dagence sur leffort du
commissionnaire pour la vente de son produit, tEcprécédemment. En effet, dans le cas de
produits périssables différenciés a haute valeoutég, il faut consacrer plus de temps de
recherche pour la vente de produits différenciés dg produits standards. La convergence
des intéréts entre producteur et agent est dons phmplexe que précédemment: le
producteur arbitre entre la perte de valeur lieeeaps et le gain substantiel qu’il peut gagner
a trouver le meilleur acheteur pour un produitétghcié. Etant donné que cet arbitrage va a
'encontre des intéréts du commissionnaire qui agahvendre le plus vite possible, le

producteur n’est pas incité a produire des proguétsssables différenciés.

Cependant cette proposition peut étre rejetée dhame dans le cas ou le commissionnaire
peut négocier sa commission et d’autre part, dartm$ ou il est spécialisé dans la vente de
ces produits différenciés.
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Premierement, selon les prédictions théoriqueslagent, remunéré seulement par une
commission basée sur les résultats et non négecablfonction du type de produits, a la
possibilité de choisir entre différents produitspiéférera attacher son effort a vendre les
produits les plus rentables ou vers les achetesrpllus faciles. Pour étre incitatif, le schéma
de rémunération doit proposer des commissionsrdiifés selon les produits (Basu et al.,
1985). Le taux de commission sur le montant desfgterdoit étre plus élevé pour les produits
avec une plus forte élasticité (reflétant les giémtvendues a I'effort de vente) (Srinivasan,
1981).

Le commissionnaire peut méme étre incité a metirplace des investissements post-récolte
lui-méme, dans la mesure ou il peut négocier leanivde commission qui le rémunére avec le
producteur.

Deuxiemement, au cas ou il se serait spécialisécommissionnaire n'a pas d'effort
supplémentaire a faire pour trouver un acheteurr pmu type de produit, son réseau
commercial étant déja bien établi. Dans ce cascaopération ex-ante peut avoir lieu entre le
producteur et le commissionnaire : si le commissidre arrive a certifier au producteur qu'il
a un débouché sans effort pour des produits a heléeir ajoutée, le producteur est alors
incité a réaliser des investissements pré-récaital sait que le commissionnaire lui-méme
est intéressé dans la transaction. En effet le diaicommissionnaire est plus important sur un
prix élevé alors que son effort de vente n‘augmeguds (voire diminue s'il réduit la
concurrence sur le marché). Le producteur doit meget étre sOr de ne pas se trouver dans
une situation de hold-up (risque de colts supé&iaysroduire de la qualité pour étre vendue

un prix standard).

Forme contractuelle des commissionnaires: créatiode valeur ajoutée

Induit des colts de contractualisation élevés dare contrat de mandat (sauf si I'intermédiaire est
spécialisé ou s'il peut négocier le montant de la gonission)

Induit des colits de pouvoir de marché ex-post a®pioducteurs

Induit des colts d’asymétrie d'information avepieducteur: aléa moral sur I'effort de vente, enfgéc
la valorisation des produits agricoles par les pobelurs

165



3.2.2. La forme intégrée des coopératives : traditielle et nouvelle

génération
Lorsque la création de valeur ajoutée est élevéavaau des investissements pré-récoltes, le
producteur peut avoir intérét a se détourner ditesys contractuel et a intégrer en aval la
fonction de vente. Dans ce cas ci, les coopératileesente peuvent jouer un role incitatif
important. Cependant nous avons déja vu que cedblgeente a un colt pour la coopérative,
notamment pour dégager une somme suffisante avesdlan employé pour la vente. D’autre
part la création de valeur ajoutée sur des prodigtfournisseurs multiples nécessite des
investissements post-récolte au moins pour le Qri.ces investissements appellent des
volumes de production minimum pour bénéficier difmmies d’échelle (Sexton et Iskow,
1988). Les volumes d’activité d’'une coopérative goiihaite investir doivent donc étre plus
importants. Cependant les bénéfices liés a unée taiiportante de I'organisation sont
contrebalancés par les colts et les difficultéladeise dedécision collectivdorsque celle-ci
se traduit par une augmentation du nombre de meamBezxi est particulierement vrai dans le
systeme coopératif traditionnel défini par la litmetrée des membres et le systéeme de vote
égalitaire.
De plus, alors que les bénéfices sont distribuégoantion du niveau d’utilisation de la
coopérative par les membres et non en fonctionidean de la contribution au capital, les
coopérateurs devraient avoir tendance & limiter peopre contribution, pour free-ridét sur
linvestissement des autres membres tout en béadficles avantages comme utilisateur.
Ceci conduit a un sous-investissement général algsecateurs dans la coopérative (Sexton et
Iskow, 1988). Ce probleme de free-riding interredditionne aux problemes caractéristiques
de l'action collective issus de I'hétérogéneité aesmbres. En premier lieu le probleme
d’horizon apparait quand les membres n'ont pasé@menperspective dans le temps de leur
activité, mais il existe également le probleme defplio qui apparait quand les membres
divergent dans le niveau d’aversion au risque ¢degumene a ne pas faire les mémes choix

stratégiques pour leur exploitation.

Forme intégrée des coopératives traditionnelles: cedion de valeur ajoutée

Induit des colts de propriété élevés
Induit des problémes d’action collective sur I'igtiessement: probléme de free-riding

Induit des problémes de décision collective: hé&éngité des membres

123 | e free-riding est le comportement d'individus chénéficient du résultat des actions des autress sa
contribuer a I'effort nécessaire pour ce résultat.
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Or les nouveaux modeles de coopérative tendenp@ndeée a ces difféerents obstacles de
risque de free-riding et d’hétérogénéité des memlpmar la mise en place de nouvelles
structures de droits de propriété (Cook, 1995).<Dam premier temps ces modéles incluent
'entrée sélective des membres. Par exemple, lepératives peuvent exiger de leurs
membres certains critéres tels qu’une taille mimmdiexploitation agricole, la spécialisation
de la production, des investissements de productiinsi en réduisant I'hétérogénéité des
membres par un minimum de criteres requis, cecmeerd’augmenter l'investissement
individuel dans la coopérative (Cook et lliopoul@)00). Dans un deuxieme temps, ces
nouvelles générations de coopératives peuventrégakeadopter un schéma de paiement qui
favorise I'amélioration de la qualité et donne destations pour I'investissement individuel
au niveau de la production. Enfin la délégatiorutbaté au gérant de la coopérative devient
indispensable pour les décisions opérationnellexarmant 'amélioration de la qualité, la
planification de la production, le contrdle techreq le tri et I'emballage collectif ou
individualisé. Les colts liés a la prise décision collectiveest largement réduit dans ces
nouveaux systemes collectifs.

De plus, le systeme devenant plus incitatif, legpéoatives peuvent accéder a des ressources
financiéres par les banques a meilleurs taux pausimembres. Le seul colt de propriété qui
n'est pas atténué dans le cas des nouveaux matielsopératives est fsqueporté par les
producteurs, d’autant que les ressources finari@resties sont souvent plus importantes

pour la création de valeur ajoutée et la spéctadisale production.

Forme intégrée des coopératives de nouvelle généaat: création de valeur ajoutée

Réduit les colts de propriété

Réduit le probléme de free-riding de de décisiotective: sélection des membres

Mais...

Implique une augmentation du risque (méme si misglpavec I'augmentation de I'investissemen

Concernant la création de valeur ajoutée, ces mgstede coopératives « nouvelle
génération » semblent donc plus adaptées que tensyscoopératif traditionnel du fait de la
réduction des colts de propriété, et plus inciatigue le systeme de commissionnaires du

fait de la réduction des colts d’agence.
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A la lumiére de ce cadre conceptuel, nous alloreméxer dans la section suivante les
organisations de commercialisation de fruits eumdgs frais en Turquie et leurs récentes
évolutions. Dans ce contexte particulier, nous ddams également les éléments explicatifs
de la coexistence de ces formes en termes de comaplérité, de substituabilité et

interactions mutuelles.

4. Comparaison des modes de gouvernance sur le miaécdu frais en Turquie

Les résultats sont issus d’enquétes qualitativesc ayn grand nombre d’'acteurs de la
filiere (Annexe 7): centrale d’achat des supermésct6), commissionnaires (54), direction
des halles de gros (15), dirigeants de coopérafd#set producteurs (39). Ces enquétes ont
eu lieu dans les régions principales de productitaraichere de Turquie (la région de
Marmara, d’Egée, de Méditerranée de I'ouest etedt)ld’octobre a décembre 2005 et d’avril
a juillet 2006. Ces engquétes ont été complétéesdea entretiens auprés des personnes
relevant d’institutions gouvernementales localeaionales (municipalités et ministeres)
afin de collecter 'ensemble des données et ddahisur la répartition des coopératives et
des commissionnaires en Turquie.

Les résultats sont exposés sous forme d’'une anatys@arée des deux précédentes formes
d’organisations présentes en Turquie pour la misanarché des fruits et légumes frais.
Notons cependant quelques spécificités de cettbeata cas. En effet, dans le contexte turc
du marché des fruits et léegumes, les colts dedcting sont particulierement élevés si I'on
considére les critéres proposés par Williamsonnel'part, les marchés des fruits et légumes
implique une spécificité temporelle ou le manquénfchstructures de transport et de
stockage en froid augmente l'incertitude liée #olée volatilité des prix en Turquie (Annexes
13 et 14); d’autre part, les colts de mesure dpiddité sont également importants du fait du
manque de standardisation des produits.

4.1. La domination des commissionnaires pour éacau marché du frais

La loi de 1995 (loi 80 décret 552) a eu un impaajeur dans la structuration du marché du
frais en Turquie en établissant les commissionsat@mme des intermédiaires obligatoires
dans la commercialisation de ces produits. Les agsiamnaires sont en charge de faciliter

les transactions pour le compte des producteursoetre partie d’'une commission fixée
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légalement au plafond de 8% du prix de vente fotldénu par le producteur. Par ailleurs, la
creation de halles de gros administrées par lesrimg publigues permet une large
transparence sur les prix établis grace a la pafibic journaliere des moyennes des prix

négociés la veille par les commissionnaires.

Alors que, globalement, I'acces au marché gidevoir de marchéles producteurs vis-a-vis
des acheteurs a largement été amélioré graceteriigdiation et le regroupement de I'offre
des commissionnaires (selon nos enquétes, mémarkchéninformel aurait bénéficié d’'une
amelioration des prix dd a la circulation de linfmation et au pouvoir de négociation des
commissionnaires), de larges problémes subsisters ce systeme. D’une part, la répartition
des halles de gros n’est pas homogéne par rappoamnes de production. Les halles de gros
ne sont pas établies en fonction des zones de @fodunais en fonction de la démographie
des villes qu’elles alimentent. Il existe alorsgitandes différences de colts de transport entre
les producteurs en fonction de leur distance audbesae gros. D’aprés nos enquétes nous
évaluons a environ 30 kilométres la distance marinpour laquelle les producteurs vont
vendre eux-mémes leur production aux halles. Gextproducteurs préferent alors vendre
directement a des marchands « bord champs » gjuegtle se déplacer aux halles éloignées,
perdant ainsi une part du bénéfice des hallesa@® grans les cas les plus isolés ou quand les
productions sont assez faibles, I'absence totalmadehands oblige les producteurs a créer
leur propre structure collective de collecte dexlpits pour les expédier aux halles de Hfbs
D’autre part, le nombre de commissionnaires estédiar la loi, ce qui réduit la concurrence
entre ces intermédiaires. Sans qu’il y ait uneldéotallusion entre eux, certains accords
implicites sont visibles au fait que la commissiest pratiquement toujours fixée a son
plafond de 8% pour tous les commissionnaires. @olig de I'effort pour le service de vente
ne peut étre le méme selon les régions (répartitesnhalles de gros et des acheteurs, distance
des zones de production...). Aussi l'uniformité dectanmission laisse penser que dans la
majorité des cas ce n’est pas la concurrence xglision montant mais une sorte de collusion
tacite dans le secteur. Les probléemespdeavoir de négociation ex-antes producteurs
n‘apparaissent donc plus vis-a-vis des acheteurss m&s-a-vis des intermédiaires

commissionnaires relativement concentrés.

124 Nous avons réalisé une étude de cas dans un Ivaasificher situé & 45 km d’lzmir. Dans un premitage,
nous observons que la collecte des produits mamaicest effectuée par des marchands venus d’lZmir.
l'inverse, dans deux villages voisins, les agrieuts avec de plus faibles volumes de productiontrpas attirés
les marchands et ont di s’organiser collectiverpent la collecte et la vente de leurs productiaunstravers de
coopératives (Lemeilleur et al., 2008).
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De plus, la fixation de la commission au plafongblénduit qu’aucun commissionnaire ne va
avoir intérét a réaliser des investissements gasile puisque son incitation de rémunération
est déja au maximum. La commission ne peut dons@agr de signal pour les producteurs
afin de discriminer les commissionnaires dans keiivité de promotion de la qualité. Le

faible développement des standards de qualité equiey observé par Codron et al. (2004)
peut donc s’expliquer par le systeme de rémunérakés commissionnaires et le niveau élevé

d’asymétrie d’'informatiorentre commissionnaires et producteurs.

Depuis peu, on recense cependant un certain namebcemmissionnaires qui commencent a
se spécialiser progressivement vers des déboupBésdigues tels que les supermarchés.

On observe par exemple, quelques entreprises priaééextérieur des halles de gros qui

procedent a une activité de classification en fonatle standards privés (notamment pour les
supermarchés). Elles appartiennent souvent el#égent & des gros commissionnaires (la
loi interdit aux commissionnaires d’'étre égalemeéas négociants). L'achat et la vente des
produits frais par ces commissionnaires leur pegemetle capturer toute la valeur ajoutée du
produit (et non 8% de cette valeur).

De plus, nous avons vu au chapitre 3, que les cesiomnaires tendent d’abord a rentrer dans
la filiéere des supermarchés, avant de mettre ecepties investissements spécifiques. En
révélant I'information progressive sur ces achetairen connaissant leur approvisionnement
prévisionnel, les commissionnaires diminuent lecogits de recherche pour vendre des
produits a forte valeur ajoutée. Dans ce cas,feducteurs, eux-mémes, sont incités a réaliser
un effort pour améliorer la qualité de leur productdans la mesure ou ils savent que le
commissionnaire avec qui ils travaillent a un ade&dlité aux débouchés spécialisés pour
vendre les produits différenciés.

Enfin, au chapitre 4, nous avons montré égalemeatle systeme de contrat-lié introduisant

un cheque est un moyen incitatif pour amener leslymteurs a améliorer la production et

cultiver différentes variétés. Mais alors ce njgsis dans le contrat de mandat que l'incitation

est observée mais dans un contrat-lié spécifiqueois que ces contrats-liés induisent

généralement une exclusivité de vente et des oaktide long terme avec un méme

commissionnaire induisant pour les producteurscdéss de changement importanevoir

de marché ex-postes commissionnaires) au cas ou ils ne sont pasa#ta de I'effort fourni

par le commissionnaire pour vendre leur produitsisLdes enquétes, un grand nombre de

producteurs ont souligné linefficacité des coopiees de vente du fait des contrats-liés avec
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les commissionnaires. Ceux-ci empéchent la padicp effective des membres (ils
n'apportent pas leur production pour la vente)legbent le fonctionnement des coopératives

de vente.

4.2. Les difficultés des coopératives villageoises

Selon la loi de 1995, les coopératives peuvent @&xemptées du passage par le
commissionnaire. La taxe sur la transaction estdéduite au minimum des 8 % prélevés
dans les autres cas par le commissionnaire (Anegx&our obtenir cette exemption les
coopératives doivent se constituer en groupemenplae de 50 producteurs et obtenir le
certificat d’ «union de producteurs » (UP) déliypér le Ministere de l'industrie et du
commerce. Jusqu'en 2005, seules les coopératilegianises étaient réellement éligibles
pour le certificat.

Parmi les coopératives villageoises, on comptectempératives de développement agricole
(CDA) et les coopératives de vente de fruits etihégs frais (CVFLF) toutes statuées par le
Ministere de I’Agriculture (Annexes 15 et 16).

Les premiéres qui préexistaient depuis les annéess®is forme de coopérative de
développement rural ont vu leur statut réexaminé1869 par la loi générale sur les
coopératives en Turquie. Cette loi tient compte piescipes internationaux concernant le
statut coopératif. Ces coopératives sont définghmimistrativement au niveau du village,
doivent regrouper au moins 7 membres et un villaggeut avoir plusieurs CDA a la fois.
Ces coopératives avaient pour but initial I'achatlectif d’intrants concernant diverses
productions. Cependant depuis les années 90, deeltesi incitations provenant du
gouvernement se sont développées pour promouwimnlestissements collectifs (tels que
lirrigation, l'installation de serres ou des hargyae tri et stockage) grace a l'acces a des
emprunts a taux réduits. De plus, le gouvernemeutient la vente collective des produits
frais directement aux détaillants grace a I'exoti@nadu prélévement par le commissionnaire,
sous contrainte d’obtenir le certificat d’'union ple@ducteurs. Cependant ces incitations ont eu
peu deffets. En effet parmi les CDA, on compteeaspeu de coopératives réellement
spécialisées pour une production particuliere, maiant dans les fruits et légumes (85
coopératives sur 1704 au total) et donc tentéegaliser des investissements spécifiques (24
coopératives ont finalement recu des préts barxcgoer la construction de serres). Par
ailleurs les CDA ne sont éligibles au certificatimion de producteurs que si elles rassemblent

au moins 50 producteurs, ce qui est une exigenieildi a I'échelle du village ou les
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productions sont diversifiées et ou 'on dénomhmen@yenne une centaine de producteurs

par village. Ainsi aujourd’hui seulement 5 CDA afitenu le certificat.

Les coopératives de vente de fruits et légumes {i@VFLF) régies par le méme statut de
coopérative que les précédentes sont, elles, glcsntes et datent d’'une loi de 1998 du
Ministere de I'Agriculture. Elles sont fondées aueau du village de la méme maniere que
les CDA. La loi autorise ainsi la création d’'uneumelle structure coopérative au sein du
village lorsque la CDA déja existante n'est pasciigée dans les fruits et Iégumes.
L’objectif affiché de ces coopératives leur auratpire permis d’avoir plus de succes (sur 34

coopératives nouvellement créées, 15 ont obteoertéicat d’'union de producteurs).

Ce sont donc seulement 20 coopératives villageogedotal qui ont obtenu jusqu’ici
l'autorisation de bénéficier de I'exonération dédade 1995 contre 119 coopératives au total
spécialisées dans les fruits et léegumes (85 CD3¥M&LVFLF) (Annexe 17). Il n’existe pas de
statistiqgues officielles concernant les parts derch@a que peuvent représenter ces
coopératives. Une estimation basée sur le nombreodpératives et le nombre moyen de
membres par coopérative fait apparaitre que ladesricoopératives dans la vente des fruits et

légumes frais en Turquie n'atteint pas 1% de lalpcton commercialisée nationale.

La promotion des coopératives villageoise par lad® 1995 a donc eu peu d’effets sur les
structures de gouvernance collectives. En pluseallon qui est peu adaptée a I'échelle du
village, ces coopératives rencontrent différentéfgdités freinant leur développement. Selon
nos enquétes, il existe en effet une forte méfiamtee les membres des coopératives. Ceci
résulte en l'absence d’investissement collectif sddes coopératives. D’autre part les
producteurs sont rarement tres homogenes et I€séiat divergent parfois quant aux
différentes activités de chacun (revenus extérjexuures de céréales, de coton ou élevage
plus important que le maraichage...). Malgré la rédocdes codts de marché par ces
structures, ce sont les colts de prisaléesion collectivequi contraignent tres fortement le
succes de ces coopératives villageoises. De péss,aides gouvernementales pour les
investissements collectifs sont fortement condiiees au bon équilibre budgétaire des
coopératives, et les coopératives villageoises garenties crédibles rencontrent de grandes
difficultés pour obtenir des emprunts des banqudésuenir des avances de campagne a leurs
adhérents. Les coopératives émergent difficilenfesce aux commissionnaires qui proposent

des contrats-liés incitatifs avec exclusivité amxdoicteurs.
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4.3. Les innovations organisationnelles pour leslipcteurs

Depuis 2005, le Ministere de l'agriculture a mismace de nouveaux instruments d’appui
aux organisations de vente : d’'une part une noenNéglislation sur les coopératives de crédit
agricole qui leur permet d’intégrer la fonction slente a leur tour sans passer par le
commissionnaire ; d’autre part une nouvelle loi mamt le jour aux Unions de Producteurs

Agricole (UPA)° regroupant les producteurs a I'échelle des soéfequres.

4.3.1. Les coopératives de crédit agricole libedantontrainte financiere

Les coopératives de crédit agricole (CCA) ont éigemen place dans les années 30 et ont été
pendant longtemps gérées par des fonctionnair€gtdé Elles ont pour but, comme dans de
nombreux pays, d'approvisionner les producteursngants subventionnés par I'Etat, et en
crédits de campagne (Annexe 15).

L’adhésion est limitée aux membres-utilisateursnétessite un titre formel de propriété
terrienne dont la surface doit étre supérieur88aB¢tares. Chaque CCA est définie au niveau
du district (environ 10 villages) et doit pouvoggrouper au moins 30 membres (Annexe 16).
Aujourd’hui on dénombre 1964 CCA qui rassemblentr&ryenne 750 membres chacune.
Suite a la mise en place des politiques libéralesfan des années 90, les CCA jusqu’alors
liées a I'Etat, ont acquis progressivement uneigestutonome. Les fonctionnaires de I'Etat
deviennent alors salariés de ces coopératives.liBegm mai 2005, elles acquiérent le droit
d’éligibilité pour le certificat d’'Union de Prodwairs (UP) et peuvent donc organiser la vente
des produits frais pour leurs adhérents.

Un an apres le lancement de la loi, ce sont plu30eCCA qui obtiennent effectivement le
certificat (Annexe 17). Les CCA sont particulieremhéoien organisées et les instances
nationales de ces coopératives permettent de reléyrmation et la planification des
productions entre les difféerentes coopératives rtigsasur le territoire. Ces derniéres ont
d’ores et déja pris contact avec les supermarcbés @nnaitre leur demande et quelques
coopératives procedent déja a leur fournir quelgoeses de production.

Les unions qui émergent a l'intérieur des CCA neceonent pas tous les producteurs. Ces
derniers sont choisis par le dirigeant de la coapér en fonction de leur spécialisation dans
les fruits et légumes frais et de leur potentiaitgroduire en termes de quantité et de qualite.

Une fois créées, les Unions planifient leur produrcet bénéficient des facilités d’accés au

125 Les UPA relévent du Ministere de I'Agriculture’ dbivent étre distinguées  des- certificats d’Union de
Producteurs (UP) octroyé par le Ministere de I'lstrie et du Commerce.
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crédit de campagne par la coopérative. Dans lewtifmmnement, il n'existe pas de contrat
d’exclusivité entre les membres et I'Union. AingislUnions ne commercialisent que la
premiére qualité laissant les producteurs libresveedre le reste vers d’autres filieres
traditionnelles.

Les régles de sélection des adhérents et des godomimmercialisés par la coopérative
permettent de réduire considérablement les colfwide dedécision collectivesur les choix
stratégique de I'union. En effet, ces unions ragdem des membres homogénes en termes de
structure de production (spécialisés dans lessfetilégumes frais) et stratégies économiques
concernant leur production. Il est donc plus fadieréaliser des investissements collectifs
dans ces unions ou il existe moins de méfiancetcuafree-riding. Par ailleurs les décisions
sur les opérations de main courante sont larged@étjuées au dirigeant de la coopérative.
Cependant plusieurs problemes se posent a ce danetnent. En premier lieu, les
producteurs ont des difficultés pour vendre laes@duxieme qualité aux commissionnaires.
Ces derniers font pression pour obtenir des lotgjukdité mixte ou de premiére qualité.
Deuxiémement les producteurs sont toujours portgurssquesur les gains résiduel dans ce
mode organisationnel de vente, aussi plus ils esrgadjargent dans cette entreprise, plus ils
augmentent leur risque. Ces deux problemes freimecdre les investissements pré-récoltes

ou post-récolte et les améliorations du rendemteshe éa qualité qui en découlent.

4.3.2. Les unions de producteurs agricoles : I'enjes gros producteurs

En janvier 2005, le ministere de I'agriculture peunhune nouvelle forme d’organisation des
producteurs au travers des Unions de Producteuisddes (UPA) sur le modéle européen de
professionnalisation et de spécialisation desréie Il s’agit donc d’union professionnelle
chargée de promouvoir une production ou un typprdduction (Annexe 15). Les UPA sont
définies a I'échelle de la sous-préfecture (so# dizaine de districts). Une seule union peut
étre créée par sous-préfecture pour chaque tygeadiit. Ces unions doivent regrouper au
minimum 16 membres qui peuvent étre des personngsiques ou juridiques et selon les
régions concernées (décision sous-préfectoralajedbirassembler soit un minimum de la
production soit un minimum de surfaces cultivéesrpe produit en question (Annexe 16).

On répertorie aujourd’hui une centaine d’'UPA cdosts, dont la moitié sont destinées a la

promotion des fruits et légumes (Annexe 17).
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Lors de la création de cette loi, les UPA n’avaigas vocation a exercer I'activité de vente.
Cependant selon le Ministére de I'Industrie et dam@erce rien ne les empéche si elles
rassemblent au minimum 50 producteurs d’obtengelificat d’'Union de Producteurs leur
permettant de vendre sans passer par les hallgsode Dans un récent décret en cours de
révision de ce Ministére concernant les hallesrds,ges UPA sont d’ailleurs citées comme
étant éligibles formellement au certificat. Depui s’apercoit que ces UPA sont
généralement créées par des gros producteurs lggEidans une production et qui ont
aisément acces a des ressources financiéres. glesces derniers étaient jusqu’a présent
majoritairement orientés vers I'exportation, ileuvent ici 'opportunité de s’engager sur le
marché national en étant exonérés de la commiggigmalles de gros.

Cependant, aujourd’hui aucune d’entre-elles n’aciobtle certificat permettant la vente
directe. Deux raisons principales expliquent catieence : d’'une part, les dirigeants de ces
nouvelles unions travaillent encore a la définitthnfonctionnement et des objectifs de leur
unions et d’autre part la regle du seuil minimumIss volumes ou sur les surfaces allouées
au type de production concernée fait peser unaaiatd trés forte pour ces unions. En effet
ces régles impliquent gqu'un grand nombre de pradustsoient intégrés aux unions or pour
les producteurs dirigeants qui souhaitent promaudes investissements dans la qualité des
produits, ce reglement a un codt tres éleve poprite dedécision collectivelLes dirigeants
qui ont instauré des réegles de sélection a l'adnésle ces unions sur la taille des
exploitations, leurs modes de production et laitpuadquise, négocient aujourd’hui au niveau
sous-préfectoral la redéfinition de la loi. La emcpour que ces groupements bénéficient d’'un
intérét réel, les initiateurs des Unions chercléestaffranchir des codts de prise de décision

collective.

Le développement rapide des Unions de Producteuseia des CCA et des UPA contraste
fortement avec les difficultés vécues par les coatpaes villageoises. Outre le fait que les
nouvelles innovations organisationnelles constduaedes échelles supérieures a celle du
village surpassent plus aisément les problémesedtdf minimum requis pour les Unions de
Producteurs, elles ont instauré des instrumen@nisgtionnels qui doivent leur permettre une
gestion plus efficace et une diminution des colgsddcision collective, adaptés pour la
création de valeur ajoutée. Notons cependant geiegnseruments impliquent entre autre une

sélection drastique des producteurs concernés.
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Tableau 17 : Récapitulatif des opportunités et comaintes des formes d’intermédiation
sur le marché des fruits et léegumes frais en Turgei

Coop.

. Nouvelles coop.
traditionnelles P

commissionnaires

Accés au marché ++ + +

Création de valeur
ajoutée

Autres services :
crédit

D’aprés ce tableau récapitulatif des formes orgdinisnelles de vente de fruits et légumes
frais en Turquie, on peut conclure que :

* les commissionnaires et les coopératives tradigbbes sont des formes substituables
au sens ou elles tendent a accomplir les mémesidoea’acces au marché pour les
producteurs et a présenter un méme handicap d@ésihpiour la création de valeur
ajoutée des produits. Cependant, dans la réakt® farmes se complétent dans la
mesure ou les coopératives traditionnelles émergentipalement quand les halles
sont difficilement accessibles. Par ailleurs ilségiun jeu d’interactions stratégiques
entre ces formes au travers des contrats-liés @amissionnaires qui amenent a des
barrieres a l'entrée pour d'autres formes de comialésation telle que les
coopérative¥®

e Enfin, les nouvelles formes de coopératives sontmpmémentaires des
commissionnaires ou des coopératives traditionnelle sens ou elles se spécialisent
dans la création et captation de valeur ajoutéepdasuits que les autres formes ne
peuvent assumer. Les autres formes servent alemmanercialiser les produits de
seconde qualité. Elles répondent cependant a uma&inee catégorie de producteurs
dans la mesure ou leur fonctionnement induit uhecén des membres en fonction

de la capacité d’'investissement dans le systenpeadiiction.

126 Dans notre étude de cas prés d’lzmir, nous mostémalement que les coopératives peuvent également
empécher l'arrivé des systemes d’agents de cononisaire dans les villages en voie de spécialisation
travers de contrat d’exclusivité avec les membekldoopérative (Lemeilleur et al., 2008).
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5. Discussion et conclusion

Les théories néo-institutionnelles justifient lasenen place de structures de gouvernance pour
coordonner les échanges lorsque les colts de ttaorsaont trop élevés sur le marché. Mais
cette littérature s’intéresse peu a l'analyse cogwale différentes formes de gouvernance.
Dans ce chapitre nous avons tenté d’explicitectgss internes de deux formes particuliéres
de gouvernance, la gouvernance de la coopérativeedpart et la gouvernance du contrat
individuel des commissionnaires d’autre part.

La Turquie se révéle un cas d'étude intéressarg dette perspective. Depuis la loi de 1995
sur les halles de gros, I'Etat turc soutient damsnéme temps le systeme de vente a la
commission pour la mise en marché des fruits etmégs frais des petits producteurs ainsi que
la forme coopérative de vente. Nous apportonsnei analyse comparative des colts internes
a ces modes d’organisation qui ont émergé paehuantion étatique.

Pour analyser ces codts nous prenons appui d'uheyrde cadre conceptuel que nous avons
élaboré en nous inspirant fortement de Hansman®6j1%enant compte des colts de
propriété (pour la coopérative) et des colts deractualisation (pour le commissionnaire) ;
et d’'autre part sur les résultats d’'un travail de@te réalisé en 2005 et 2006 dans les
principales régions de production de fruits et taga en Turquie.

Les résultats des enquétes sont exposés sous fumee analyse comparée d’opportunités et
de contraintes que présentent les options « copEsa ou « commissionnaire » pour les
producteurs dont I'objectif est I'acces au marchi@a eaptation de valeur ajoutée.

Nous avons montré dans ce contexte, que les cleViséde prise de décision collective sont
un frein dans le développement du réle des codpésasur le marché du frais, alors méme
gu’elles sont soutenues par le gouvernement.

A linverse le systeme du commissionnaire égalena@piuyé par I'Etat, apparait comme un
systeme incitatif pour la mise en marché des ptedtais des petits producteurs. Cependant
ce systéme n’a pas le méme impact s'’il s’agit @elpits standards ou de produits différenciés
a haute valeur ajoutée. En effet les intéréts éatpeoducteur et le commissionnaire divergent
en partie sur l'effort a fournir pour une vente ioptle (le commissionnaire cherche le
meilleur acheteur dans un délai le plus rapide iptesslors que le producteur cherche le
meilleur acheteur et arbitre entre délai de redieede vente et la périssabilité du produit).

Le systeme du commissionnaire largement dominantesmarché du frais en Turquie (les
coopératives ne représentent qu'a peine 1% desmesiutotaux vendus) pourrait étre a

'origine de la faible segmentation et valorisatide la qualité dans le circuit des fruits et
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légumes. Ainsi ce sont encore les supermarchégeglisent eux-mémes une grande part des
investissements post-récolte pour valoriser leslyite (Dans les enquétes, les supermarchés
se plaignent de devoir trier eux-mémes 70% dedpprovisionnement).

Enfin nous avons vu que pour parer ce problemeudét§, les innovations organisationnelles
des nouvelles coopératives pourraient bien deveaimouvelles pistes: d’'une part pour
'accés au marché et d’'autre part et surtout pawalorisation des produits et captation de

primes de qualité pour les producteurs.

Les résultats penchent donc pour une substitualshtre commissionnaires et coopératives
traditionnelles. Les derniéres émergent généralentams des situations particulieres
d’éloignement des producteurs, mais tendent deflm@mmaniere que les commissionnaires a
ne donner qu’un accés au marché sans pouvoir firicita création de valeur ajoutée. Par
ailleurs, il existe des interactions stratégiques ldarrieres a lI'entrée entre ces formes,
notamment avec les contrats-liés qui caractériEntcontrats des commissionnaires mais
également dans certains cas, du fait de contratcldigivité entre les membres et leurs
coopératives. En revanche les nouvelles coopésats/affichent comme des formes
complémentaires aux deux autres, dans la mesureeosont les seules qui portent la
promotion de la valeur ajoutée et laissent auxeausrmes la commercialisation des produits
de plus basse qualité. Néanmoins nous avons mqué&é&es innovations organisationnelles
doivent réduire leurs colts de prise de décisidieative en sélectionnant en amont les
adhérents les plus productifs et ayant acces gedseurces (terre, crédit...). Ainsi ces formes
sont également complémentaires parce qu’elles adressent pas aux mémes catégories de
producteurs que les coopératives traditionnellegeslcommissionnaires. Si ce processus de
sélection compétitif a eu lieu d’'une maniére ouné'tautre dans de nombreux pays pour
ameliorer l'efficacité de l'agriculture, ce procasspeut avoir des colts sociaux importants
dans les pays émergents. En effet, les fortes semoi®s économiques de ces pays sont
souvent vecteurs d'une segmentation de la populaticexode rural brutal qui suit la
spécialisation de I'agriculture améne les populteticurales moins qualifiées vers les quartiers
pauvres des villes. Or I'agriculture est dans delm@ux pays en transition un tampon au

chémage qui permet d’amortir les chocs économiques.

L’Etat turc fait donc face a une question crucide choix public lorsqu’il décide de
promouvoir certaines formes d’intermédiation. lincie actuellement la promotion des

commissionnaires et des coopératives traditionmigtur le soutien aux petits producteurs et
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la promotion de nouvelles formes de coopérativesr ge soutien au secteur d’activité

agricole vers une modernisation et spécialisationegt source de revenus important pour
I'Etat turc. Cependant cet équilibre semble prégailu fait des tensions grandissantes entre
les acteurs de la filiere, et pose la question@mlution de ce systeme de régulation. Nous

reviendrons sur cette discussion en conclusionrgénéde la thése.
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CONCLUSION GENERALE

1. Objectifs de la recherche

L'objectif de cette recherche était de mieux apenéler les pratiques et mécanismes
contractuels des intermédiaires dans les conteldagstructuration des marchés de produits
frais des pays eémergents. En effet, dans ces paygugs par I'essor rapide des supermarchés
depuis les politiques de libéralisation, les norkneetits producteurs locaux de produits frais
requierent des formes d’organisation intermédigioer regrouper I'offre et accéder a une
demande de plus en plus exigeante (volumes, vsyi@@alité, homogénéité...). Les
intermédiaires deviennent un lien primordial powyamiser la coordination entre I'amont et
laval de la filiere. Cependant en l'absence detrds formels et dans un contexte
d’environnement incertain, nous cherchons a congueercomment les intermédiaires

établissent leurs coordinations pour répondre &agcageaux enjeux.

...Empiriques
Nous appliquons cette problématique a la Turquieles autorités publiques ont un impact
majeur dans la structuration des intermédiaireandeché. En effet depuis 1995 une loi
impose que tous les produits frais destinés adanoercialisation nationale transitent par des
halles de gros ou des commissionnaires sont chatgé®aliser les transactions entre les
vendeurs et les acheteurs. Cette particularitéirterention publique dans la régulation du
marché apporte un regard intéressant sur les cwtioins mises en place par les
intermédiaires dans un contexte de restructuratienla distribution alimentaire par les

supermarchés.

...Théoriques
Sur le plan théorique, nous avons cherché a expkir¢ester les récents développements
théoriques de la Nouvelle Economie InstitutionnglMdEl) et plus particulierement des
théories des contrats, dans l'analyse des coordisatinformelles en environnement

incertain.
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La NEI qui tend a expliquer les défaillances deahérainsi que les mécanismes de résolution
des comportements opportunistes des agents emiation imparfaite et asymeétrique, nous a
donc semblé une porte d’entrée théorique pertinamte notre analyse.

Les théories des contrats focalisent sur les chi@x structure de gouvernance et de
mécanismes contractuels pour expliquer la résaludEs problemes de hold-up, d’aléa moral
mais également pour analyser les colts de conaélesdtion et d’intégration. A partir des
propositions issues de cette littérature, nous saynformuler des hypothéses et une grille
d’analyse pour répondre a nos questions de reaherch

2. Synthese de la recherche

En Turquie, les supermarchés ont rapidement péleesécteur de la distribution alimentaire
et représentent aujourd’hui 45 a 50% des parts alehés alimentaires nationales. Poussée
initialement par les autorités publigues qui désaenées 1950 interviennent pour promouvoir
l'installation de ces nouvelles formes de distribnt I'expansion des supermarchés n’est
réellement apparue qu’a partir des années 1980laesqmlitiques de privatisation puis s’est
renforcée dans les années 1990 avec l'arrivéerdestissements directs étrangers suite a la
libéralisation des marchés. L'enjeu actuel des sogechés se tourne vers la distribution des
fruits et léegumes frais encore en retrait par rappox parts de marché totales (15 a 20%) et
qui sont pourtant a la base de la consommationealiaire (20% du budget alimentaire des
ménages).

Or dans ce secteur, les supermarchés font faces aitfeeultés dans la mise en place de
systemes d’approvisionnement hors marché. Alorslgsiggros producteurs restent orientés
vers le secteur de I'exportation (pour des raisssmnomiques et fiscales), les supermarchés
doivent s'approvisionner auprés de multiples patitsducteurs pour qui I'horticulture est
devenue une opportunité de revenu grace a sagiartieictivité de la terre.

Les intermédiaires de marché peuvent alors avomlenmajeur pour faciliter la coordination
entre une offre atomisée et une demande de plpkisrtoncentrée et spécifique.

Cependant en Turquie, ce secteur d’activité estrfoent régulé au travers de la loi des halles
de 1995 qui impose le passage par des commissiesrstatut public dans les halles de gros
pour la commercialisation nationale des fruitségfuimes frais, avec une exception notable
pour les organisations de producteurs. Etant daque® le systéme commissionnaire est

largement dominant dans lI'intermédiation du mardée fruits et Iégumes frais, c’est par leur
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intermédiaire que les supermarchés s’approvisiann€ette structuration particuliere de

lintermédiation des produits frais en Turquie neogaduit a trois questions de recherche.

Les questions

(1) quels sont les mécanismes de contrble et digixdc contractuels qui permettent aux
commissionnaires de se prémunir contre le risqueotieup lorsqu’ils adoptent des pratiques

spécifiqgues aux supermarchés, dans un environnaneamtain ?

(2) le systéeme particulier du contrat-lié tripatitvec chéque est-il un moyen pour résoudre le
probleme d’aléa moral des producteurs sur I'utilisacrédit offert par le commissionnaire ?

et quels sont les déterminants de I'adoption dge de contrat?

(3) quelles sont les opportunités et les contrairda systéme d’intermédiation par les
commissionnaires et par les coopératives de vemie lps producteurs de fruits et légumes
frais, deux alternatives organisationnelles de cencralisation des produits frais soutenues

par I'Etat en Turquie? et quelles sont les raisnkeur coexistence?

La méthode

Une phase exploratoire d’enquétes a permis deiguosér la problématique en fonction du
contexte turc et de construire les questions dieerebe empiriques de cette thése. Ensuite,
des enquétes qualitatives ont été réalisées adpseacteurs des filieres de commercialisation
des fruits et léegumes frais concernés par notrél@nmatique. L'analyse descriptive de
'ensemble des résultats d’enquétes est complétela gollecte de données secondaires.

Enfin des enquétes quantitatives ont été réalagpes d’'une part de commissionnaires (205)
et d'autre part de producteurs (400) aboutissatdux bases de données qui nous ont permis

de tester économeétriquement les hypotheses dercbehadans les chapitres 3 et 4.
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Résultats de la recherche

Premierement, nous cherchons a comprendre pouetjgoimment certains commissionnaires
investissent dans des pratiques spécifitfidsrs contrdf® et en environnement incertain
(chapitre 3). Selon les récents développements digtdrature sur les contrats, nous posons
I'hypothese que cette forme extréme du problemdald-up peut étre résolue (ou tout au
moins améliorée) par décision séquentielle desstirssements de la partie qui investit, du fait
de la révélation d’information mutuelle par lestjggr au cours de transactions répétées. Grace
a un modele probit avec sélection testant I'adoptde pratiques spécifiques par les
commissionnaires, nous montrons que la probabdiéé mettre en place des pratiques
spécifigues augmente avec le temps d’insertion asmissionnaires dans la filiere des
supermarchés. Nous avons donc un effort « retadins le processus de spécialisation des
intermédiaires vers cette filiere en l'absence dmtrat formel et dans un contexte
d’environnement incertain.

Conseils /
gamme de
variétes o)

v

Mise en place de pratiques spécifiques aux
supermarchés par les commissionnaires hors contrat:
investissements retardés

Dans ce modele, nous avons pu introduire la décideomettre en place des investissements
spécifigues comme une variable endogéne, contraifera un grand nombre de travaux
empiriques qui testent les propositions de la ileédes colts de transaction. Cependant, il n’a
pas été possible de tester l'investissement grapgaelles commissionnaires, du fait de

l'insuffisance des données sur les autres typesektissements spécifiques.

127 Nous posons ici le cas d'investissement en prasiquecifiques et non en actifs spécifiques comnesstil
généralement étudié dans la littérature. Les prasigspécifiques sont définies comme les « effods’'ane

partie va mettre en place pour pouvoir adaptepeaduits & la demande spécifique de son acheteysrdbléme
de hold-up est alors de court terme, puisqu’iliseté au temps durant lequel les résultats de ffettesont

échangés. Ensuite la partie qui a réalisé un effarticulier pourra redéployer son effort vers uitr@ marché
avec un co(t assez faible

128 « hors contrat » ‘au;sens ol le contrat est infornel n'y a pas de tierce partie pour faire exécu
'engagement des deux parties.
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Deuxiémement, nous nous intéressons aux mécanenamtrole du risque d’aléa moral des
fournisseurs mis en place par les commissionnaiaes les contrats-lies (offre de crédit de
campagne contre promesse de vente sur la réquiter),obtenir des approvisionnements
réguliers voire spécifiques (chapitre 4). Nous &msl pour cela, un systéeme original de
contrats-liés tripartites avec cheque en Turquiandlyse descriptive de cette forme de
coordination montre d’'une part qu'un meilleur coéfegr de I'aléa moral peut permettre
d’exécuter les termes du contrat et d’autre paet cgi systeme peut libérer la contrainte de
liquidité des commissionnaires (délais de paiemeéetdrois mois pour les exportateurs et
supermarchés). Nous tentons ensuite de comprendregpelles raisons, ce systéeme n’est pas
généralisé. D’apres la base de données des corammssies, les résultats statistiques
montrent que I'utilisation des cheques qui car&xde contrat-lié tripartite permet avant tout
de complexifier et d’engager des modes de coolidimaius étendus avec les producteurs (en
plus du crédit, le commissionnaire donne des recanaations sur la production et sur les
variétés), notamment lorsque les commissionnailesgagent a répondre aux exigences
d’approvisionnement des supermarchés. Par aillewrdravers d’un modéle économétrique
probit simple sur la base de données des prodgcteaus testons des variables susceptibles
d’expliquer la probabilité de recevoir un chequerdes producteurs dans le contrat-lié. Nous
montrons alors que la mise en place de ces nouvaatimes contractuels dépend également
du jeu de négociation entre les commissionnairésues fournisseurs. En effet le systeme du
chéque est contraignant pour les producteurs damsekure ou ils doivent nécessairement
dépenser I'ensemble de cette avance de campagsaudaeul magasin d’intrants. Parmi les
facteurs déterminants du pouvoir de négociatiorpdegucteurs pour pouvoir refuser le crédit
par cheque, I'acces au crédit par la banque eshisk

Petits producteurs:

_ intrants Pas d'acces au crédit formel
> - -
Magasin Main d’ceuvre familiale
d,lntrants D TITTRLCTEeI TR ER eV ] |mportante

. X
Crédit par
Cheque +

conseils .+ Output: contrat

depuis 3 a 10 ans
Commissionnaire

Output (d'aprés les prévisions
des supermarchés
sur les volumes et variétés)

Supermarchés
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Nous n'avons pas pu verifier que les tomates lwrémx supermarchés par les
commissionnaires proviennent des productions ansep&eles producteurs engagés dans les
contrats liés tripartites. Cependant ces résuleatdent a suggérer que les petits producteurs
engagés par le contrat-liés tripartites avec chepoarraient étre indirectement des
fournisseurs privilégiés des supermarchés. Ceciegalement observé dans d’autres pays
eémergents comme la Chine ou la Roumanie lorsqtesteucturation du marché par la grande
distribution est encore trés peu percue par lesuextdes filieres (Vorley et al., 2007 ;
Reardon et Huang, 2008).

Troisiemement, nous apportons un éclairage suropggortunités et contraintes pour les
producteurs de fruits et léegumes frais, de deumésrd’intermédiation présentes en Turquie :
les commissionnaires d’'une part et les coopérativastre part (chapitre 5). Pour cela, nous
avons construit un cadre d’analyse comparatif nmersnettant de clarifier et comparer les
différents colts existants entre une forme intégrékective et une forme contractuelle
d’'intermédiation individuelle. Nous appliquons eitsice cadre d’analyse a notre cas d’étude
en Turquie afin de faire émerger les opportunitesantraintes de chacune des formes
d’'intermédiation pour les producteurs. Nous mordrqoe le systtme des commissionnaires
permet aux producteurs I'acces au marché en raduesa pouvoirs de marché des acheteurs.
Cependant, ce systeme marqué par l'asymétrie diivdton (aléa moral sur I'effort du
commissionnaire) est souvent peu encourageant loyroduction de produits a valeur
ajoutée, dans la mesure ou le producteur sait@gerhmissionnaire est peu incité a realiser
un effort supplémentaire pour la vente de proddiféérenciés puisqu’il est rémunéré
marginalement sur cet effort et par un taux de c@sion fixe. Le producteur n’a intérét a
investir dans une production spécifique que s@dvaille avec un commissionnaire déja
engageé aupres des supermarchés et dont il saié gueductivité de I'effort de vente vers ces
débouchés est élevé. Ce type de commissionnairapprogressivement en Turquie. Par
ailleurs, les commissionnaires transforment souveunt contrat de mandat en contrat-lié
permettant I'accés au crédit pour les petits prtalurs. Selon le pouvoir de négociation des
producteurs, les commissionnaires peuvent plus oinsnleur imposer de réaliser des
productions spécifiques s’ils sont engagés danfiliae des supermarchés (d’apres les
résultats du chapitre 4). Nous n'avons cependasitnpasuré I'impact de ce systéme sur le
revenu des producteurs et donc sur la captatida daleur ajoutée créée par ces producteurs.
On remarque cependant que dans de nombreux casnleats-liés deviennent des barrieres a

l'entrée a d’autres formes d’intermédiation. Le®mératives traditionnelles sont également
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un moyen d'accés au marché pour les producteudsiisant le pouvoir de marché des
acheteurs et les asymétries d’information internéogganisation. Cependant les regles
traditionnelles de fonctionnement des coopératifidse entrée des membres et vote
€galitaire) n’encouragent pas la création de valejoutée du fait des problemes
d’hétérogénéité des membres et du risque de foagegriC’est au travers des nouvelles formes
coopératives que les solutions incitatives de méale valeur ajoutée émergent grace a des
regles de sélection visant a recruter des prodigidel taille homogéne et ayant les mémes

objectifs économiques.

commissionnaires | Coop. traditionnelles Nouvelles coop.
Accés au marché ++ + +
Captation de valeur ajoutée -- - ++
Autres services : crédit + - +

Les commissionnaires et les coopératives tradigbes apparaissent comme des formes
substituables dans la mesure ou elles réalisemélae fonction d’accés au marché pour les
producteurs mais ne sont pas incitatives pourdation de valeur ajoutée. Par ailleurs, I'offre
de services agricoles pour les producteurs, tets lgucrédit de campagne au travers des
contrats-liés, permet aux commissionnaires de dégmbarrieres a I'entrée et d’'empécher les
producteurs de s’orienter vers des formes collestile mise en marché. Enfin, les
coopératives « nouvelles génération » apparaissenine une forme complémentaire dans la
mesure ou elles sont incitatives pour la ventepleduits a valeur ajoutée. Néanmoins nous
avons montré que ces innovations organisationndtdégent réduire leurs colts de prise de
décision collective en sélectionnant en amont tdkeeents les plus productifs et ayant acces a
des ressources (terre, crédit...). Quand les deuxigres formes ont le privilege de ne pas
discriminer les producteurs dans l'accés aux maiches innovations organisationnelles
incitatives pour la création de valeur ajoutée @hadpour la participation a la filiere des
supermarchés, sont, elles, principalement orienté&es des producteurs a forte capacité

d’investissement.

s 18 qualité
d Ntombrehredun de output  Coopérative de crédit ,
Produciours «nomogenes» > avec certificat d’'union —> Supermarchés
sélectionnés pour leur s

o ; de producteurs
capacité de production
Intrants

conseils 186



Bilan: les circuits de mise en marché pour la graadiistribution

L’ensemble des résultats de notre recherche noumepede proposer une structuration
simplifiée de deux modes de coordination des indelimires pour I'approvisionnement des

supermarchés en fruits et légumes frais en Turgaies le schéma ci-dessous :

. Chapitre 3
Chapitre 4 Conseils /
- gamme de
Magasin d’intrants variétés
A
-
intrants Cheque + . Commissionnaire | | | »  Supermarchés
. o A
conselli‘x ) t, t, ts
"/’ Promesse o _
Petits producteurs: de l'output prévision des volumes et des variétés
Pas d'accés au crédit formel ~ contrat depuis
Main d'ceuvre familiale 3al0ans
importante
Modéle du mode
1% qualité d’'investissements
Nombre réduit de output Coopérative de crédit en pratiques spécifiques?
proqlljcte_urs < homog:enes» <_’ avec certificat d’union
sélectionnés pour leur de producteurs

capacité de production
Intrants

conseils

Chapitre 5

Il faut cependant prendre avec précaution cetigctstration globale des résultats dans la
mesure ou chaque élément correspond a une méthadalyse spécifique (différentes
approches quantitative et qualitatives, différentaleles, différentes bases de données...).

Par ailleurs, ces deux modes d’approvisionnemeitugs et légumes frais des supermarchés
qui ont été analysés dans cette these ne doivemtnpas faire omettre le fait que

'approvisionnement peut se faire également direet® auprés de quelques grandes
exploitations en payant une taxe aux halles de H6j qu'aupres de commissionnaires qui
se spécialisent vers ces débouchés dans le tempsitent donc les fournisseurs les plus
performants a réaliser un effort spécifique auxesaqarchés. Parmi ces fournisseurs, il existe
un grand nombre de marchands qui regroupent I'affse producteurs et la vendent aux
commissionnaires. Méme si ce circuit est illégébrsda loi, il est souvent toléré, notamment

dans les grandes halles éloignées des zones decpord
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3. Limites du travail de recherche et perspectives

Une des limites importantes de ce travail estdide difficultés de collecte des données sur le
terrain.

En premier lieu, 'enquéte quantitative aupres aamissionnaires n’a pas permis d’étudier
les différentes classes d'investissements spéeifigun termes de tri spécifique et d’emballage
et leur date d’installation. Ceci peut s’expliquer différentes raisons : la spécialisation des
commissionnaires n’est pas assez avancee et ¢@geactont jugées illégales au regard de la
loi des halles, ce qui a pu créer des réticences ts réponses des enquétés face aux
enquéteurs (méme si dans les enquétes qualitatbess,questions ne sont pas apparues
problématiques).

Par ailleurs, dans ce travail, nous faisons face @oblemes récurrents de mesure de la
spécificité des actifs pour tester empiriquemest geopositions de la théorie des colts de
transaction (Masten, 1995). Deux problemes émergencernant la mesure des actifs
spécifiques : le degré de spécificité et le co@eanré par cette spécificité. Concernant notre
variable de pratique spécifique sur l'assemblagene’ gamme de variété et les
recommandations aux producteurs pour leur produckiodegré de spécificité peut apparaitre
faible au sens ou :

- Si le supermarché n’achete pas ses produitgnerissionnaire pourra tout de méme
les vendre sur les autres marchés, et la pertaidulig a I'effort du commissionnaire
pour répondre a cette exigence exclusive des sapehnds, reste limitée.

- Si le supermarché renégocie le prix de la mandisartrois mois apres la livraison, le
hold-up n'a pas un colt extrémement élevé, comparédautres types
d’'investissements.

- De plus, nous avons souligné que le risque dé-hplest de court terme, I'effort du
commissionnaire est concentré sur une campagneatkigiion (6 mois pour une
culture a deux cycles et 12 mois pour une cultuna aycle), le commissionnaire peut
redéployer son effort vers d’autres activités édmpagne suivante.

Par ailleurs nous ne tenons pas compte de la thlleet effort, au sens ou on ne sait pas a
combien de ses fournisseurs le commissionnairedtst recommandations, ni les volumes
concernés par la gamme de variétés de tomatespetucales raisons liées a la mise en place
de I'enquéte exclusivement.

En ne s’intéressant qu’a une pratique spécifiqueémpee par une variable dichotomique 0 ou

1, nous avons finalement éludé le probleme de mesues résultats de notre test
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econométrique, bien qu’en cohérence avec les atsujualitatifs, sont donc limités et ne
soulignent qu’un processus de décision séquentiel.

Dans une hypothése de test de I'investissementiglkald question de la mesure deviendrait
essentielle, puisgu’elle nécessite la création el'uariable continue ou discréte ordonnée. Par
exemple, une chaine de tri et une usine d’embalfeyerent d’'une part étre plus ou moins
spécifiqgues aux supermarchés et redéployablesgpiusoins rapidement (achat de machine
de classification ou appel a de la main d’ceuvreosaiiere) et d’autre part avoir des codts
d’'investissement plus ou moins importants (taille leentreprise). La constitution de la
variable continue ou discréte reflétant le niveaovestissements spécifiques devient difficile
a concevoir mais nécessaire pour tester le « ghiathea» des investissements.

Malgré ces différentes limites, nous pensons querésultats montrent néanmoins un effort
retardé des grossistes spécialisés pour la venfarathiits spécifiques aux supermarchés.
Nous pensons gu’en améliorant certains aspects aeebure des pratiques spécifiques, la
continuité de travaux de recherche sur la séquigdtdes décisions et sur l'investissement
graduel reste pertinente pour mieux appréhendemdyesmiques contractuelles dans des
contextes de forte incertitude tels que ceux dgs pa développement. Par ailleurs, il faudra
tenir compte du niveau de maturité du marché etcdda I'importance du nombre de
grossistes spécialisés afin que les propositiorenstestables. Dans le cas de la Turquie, il

semble que cela soit encore relativement tot pouv@ir mesurer ces effets.

Parmi les limites de ce travail, la difficulté atine en place des enquétes quantitatives sur le
terrain n'a pas permis de faire concorder I'échimnthage des producteurs et celui des
commissionnaires. En réalité de nombreuses infoomatsur les débouchés de vente étaient
attendues depuis I'enquéte auprés des product®urka confrontation des réponses sur un
échantillon de producteurs et de commissionnai@ixearnant I'acheteur aval, révele un
profond décalage entre ce que pensent les prodsctai ce que font les

commissionnaires (Bignebat, et al., 2007):

Question “Vendez-vous (Votre commissionnaire, vend} aux supermarchés?”

Réponses des
commissionnaires
Reponses des producteurs Oui Non
Oui 3 4 7 (15%
Non 15 23 38 (85%)
Total 18 (40%) 27 (60% 45
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Les réponses des producteurs concernant les démaghl de leur marchandise (c’est a dire
ou leur commissionnaire vend leur production) n’'pas pu étre prises en compte, car elles
semblent sous-estimer fortement la filiere supechies dans les halles de gros. Ceci révéle
bien que la restructuration du marché a peu dim@ac niveau des producteurs, la
segmentation du marché a surtout lieu au niveawcdesnissionnaires. Les données sur les
commissionnaires sont donc indispensables pour ¢emipte de I'ensemble de la filiére. Or
'appariement des bases donne un trés faible nodibbservations complétes. Cela implique
un traitement séparé de l'analyse des contratseiéee producteurs et commissionnaires.
Ceci est une limite importante de ce travail, taeipermet pas de conclure entre le poids des
facteurs de détermination aval ou amont dans |l& mis place des avances par cheque des

contrats-liés.

Enfin nous devons également considérer une limige & la simplification dans la
caractérisation de la filiere de vente de fruiteegtimes frais en focalisant notre étude sur les
principaux acteurs que sont les producteurs, lesnussionnaires et les acheteurs. Nous
n'avons pas approfondi I'étude sur les marchandsagnetent « bord champs » qui restent
nombreux en Turquie. Ces intermédiairearketmakergils achéetent les produits pour les
revendre), n’engendrent pas les mémes problemesatdination que les commissionnaires
pour les producteurs. Le probléme ne provient pluse asymétrie d’information entre les
parties dans le contrat de mandat (risque d’aléalnsar I'effort du commissionnaire...) mais
d'une information imparfaite sur le marché. L'arslycomparative de cet autre systeme
d’'intermédiation dans le marché des fruits et légsifinais en Turquie pourrait faire partie de
recherche future.

De la méme maniére, pour approfondir notre anatyseparative, il serait intéressant de
regarder I'évolution des coopératives de « nouveénération », pour savoir si elles
répondent finalement aux enjeux de la restrucmadies marchés. Dans le schéma bilan de la
these, nous avons souligné le fait que nous n’apassd’information concernant le processus
de mise en place des investissements spécifiquesegsacoopératives. Il serait également
intéressant de tester la séquentialité des désislbnvestissements pour ces acteurs dans la
mesure ou ils font face également a un risque teumsur leurs investissements spécifiques
par les supermarchés. Dans le cas des coopéralevesédit qui ont créé des Unions de
Producteurs, le risque de hold-up pourrait cepenéta quelque peu différent de celui des
commissionnaires. En effet lorsque nous avonséviaicoopérative de Tasagil qui est la plus

avancée dans ses relations avec les supermardleégef@d la production de ses adhérents a
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Migros et Metro) deux éléments clés ont été relevés : d’'une [gadentrale d’achat deletro

a formeé, pendant plusieurs jours, deux techniciEnk coopérative pour le tri des produits en
fonction des standards privés létro, et ceci avant méme que la coopérative ait invkzsis

sa chaine de tri; d'autre part, le conglométat (auquel appartiertligros) a un contrat de
vente de carburant (au travers de la mar@pe), avec 'ensemble des coopératives de crédit
qui sont les principaux distributeurs de carbugamir les producteurs en Turquie. Ce contrat
représente environ 50% des ventes de carburantmurCeci confere aux coopératives de
crédit comme celle de Tasagil, (au travers de BdnNationale des Coopératives de Crédit
qui encourage ces initiatives de vente) une meaahble par I'arrét des achats de carburant
vendu paKog, dans le cas oMigros renégocierait les prix de vente des produits §pées
fournis par la coopérative. Ces deux processusodiactualisation peuvent étre analysés au
travers du phénoméne de «transfert dinvestissemeru du phénoméne d'« otage »,
développés par la théorie des colts de transa@ihamson, 1983 ; Klein, 1980) et par la
théorie des contrats incomplets (Aghion et al.,419®earden et Klotz, 1996 ; De Fraja,
1999) comme solution au risque de hold-up. Quamitdeessus de vente et de spécialisation
des coopératives de crédit sera plus avancé,dl damc intéressant de regarder de plus prés
ces solutions. Ceci peut effectivement avoir deplications dans les dynamiques de

développement des pays émergents.

4. Les implications de cette recherche en termes gelitiques publiques

Le cas d'étude de la Turquie apporte un regarddaagant d’'une part sur les modes de
coordination des intermédiaires dans des enviroen&nincertains et, d’autre part, sur les
implications des politiques publiques de régulatinmarché. En effet, la Turquie présente
les caractéristigues communes aux pays émergentereres de croissance rapide des
supermarchés face a une agriculture traditionneligs se caractérise aussi par une régulation

forte des marchés de gros, peu commune dans ces pay

Ainsi, alors que la littérature en économie du dHygement pointe I'émergence
d’intermédiaires spécialisés/dédiés aux supermarda@s le cadre de la restructuration des
marchés, cette dynamique de spécialisation appamaitTurquie, fortement ralentie. Les

résultats de cette recherche semblent nous en dquelkgues raisons:
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- d'une part le caractere obligatoire des commissdares, qui restent en nombre limite,
induit un jeu concurrentiel plus réduit, et dona pecitatif a la différenciation

- dautre part, le schéma de rémunération de cemniediaires encourage peu la
valorisation de produits différenciés (chapitrel®.rémunération au pourcentage d’un
intermédiaire-commissionnaire est moins incitagvéeffort que celle a la marge d’un
intermédiaire-marchant.

- enfin, en I'absence d’exécution des contrats yae tierce partie, les mécanismes
d’exécution de contrats informels impliquant destigues spécifiques semblent

passer par des investissements « retardés » damspe (chapitre 3)

Dans ce contexte, ou la place des intermédiaitegrédominante dans la restructuration des
filieres, la transformation des filieres n'attepds ou peu les producteurs qui vendent sur le
marché national. Le nceud de la restructurationerekinc figé entre les mains des

intermédiaires.

Nous avons cependant remarqué que ce systeme amtbae de regrouper une offre trés
atomisée pour les acheteurs aval de la filiere,snégialement d’améliorer le pouvoir de
négociation des producteurs face a ces acheteatsudfournir des services tel que le crédit,
de supporter eux-mémes les délais de paiementaletears modernes et enfin de ne pas
discriminer les producteurs vers une segmentatasfois colteuse socialement (I'exclusion
des petits producteurs des marchés amenent parfdes brusques exodes ruraux). Ainsi il
permet certainement d’atténuer le choc exogenerepiesente I'arriveée des supermarchés
dans le secteur de la distribution alimentaire.

Cet acces facilité au marché a pour contreparéealtrés peu incitatif vers la production de
produits agricoles a valeur ajoutée. Le systéme dasmmissionnaires tel qu’il est
actuellement, ne semble donc pas répondre a uaircatombre d’enjeux concernant la

restructuration des filieres.

L'un des problemes majeurs semble provenir du mande concurrence entre les
commissionnaires. On peut penser que la transit@a un marché plus concurrentiel (par
exemple par l'augmentation du nombre de halles s @t du nombre de licences de
commissionnaires ou par le relachement de [I'obbgat du passage par les
commissionnaires...), pourrait permettre d’aboutiura marché segmenté présentant des

standards de qualité plus élaborés. Ceci sembldatit plus nécessaire que les supermarchés
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tendent a ne plus étre les seuls demandeurs dagmesntation du marché pour les produits
frais. Les marchés traditionnels de rue seraiemieégent en quéte d’'une segmentation
horizontale plus forte de leurs produits face aad@sommateurs de plus en plus sensibilisés
aux critéres de qualité commerciale et sanitaireD’aprés Oskam et al., (2004), le risque le
plus prégnant si le secteur agricole turc n’artipais répondre aux exigences croissantes des
consommateurs en terme de qualité serait le re@raggessif a I'importation. Enfin, dans la
mesure ou la Turquie est dans un processus d’aosoegd’'Union Européenne, les pouvoirs
publics devront mettre en ceuvre de maniére plustestie contrble et I'exécution des
standards de qualité communautaire. Un certain nerde réformes ont été votées mais
tendent & mettre du temps pour étre appliquéedrdie que représentent aujourd’hui les

commissionnaires pour le développement des standianda donc étre levé d'ici la.

Par ailleurs, un autre enjeu provient de la quedi® la répartition des halles sur le territoire.
En effet 'acces au marché dépend également distende de ce marché aux producteurs. La
création de halles de gros saisonniéres dans tesszwoirales pourrait étre une solution pour
I'accés au marché pour de nombreux producteurss Damlocument de thése, nous avons peu
focalisé sur ces bassins de production éloignésngng des enquétes ont également été
réalisées dans ces zones), afin de simplifier K@eades modes de coordination par les
commissionnaires dans un marché restructuré. Noussaependant abordé ce probleme lors
de nos enquétes auprés des institutions publitjusEsnble que les tentatives de mise en place
de petites halles dans les zones rurales sont suanfreinées par les menat8sopérées par
les commissionnaires des grandes villes. Cecigoellencore le manque de concurrence et la

constitution de lobby important parmi les commigssiaires, actuellement.

Le lobby des commissionnaires apparait donc aujouirdtrés puissant. Au niveau
gouvernemental, il est notamment capable de ldbstre les demandes incessantes des

supermarchés adressées au gouvernement pour faiogea la lot*>. Augmenter la

129 D’aprés nos enquétes auprés des unions des commied®@ marchés de rue traditionnels, ces derniers
tendent a s’organiser pour mettre en place dessdinfrctures permanentes pour un meilleur accés des
consommateurs, des transports gratuits de nayaitasces consommateurs (ceci est déja mis en placées
supermarchés), une standardisation des uniformeslest équipements, et surtout des formations aux
commercants afin d’élaborer des standards de qu@alinmuns.

130 | es personnes enquétées mentionnent que des raeti@arort sont souvent proférées dans le milieu des
commissionnaires.

131 Cette loi est souvent en. discussion-dans_ les médias: |l est intéressant de mentionner ici éimention
médiatique d’un ministre; qui, a 'éte 2006, indifuque F'abrogation de cette' loi fera un effetirepqu’un
tremblement de terre en Turquie ».
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concurrence sur les marchés de gros ne sera em@nm pas simple pour les autorités

publiques.

Dans cet ensemble, la solution coopérative pronaud’[ptat apparait également intéressante
pour compléter ce marché standard et amener pdiobacollective les producteurs vers une
meilleure valorisation de leurs produits. Cependad résultats indiquent que la mauvaise
formulation de la loi pour les coopératives tramitielles (difficulté a rassembler 50
producteurs minimum a I'échelle du village), le tdés décisions collectives de ces formes et
les problemes d’acces aux services agricoles powgrand nombre des membres, n'ont pas
permis de réellement faire émerger ce systemenatie€d’intermédiation. Les supermarchés,
eux-mémes, incités indirectement a s’approvisioangrés des Unions de Producteurs (parce
gu’ils n'ont pas a payer les taxes et la commisgijoin s'ajoutent aux prix d'achat des
produits), ttmoignent des difficultés de mise eatplde ces organisations pour la vente. A ce
niveau, la loi des Unions de Producteurs pourraig éevue pour un meilleur succes des
coopératives traditionnelles. En diminuant le noendb® membres nécessaires a la constitution
d’'une Union, il pourrait étre plus facile de rastéen des adhérents, et de surplus, plus
homogenes dans les coopératives traditionnelleedies de fruits et léegumes frais. En effet,
si les coopératives « nouvelle génération » tendecmpléter cette défaillance, ces formes
collectives ressemblent plus explicitement a delsiks » (sélection des membres a I'échelle
du district) et pourraient ne pas avoir le mémeaatgue le succés d’'un plus grand nombre

de coopératives rurales.

Enfin, nous montrons que le probleme majeur dec€acaux services agricoles pour les
producteurs est résolu par des contrats-liés ageccbmmissionnaires. Ces modes de
coordination aménent a des débats contradictomeslesir potentialité ou non a inclure

réellement les producteurs a bas revenus dandiéeses modernes de commercialisation. En
effet, ces coordinations verticales mises en pla&e les intermédiaires pour obtenir des
produits homogenes de maniére réguliere permettaffite de services aux producteurs

comme l'offre de crédit, d’intrants et I'informationécessaire pour cultiver et apporter ainsi
des bénéfices significatifs pour les producteurstr®©l’augmentation des revenus que cecCi
peut induire, les contrats peuvent avoir des effetsltiplicateurs sur I'emploi, les

infrastructures, et le développement des marchas dae économie locale (Key et Runsten,
1999 ; Swinnen, 2007). A linverse, des études meonitque les gains peuvent étre tres

limités, voire nuire directement ou indirectemenix goroducteurs. Les contrats peuvent
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apparaitre comme un outil pour les acheteurs doégolune relation de pouvoir inégal avec
les producteurs. Alors que les producteurs rentrgéhéralement dans les contrats
volontairement, ils peuvent par la suite, investims des ressources spécifiques qui les
rendent dépendants de ces acheteurs. Dans ces gasdeicteurs ont finalement peu d’options
de sortie et réduisent peu a peu leur pouvoir dmaiation vis-a-vis de I'acheteur, qui les
force a accepter des conditions toujours moinsrées (Badhuri, 1986 ; Wilson, 1986 ;
Singh, 2002).

Dans ce travail de recherche ou nous identifiorisceééement des contrats-liés avec les
intermédiaires, nous n'avons pas testé le bénébet ou non de ces contrats pour les
producteurs. Pourtant si un certain nhombre de isolsitsont trouvées au travers de ces
contrats, il nous semble que la participation de®raés publiques pour le soutien des
institutions de services agricoles ne doit pas gégligée.Le renforcement des institutions
concernant les droits de propriété (notamment’gtribution des titres de propriété fonciere
et la définition de mécanismes de tarification etdistribution de I'eau), I'éducation et la
formation en zone rurale, la recherche et la vidgéon agricole, I'organisation de la
promotion et de la commercialisation des produitscales, et la mise en place et le contrdle
des standards de qualité, sont autant de fact&gpour la modernisation de I'agriculture et
le développement rural dans ce pays. Un certainrbn@me lois et de régulations ont, en fait,
déja été adoptées, notamment dans la perspectdéélion a I'Union Européenne en 2015,
mais restent souvent peu appliquées. Enfin, Oskah(2004) soulignent également les défis
gue doit encore relever le gouvernement turc, ends de réduction de la corruption dans les
institutions publiques notamment dans les insbngi juridiques qui ont souvent peu de
moyens humains et financiers. Ceci devrait effectignt permettre de faire appliquer les

droits de propriété et les contrats formels nédessgour la transition économique de ce

pays.

Pour conclure et au regard du programme de reach&eboverning Markefsnous pensons
gue I'exemple de la Turquie par son cas originafatte régulation du marché des produits
frais présente une étude intéressante. Cette @mualea peut-étre permettre, par une analyse
comparative avec d’autres pays, d’aboutir & un&ex@n approfondie sur les politiques

publiqgues d’accompagnement des petits producteurs la restructuration des marchés.
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Annexe 1 : Caractéristiques des parts de marché da grande distribution, en fonction
des vagues de diffusion dans les pays émergents.

Rang
Vagues Population Revenu par | mondial Part des Part Qe P,art chqlnes
habitant pour le super- marché du| étrangéres
de Pays (2006-2007) hé d |
diffusion e (2(_)(_)5) , revenu marchés Top 5 ans le Top
En milliers® | (2005) % 5
@)
Etats-Unit 301 43,4 4 90*® 50+
France 63 30,7 21 80" 80*"
1ére Argentine 40 15,9 49 57+ 76%+0) 84+
vague Chili 16 13 57 50*®) 55%+0) 18*+0)
Brésil 190 9,1 68 75*0) 47*+0) 91*++0)
Pologne 38 14,8 52 64 *** 19.9%% | 100%**©
g:'g‘l‘; 43 12,8 58 55+ | 76.6++©) O
2nde
vague %?;t;\a 4 11,6 62 50596 | ggex®) 8g=®
Mexique 108 11,2 63 45+C) 80*+®) 89*+®)
Turquie 70 9,1 69 459 16.2%*+® 61x+* )
Russie 141 12 60 20 ek (1)
3éme Chine 1321 7,6 87 24%xx () 4 2%xx(©) 14%x ©)
vague | Indonésie 234 4,3 114 25%xx (1) 25 2xxx(7)
Inde 1129 3,7 118 18*++ ©) 1.6+ | 18 75%+0)

*2000; ** 2001; ***2004; ****2006 ; (1)World factbaook, CIA, 2007 ; (2) FMI, 2005 ; (3) Reardon et Tietm
2007 ; (4) Allain et Chambolle, 2003 ; (5) ReardetrBerdégué, 2002 ; (6) Regoverning Market, 20(Yj ;

http://www.foodinternational.ngB) Planet retail, 2006.
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Annexe 2 : La loi de 1960 réglementant les hallegdjros en Turquie

Loi concernant la gestion des halles
de ventes en gros fondés
par les municipalités, en vertu
du paragraphe 58 de l'article 15
du code de la loi municipale numéro 1580

Numéro de loi : 80

Date d’agrément : 12/09/1960

Journal officiel de publication : Date 16/09/1960 Numéro : 10605
Publié dans le recueil de lois : Ordre: 4 Tome: 1 Page : 321

Article 1 — Selon le paragraphe 58, article 15 aldéol numéro 1580, les halles de vente en
gros établis, sont considérées comme des biengpablet ne peuvent pas étre louées. Les
ventes en gros réalisées dans le secteur de lacipaiite, se passeront dans ces halles. Les
lieux destinés a étre utilisés comme des hallesagssi sous l'autorité de cette loi.

Article 2 — Dans les halles, les ventes en grosraggalisées par les coopératives, les unions
de coopératives, les producteurs, et par les cosnisaires, ceux-ci ne pouvant cependant ni
vendre ni acheter de marchandises entre eux.

Article 3 — Dans le respect des pré-requis deitlar2, les reglements ratifiés par les conseils
municipaux détermineront de quelle maniere les aogwhents dans les halles seront affectes,
et comment seront désignés les personnes poureguemplacements seront affectés. lls
définiront les sujets, auxquels ces personnes m&ssy les employés et les autres individus,
devront faire preuve d'égard, et quelles serontlractéristiques a respecter. lls fixeront, le
déroulement des transactions, de quelle maniédrdéés des producteurs et des acheteurs qui
se fournissent dans la halle seront protégés,attegudispositions seront prises pour I'ordre et
la sécurité intérieure de la halle.

Article 4 — Toutes les personnes qui vont a I'etieode cette loi, et du réglement allant étre
mis en vigueur d’aprés cette loi, seront puniedgpaomité municipal :

a) d'une amende pouvant aller de 100 a 5008 Jira

b) d’interdiction d’activités a l'intérieur de l&alle, interdiction pouvant
s’étendre sur trois ans ;
Tout emplacement saisi pendant plus d’'un mois, naoétre retiré a son occupant, afin d’étre
affecté a une autre personne. Le reglement défderguelles manieres seront écoulées les
marchandises destinées a la vente.

Les amendes seront percues selon la loi numéro 6UB3e systeme de perception des
Créances publiques.

Les personnes concernées pourront émettre uneteegaéte, sachant que les amendes qui
n'excédent pas 1000 liras, et les interdictionstiVéé a l'intérieur du halle n’allant pas au-
dela d’'un mois, seront définitives et 'sans appéds ene pourront donc._pas étre contestées
devant les autorités administratives et judiciat@spétentes.
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Toutes les pénalités sortant de ces limites, patrédre contestées sous l'effet de la loi
numéro 1608. Mais cet appel ne sera pas suspeh$dxécution des pénalités n’en sera pas
affectée.

Pour les amendes qui n’excédent pas 250 liragseinterdictions d’activité a I'intérieur du
halle n'allant pas au-dela de 15 jours, les maitests représentants ou assistants, sont
reconnus compeétents et ont les pouvoirs de fapkoyer ces condamnations.

Ces condamnations seront définitives et sans aples, ne pourront donc pas étre contestées
devant les autorités administratives et judiciat@spétentes.

Article 5 — Les personnes dont les emplacements ahalle ont été définitivement retirés,
seront obligées de rendre cet emplacement a laendans les délais indiqués. Dans le cas
contraire, I'évacuation sera faite par des agemtspdlice municipaux, sans nécessité de
production de tout autre jugement.

La maniére dont seront utilisés les emplacemeritaggeront pas retirés définitivement, sera
définie dans le réglement.

Article 6 — Les personnes qui se verront affecteremplacement déterminé dans la halle,
devront régler les frais pour 'emplacement quilscuperont, a la municipalité selon le
paragraphe 8, article 70 de la loi numéro 1580.pRes, une taxe sur les marchandises
vendues dans la halle sera percue, taxe défiroe sele grille tarifaire établie par les conseils
municipaux, sous réserve et a condition que ceélleadépasse pas 3% du prix de vente de la
marchandise. Dans le cas ou ce sont les employds ohairie qui assurent les entrées et
sorties des marchandises dans la halle, la multitéigaura autorité a faire payer le service
rendu selon les tarifs correspondants.

Article 7 — Le montant de la commission sur lesx pde vente percue par les

commissionnaires qui auront une activité dans lehaera déterminée par les délégations
municipales, a condition que celle-ci ne dépasse §4, étant entendu qu’il revient au

commissionnaire d’assurer [kabin].

Article 8 — Dans I'application de cette loi, leditl.commis par les fonctionnaires de la mairie
seront condamneés par le doublement des peines.citée

Article provisoire 1 — Les contrats de locationbéiaprécédemment, ne sont plus valables a la
date d’entrée en vigueur de cette loi.

Article provisoire 2 — Les reglements écrits et dgedles tarifaires dont il est question dans
cette loi, devront étre préparés par les munidigglpour étre appliqué, a la date d’entrée en
vigueur de cette loi.

Article 9 — L’entrée en vigueur de cette loi seafan mois apres sa publication.

Article 10 — Cette loi sera mise en vigueur pattnseil des Ministres.
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Annexe 3 : Le décret de 1995 concernant la loi deslles de gros.

Un certain nombre d’articles n'ont pas été traduils fait de la difficulté des termes
juridiques pour la traduction mais leur significati a été explicitée oralement.

Décrets concernant la commercialisation des fruitet Iégumes frais et les halles de
grossistes.

PREMIERE PARTIE
Objectif, Etendue, Présentation

Objectif

Article 1 - Créer un systéme moderne concernanhédes de vente en gros. Protéger les
droits des commercants des fruits et Iégumes fraisnaniere égalitaire et stable. Créer un
marché libre de concurrence en respectant lesat@mde qualité et de qualité sanitaire.

Etendue

Article 2 — Entre acheteur et vendeur de quelqueiéna que se soit.

Livraison aux halles et leur relation avec le mardompétences et fonction des mairies qui
leurs sont reconnues par le Ministere.

Présentation

Article 3 — Cette loi définie les acteurs tels que

Ministére: Ministére du commerce et de I'indusstri

Halle de gros: Endroit ou s’effectue le commeroente et achat de fruits et
légumes frais en gros.

Producteur: Producteur de toutes sortes de frailggaimes frais pour la
commercialisation.

Commissionnaire: Corps de meétier qui loue un engolent a leur nom, qui
travaille pour un client, sur le principe d’une aomsion, pour
la vente dans la halle de vente en gros de frul&gemes frais.

Marchandise: Toutes sortes de fruits et l|égumesis fraujets a
commercialisation.

Marché local: Tous les marchés créés par la mamiesont vendus toutes
sortes de fruits et léegumes, la vente n’étant ffastaée par les
producteurs.

Marché de producteurs: Tous les marchés créésapanairie ou sont vendus toutes

sortes de fruits et légumes par les producteurs.
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DEUXIEME PARTIE
Principes de fonctionnement et mise en place de hed

Mise en place

Article 4 — La création des halles comprenant &gods, les plates-formes d’emballage et les
laboratoires, dépend de la mairie, ainsi que dustéire des affaires intérieures qui donne son
accord pour la création de la halle.

Les prix sont en concurrence libre.

Les consommateurs et producteurs doivent étreggsté

La taille de I'offre et de la demande doit étrespren compte pour créer une halle, ainsi que
les conditions d’acces, et la position géographipiéemplacement de la halle.

Le fonctionnement pour la création d’'une halle aé&pdu Ministére des affaires intérieures,
du Ministéere de I'agriculture et du Ministére défaimes concernant les villages.

Obligation de vente dans les halles de vente en gro

Article 5 — Dans les limites de la municipalitédes espaces alentours, les ventes et achats en
gros des marchandises doivent se faire dans lessidg vente en gros. Il est interdit de les
faire en dehors des halles.

Les marchandises vendues au détail dans les lindiéeda municipalité et des espaces
alentours, doivent provenir des halles de ventgres. Cette provenance doit étre attestée par
des documents.

Autant que le propriétaire, les transporteurs osl peopriétaires de dépots sont aussi
responsables mutuellement concernant I'obligat®wehtes des marchandises dans les halles
de vente en gros.

Les transporteurs et les propriétaires de dépbisvopt a I'encontre des deux premiers
paragraphes suscités, se verront retirer tous l@gems de transport se trouvant en leur
possession, ainsi que leur permis de circulatientefrait peut étre d’'une durée de 7 jours s'il
est prononcé par la direction, et il peut étregmgé jusqu’a 15 jours sur décision du conseil
d’arbitrage. En cas de récidive, cette peine sewblée. Concernant les marchandises se
trouvant dans ces véhicules, le paragraphe 3 dieléal7 sera appliqué.

Les municipalités sont chargées de faire respduibtigation de ventes et achats des
marchandises dans les halles de vente en gros, lesrsnites de la municipalité et des
espaces alentours. lls sont tenus de prendre tiasteléspositions nécessaires pour cela.

(Les personnes allant a I'encontre des paragraftiz8 encourent une amende de cent
millions de lira)

Les unions de producteurs

Article 6 — D’aprés Il'application du décret et sdismutorité de cette loi, les coopératives
composées d’au moins 50 associés, et les instikiBapérieures, fondées avec des membres
enregistrés aux chambres d’agriculture (fondéesnska loi régissant I'union des chambres
d’agriculture no 6964, daté du 15/05/1957) sonbdémées unions de producteurs.

Dans le cas ou les marchandises sont achetéeseshezions de producteurs, et proposees a
la vente au détalil, I'article 5 n’est pas appliqgGépendant, ces ventes réalisées par les unions
de producteurs en dehors des halles, doivent abirgenent étre faites avec des commercants
de vente au détail ayant une activité déclaremposable.

Pour ces ventes, les unions de producteurs doimémtmer et faire enregistrer le prix, la
guantité, et la variété de la marchandise vendle halle de vente en gros la plus proche, le
jour ouvré suivant le jour de vente.

Pour les ventes en gros réalisées conformémeattalé 3, le ministere est autorisé et agrée,
a définir les caractéristiques de base des unienmatlucteurs, les responsabilités des autres
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personnes concernées, et les principes et fonderdentes ventes, et d’en tenir informé les

halles et les municipalités concernées, apreses’@nseigné aupres des ministeres de
l'intérieur, de I'agriculture et des affaires vij@oises, de I'union de la bourse et des chambres
de Turquie, et aupres de I'union des chambresadgitulture de Turquie,

(Les personnes allant a I'encontre des paragraphets3 encourent une amende de trente
millions de lira)

Export
Article 7- ...[exempté]

Les vendeurs

Article 8 — Dans les halles de vente en gros, &des se font par les producteurs, les unions
de producteurs, les commissionnaires, les persganéegjues, et les personnes réelles, qui
ont des activités liees au commerce de fruitsgeirtées frais en leur propre nom et compte.

A Tintérieur de la halle, les personnes et lediinBons suscitées ne sont pas autorisées a
vendre, acheter et se faire passer la marchanadliseeax. Toutes les ventes sont dirigées vers
I'extérieur de la halle.

Si les personnes et les institutions suscitéegroguisent pas de facture ou fournissent des
factures incomplétes lors des ventes, la munitépliélévera 25% du prix de vente, en cas de
récidive, les conseils municipaux pourront annilgésr emplacements d’activité, | allocation
des bureaux faites conformément a l'article 21.

(les personnes allant a I'encontre du paragrapbacdurent une amende de 40 millions de
lires et I'exclusion des activités a I'intérieur ldehalle pouvant aller jusqu’a trois mois).

Les acheteurs

Article 9- Toutes les personnes physiques et jgues, sans aucune distinction, peuvent
acheter des marchandises dans les halles de vegi®® a condition d’acheter en gros dans
des caisses, des malles ou des sacs.

Le [tesellimi] de la marchandise, ['obligation demboursement incombant au
commissionnaire

Article 10- Les commissionnaires ne peuvent passefla marchandise qui leur est envoyée
ou emmenée en dehors de cas de force majeure.

Les commissionnaires doivent s’appliquer a protégermarchandises qu'ils réceptionnent,
en respectant les caractéristiques naturellesetdeétés de produits. Ils doivent soumettre a
la vente les marchandises en essayant de resmadteit que faire se peut le profit du
producteur et le sien. lls doivent déduire les sabégales du prix de vente. Ensuite ils ont 5
jours ouvrables pour payer le producteur.

Tout comme les unions de producteurs qui vendetd derchandise dans les halles de vente
en gros ne peuvent étre commissionnaires, les cesionnaires eux, ne peuvent pas faire de
transactions commerciales en s’appropriant les maadises.

(Les personnes allant a I'encontre des paragraphets2 encourent une amende de trente
millions de lira, les personnes allant a I'encordteparagraphe 3 encourent une amende de
guarante millions et trois mois d’exclusion de &did)

Protection des principes du marché libre

Article 11 — Les prix des marchandises dans lelefiabnt fixés en fonction des principes du
marchée libre.

Il est possible aussi de vendre les marchandiseslda halles, sur le principe des enchéres.
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Pour protéger les droits des producteurs et desooamateurs, et pour faire en sorte que le
marché des fruits et Iégumes frais garde une temespe, la direction des halles doit
enregistrer les prix, les quantités, et les vasiélés marchandises commercialisées dans les
halles, et doivent faire circuler ces informati@vec les moyens appropriés.

Standardisation
Article 12 — Les normes des marchandises comm&@i dans les halles peuvent étre
définies d’apres I'avis du ministere.

Les marchés locaux

Article 13 — Les municipalités sont chargées deercrdes espaces de vente pour les
marchandises conformes aux regles de santé, deupec des infrastructures et de
'environnement de ces espaces, et de prendre desures en vue de protéger le
consommateur.

Les marchés de producteurs

Article 14 — Les producteurs peuvent vendre leurarcimndises directement au

consommateur, en respectant les limites imposéesapaunicipalité, sans étre obligés de

faire passer la marchandise par les halles.

Les municipalités ont devoir et compétence de défies limites imposées aux producteurs,
et de définir le jour ou aura lieu les marchés dmlpcteurs, la condition étant de ne pas le
fixer le méme jour que le marché local.

TROISIEME PARTIE
Le taux de commission, la municipalité et les fraide gestion

Déductions légales

Article 15 — Pour les marchandises confiées au dssiamnaire en vue de la vente dans les
halles de vente en gros, un principe interdit ldudéon autre que les déductions légales.

Les commissionnaires ne peuvent pas toucher dsuéeenus sur la marchandise que les
commissions.

Le taux de commission

Article 16 — Le taux de commission sur le prix dmte percu par les commissionnaires qui
travaillent dans les halles de vente en gros estliforement par les parties concernées.

Si cela est nécessaire, le taux de commissiorptsiané par le ministere.

Mairie et frais de fonctionnement
Article 17 - ...

Impot sur le revenu
Article 18 - ...
QUATRIEME PARTIE

Gestion des halles

Direction des halles et personnels
Article 19 - ...
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Président du comité de régulation
Article 20 - ...

Location
Article 21 - ...

Paiement de la location
Article 22 - ...

Annulation de la location

Article 23 — Dans le cadre de cette loi, les comitgunicipaux peuvent décider de I'exclusion
des personnes qui ne présentent pas ou plus leditions établies par les réeglements
conformément au décret.

A partir de I'annonce de cette deécision, les pamesnont 30 jours pour quitter leur
emplacement dans la halle. Si I'emplacement n'est widé dans ces délais, les agents
municipaux le feront.

Explication de la loi sur les équipements
Article 24 - ...

CINQUIEME PARTIE
Contréle et interdits

Contréle

Article 25 — Les municipalités ont la fonction eslcompétences de contrdler et d’appliquer
les procédures dans le cadre de cette loi et detdéc

Tous les contréles, applications de peine, et Visdigons faits en dehors des halles de vente
en gros, sont exécutés par les municipalités défeqiures et le cas échéant, par les
municipalités des sous-préfectures a conditionedpacter les limites géographiques qui les
concernent, contrdles pouvant étre effectués denmharchés locaux par les agents de police
rattachés aux halles a condition que cela soitifainaniére discréte.

Interdits

Article 26 — Dans le cadre du commerce en grodrdés et Iégumes frais, il est interdit de :
dissimuler la quantité ou le prix de la marchandisg@roducteur

falsifier les documents faisant état du type efadsatégorie des marchandises, et se servir des
documents falsifiés

changer la qualité du produit, annoncée sur I'etabalou diminuer la quantité annonceée.
Faire en sorte que le marché des fruits et Iéguraessoit étroit, étre la cause de la montée
des prix, empécher que les prix baissent, rasserablearchandise dans une seule main pour
empécher que les prix baissent, refuser la vemtiee fdes stocks, se débarrasser de la
marchandise, faire de la propagande dans ce semsaiuune attitude similaire et par la
empécher la concurrence libre.

A) Les personnes qui vont a I'encontre des pardgad, 2 et 3 de l'article 5, du paragraphe
2 de I'article 7, encourent une amende de 100an#lide liras.

Les personnes qui vont a I'encontre des paragradle¢s de l'article 6, et des paragraphes 1
et 2 de I'article 10, encourent une amende de 3ibns de liras.

Les personnes qui vont a I'encontre du paragrapthe|Zrticle 6, du paragraphe 3 de l'article
10 et des paragraphes a, b, et ¢ de I'article @&w@ent une amende de 40 millions de liras et
I'exclusion de la halle pouvant aller jusqu’a 3 goi
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Les personnes qui vont a I'encontre du paragraptie Lharticle 26, prononcé par le conseil
d’arbitrage, encourent une amende de 200 milliandirds et I'exclusion a vie des activités
dans la halle par les conseils municipaux.

S’il y a une récidive, dans 'année qui suit langeprononcée, les amendes seront doublées.
Les amendes sont pergues par la municipalité.

Concernant les amendes, la décision du conseibmsboncé a lintéressé [....] on peut
considérer que [...]

L’appel de la décision du conseil auprés du tribadministratif est possible dans les 7 jours
qui suivent. Cet appel n’est pas suspensif.

Le jugement prononcé par le tribunal administresif sans appel.

Les mémes principes régissent les décisions d’sixuoiud’activité dans les halles, prononcées
par les directions des halles, le comité d’arbérdgs halles, et des conseils municipaux ; les
employés municipaux appliquent I'exclusion.

Les amendes et verbalisations sont percues d’'dpresde de lois des créances publiques
n°6183.

(Les personnes qui vont a I'encontre des paragsaphb, et ¢, encourent une amende de 40
millions de liras et I'exclusion de la halle poutatier jusqu’a 3 mois.)

(Les personnes qui vont a I'encontre du paragrapéecourent une amende de 200 millions
de liras et I'exclusion a vie des activités danksdbe.)

(S’il y a une récidive, dans I'année qui suit langeprononcée, les amendes seront doublées.
Les amendes sont pergues par la municipalité.)

SIXIEME PARTIE
Clauses diverses

Les fleurs coupées et les plantes ornementales

Article 27 — Si l'offre et la demande sur le mararst assez forte, la commercialisation des
fleurs coupées et des plantes ornementales pefdirsedans les halles, sur décision du
ministere.

Autres clauses

Article 28 — Le commerce des fruits et legumessfogstinés aux industries de transformation
alimentaire, telles que les industries de prodactie concentré de Iégumes, de conserves, de
jus et de concentrés de fruits, n’est pas concqraesette loi.

Les articles 21 et 23 ne sont pas applicables lesunalles de vente en gros privées fondées
par des personnes physiques et juridiques.

Cependant s’ils en font la demande, les productetrsions de producteurs ont aussi les
droit d’obtenir un emplacement de vente dans ckasha

Le ministere a la compétence de prendre touteessdeg mesures, d’effectuer des controles,
d’établir des reglements et de faire des annonaas Happlication de ce décret concernant
cette loi.

Article 29 - ...
Articles temporaires 1 & 2 - ...
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Annexe 4 : Carte situant les deux principales zonabétudes en Turquie (régions d’lzmir
et d’Antalya) et répertoriant les principales halles de gros de ces régions et leur nombre
de commissionnaires.
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Annexe 5 : Exemplaires des factures dans les hallds gros

Il'y est indiqué que I'acheteur & acheté 43 kilograes d’oignons (sogan) au prix de 0.13 YTL/kg au

commissionnaire n°108 des halles de gros d’'lzmir
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B/ Exemplaire de facture que fait le commissionna& au producteur

Il'y est indiqué les volumes vendus et les prixvelete des différents lots d’oignons (sogan) du
producteur et la déduction des taxes
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C/ Exemplaire du document nécessaire pour sortir dehalles de gros (tr§n§porteur ou a_lchleteur)
A partir des différentes factures, les volumes t&hear I'acheteur aux différents commissionnaires

sont récapitulés ici
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Annexe 6 : Le co(t relatif au passage par les haflede gros ou par les coopératives de
vente selon la loi de 1995 (et complétée par nosgeétes aupres des coopératives).

Rémunération de I'agent 8 % (dont 15 % sont prélevés pour |a
commissionnaire la taxe sur le revenu de I'agent et 0.1 %
pour le fond de retraite)
Taxe municipale 2 % (codts de fonctionnement des
marcheés)
Taxe sur l'activité 2%
Fond d’assurance sociale du 0.1%
producteur
TVA 2%
TOTAL 141 %
Estimation du prélevement de |a 3-6 %*

coopérative pour son fonctionnement
Rémunération de I'agent -
commissionnaire

Taxe municipale (2 %)**
Taxe sur l'activité 2%
Fond d’assurance sociale du 0.1%
producteur
TVA 2%
TOTAL 7.11t012.1%

* Chaque coopérative est libre de fixer le montat prélévement qui lui est
nécessaire pour son fonctionnement. Selon nos ®@xju&e montant représente
généralement 3 a 6 % du prix de vente final dulpito

** Pour les coopératives, il n’existe pas d’obligat Iégale de payer cette taxe. Elles
ne devraient la payer que si elles louent un buretaun hangar de stockage a I'intérieur
des halles de gros.
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Annexe 7 : Enquétes qualitatives par entretiens sardiriges.

A/ Enquéte d’unité d’approvisionnement des supermashés

Date & place :

Volumes annuels ?

Fournisseurs

% commissionnaires

% sociéeté d’emballages ?

% contrats directs ? (quels sont les criteres minin?)
% coopératives ?

% production propre ?

Les commissionnaires

Combien de commissionnaires ?

Toujours les mémes ?

Depuis combien de temps ?

Que font-ils ? ont ils évolué ?

Pourqguoi les avez-vous choisis ?

Ces commissionnaires vendent ils & d’autres tyfaehdteur ou seulement aux
supermarchés ?

Les coopératives UP

Quelles sont les coopératives-UP qui vendent que gonnaissez ?

Faites-vous des commandes aux UP ? Fréquence m¥slR
Est-ce que les UP vous appellent pour vous propeseproduits ?

Qui fait le contrat ? Réle de chacun ?

Quelle qualité font les UP ?
Faites-vous des contréles ? nb ? Ou ? Quelledes®sanctions ?

Etes-vous satisfaits de travailler avec les UP ?
Quel avantage y trouvez vous, comparé aux commisaies ou autres ?
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B/ Enquéte de directeur des halles de gros

Date & place :

Depuis combien de temps ?

* Quel est le produit le plus important dans lesdsaf
» Evolution des volumes de produits ? (toujours Iésm@s depuis le début ?)

* Combien de villages ?

» Combien de commissionnaires ?

» Sont-ils aussi producteurs ?

» Comment sont-ils choisis ?

* Quelles sont les contraintes qu’ils doivent resgre@tQuelles sont les conditions
requises pour travailler ici ? (chiffre d’affairesnimum, prix, location...)

* Comment est fixée la commission ?

* Quelles sont les informations obtenues pour ét&diprix ?
* Prix minimum pour que les tomates soient rentables

* Y'at'il des contrbles de qualité ici ?

* Yat'il des conflits dans les halles ? lesqueRdurquoi ?

* Les commissionnaires font-ils des avances aux gtedts ?

* Les commissionnaires font-ils tous des facturespaagucteurs ?

* A quivendent les commissionnaires ?

* Y at’il des commissionnaires qui font de 'embg#a? qui ont une marque ?

* Quels sont les commissionnaires qui exportent ?

* Quels sont les commissionnaires qui travaillentdes supermarchés ?

* Un peu mais régulierement:

» Deédiés:

* Que pensez-vous des unions de producteurs/ comeéPat

* Quelle est la différence entre les producteurs/ginent ici et ceux qui vont a la
coopérative ?

* Quelle est la différence entre les producteurs/ginent ici et ceux qui dans les
autres halles?

* Pouvez-vous nous indiquer :

* Un petit commissionnaire

* Un moyen

* Ungros

* Que pensez vous vous de I'action de I'Etat ?
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e Quilaloi favorise t'elle ?
* Que se passera-t-il si la loi des halles est sog&i?
C/ Enquéte de producteur

Date & place :
Question de contréle : cultivez vous des fruits éégumes frais ?
* Depuis quand ?

Exploitation
» Surface de I'exploitation ?
o Titre de propriété ?
 Comment avez-vous recu la terre : héritage, longpoix), achat (prix) ?

Serres
» Surface? productions ? Nb récoltes ? Rendemenarafid ? % de qualité ?

» Est-ce que la production sous serres est rentable ?
* Prix minimum pour que les tomates soient rentables
o Codt de production ?
o Transport ?

Composition de la famille & revenus
» Gagne-t-il assez pour nourrir sa famille ?
» Combien de personne sur I'exploitation ?
* Nb d’enfants ?
*  Que font-ils ?
* Y a-t-il un revenu non agricole ? si oui le quel ?
* Niveau d’éducation ?

Coopérative
* Etes-vous membre de la coopérative de crédit 2delappement ? de vente des
FFV ?

» Etes vous membre de I'union de producteurs ?
* Etes vous membre de I'union de producteurs agscdle

Intrants
» Ou achetez vous des intrants ? Pourquoi ?
* Quand payez-vous ?
« Comment payez vous ?
» Conseil technique donné par qui? réunions

Vente
e Ou vendez-vous ? (Quelles halles ?)

* A qui? (combien de commissionnaires ?)
* A quivend cet acheteur ?
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Depuis combien de temps ?
Pourquoi ?

Par rapport a d’autres alternatives ?
Quand le prix est-il fixe ?

Comment l'est-il ?

Financement

Crédit : BA ? coopérative de crédit ? Commissiorea@iPourquoi (différents
avantages et contraintes)?

Quand demandez-vous des avances ? Plusieurs fas fa
Pourquoi ? (agricole, non agricole, investissement)
Chéque ou liquide ?

Combien par décares ?

Quand remboursez-vous ?

A quel taux d’intérét ?

Devez vous vendre tout au méme commissionnaire ?
Quand étes vous payé ?
Vous arrive-t-il de ne pas rembourser ?

Les avances sont-elles indiquées sur les factures ?
Quelles sont les autres services du commissionra@reseil, planification, transport ?

Y’a t'il beaucoup de producteurs endettés dandlleye ? Pourquoi ? est-ce que ¢a
peut vous arriver ?

Discussion

Que pensez-vous des commissionnaires : sont-ilsétes ? compétents ?
Que pensent-ils des coopératives : sont-elles hesrfécompétentes ?
Pourquoi ne participez vous pas a I’ UP : ne peag 2 ne veux pas ? ne sais pas ?

(Nom)

Age

Futur des ses enfants ?

Numéro du commissionnaire : N°
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D/ Enquétes commissionnaire

Date & place :

Identification de l'unité
» Depuis quand étes vous commissionnaire ? ToujoufsRlusieurs emplacements ?
» De quel village provenez-vous ?

» Combien de personnes travaillent dans votre unité ?

» Etes vous aussi producteur ? si oui descriptiord@serres, production, depuis
guand, % des ventes ?)

Les produits
* Quels produits vendez-vous ?

* Tomates : Volumes ? Qualité (%)?
* Cherchez-vous a augmenter cette production ? scoaiment ?

» Faites-vous du tri, nettoyage, emballage, marqe...
Les producteurs

» Combien de producteurs avez-vous ? Sont-ils togjms mémes (%)? Combien de
villages ? Quels villages ?

» Avez-vous des dépobts dans les villages ? (paiefixenbu commission ?)

* Acheter vous des produits & un intermédiaire/ctéladtransporteur ? (paiement fixe
ou commission ?) % de vos ventes ?

» Comment les choisissez-vous ? Vous arrive tilefaser des produits ? Pourquoi ?

* Quels types de producteurs préférez-vous ? (tgllialité, durée, avances)

* Avec quels agents étes vous en concurrence? Méaties R Autres halles ?
Coopératives ?

Les acheteurs
* Quels types et combien d’acheteurs avez-vous ?2ilBdoujours les mémes ?

* D’ou viennent-ils ? A qui vendent-ils ? Que veuldatqualité, volume...) ?
» Les négociations sont-elles difficiles ?

* Quand payent-ils ? Comment payent-ils ?

Les avances
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» Faites-vous des avances aux producteurs ? % désgbeoars ? Quels types de
producteurs ?

* Faites vous de plus en plus d’avances?

* A quelle date ?

* Pourquoi ? Activité agricole, non agricole ? Invesgments ?

« Comment (cheque, liquide, nature)?

e Combien par decare ?

* Le montant évolue en fonction de la relation aeeprbducteur ?

» Comment se fait le remboursement ?

e Quand ?

e Yatiluntaux d'intérét ?

» Comment cela s’inscrit sur les factures ?

* Yat'il des problemes de remboursement ? % ? &aport & avant ?

* Deplusenplus ?

* Yat'il des producteurs endettés ?

* Les producteurs peuvent-ils travailler avec plus@ommissionnaires ?

* Quand le producteur a remboursé, va t'il chez ureazommissionnaire ? Pourquoi ?
(exclusivité ou non) Quand estime t'il que I'avamst remboursée ?

Le financement
* Prenez-vous de l'argent a la banque ? Quand ?uveq@ai ?
e Comment faites-vous pour les taux d’intérét ?
» Ce métier est-il encore rentable ? y’ a t'il daflifas, Pourquoi,

Discussion
* Que pensez-vous des supermarchés ?

* Que pensez-vous des coopératives ?

* Quelle est la différence entre les producteurs/guinent ici et ceux qui vont a la
coopérative ?
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E/ Enquéte magasin d’intrants

Date & place :

» Combien y a-t-il de magasin comme vous dans lagallet ses alentours ?

* Quels services rend-il ? (intrants chimiques, piépén conseils, avances...)

» Combien de producteurs viennent ici ? Sont-ilsdotg les mémes ?

* Quand les producteurs payent ils ? % par typesopii les différents types de
producteurs (nombre decares ? activité non agrizekente ? idem pour les 2
saisons ?)

* Pour combien prennent-ils de produits par decaredlt de production d’'un decare ?

« Comment les producteurs payent-ils ? (cheque dayui)

* Quels sont les délais d’encaissement des cheqatsdd dépot ?, délais)

* Y a-t-il des problemes avec les chéques ?

* Y’a-t-il des producteurs qui ne remboursent pa&p (

» Connait-il les commissionnaires ?

» Combien faut-il pour que les tomates commencetrearéntables ?

* Etes vous aussi producteur ?
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F/ Enquéte banque agricole

Date & place :

e Qui sont vos clients ?
» D’ouviennent-ils ?
* Quelle est I'évolution actuelle ?

* Yatil beaucoup d’agriculteurs ? Hétérogénéité ?

* Quels types de préts faites-vous pour les agrigrdte
o Pourquoi ?
0 Quand?
o Combien ?
0 Taux d'intérét :
= montant ?
= fixe ou variable ?
o Durée?
o Comment se fait le remboursement ?

» Sila demande en crédit augmente : le taux d'ihsargmente t'il ou le nombre de
préts est il limité ?

* Quelles garanties sont nécessaires pour qu'un ptedgiupuisse emprunter de
argent ?
* Yatil des problemes de remboursement ? %

* Que se passe-t-il alors ?

e Ou les plus petits producteurs peuvent ils enter@n
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G/ Enquéte coopérative
Date & place :

Identification

* Nom et fonction, depuis combien de temps ? Etes aogsi producteur ?

* Quand la coopérative a t'elle été créée ? Pour eande villages ?

e Quand I'UP at'elle été créée ? Qui a décidé ?

» Combien de membres y a t'il dans la coopérativai§ndentent-ils ou diminuent-ils ?
% par rapport aux villages ?

* Combien y a-t-il de membres dans 'UP ?

» Hétérogeéneéité des membres dans I'UP? (Richesséar@sfactivités ? Education ?)

* Quel est le nombre de decares moyen possédé paetabres de la coopérative ?
min ? max ?

* Ont-ils tous des serres ?

* Quelles sont les autres productions ici ? ou sked gendues ?

* Quels sont les services de la coopérative ? (vept, crédit & conditions, intérét)

Les produits

* Quels sont-ils ?

e Quantité ?

* Qualité (%) ?

* Comment sont définis ces 2 critéres : par commaed&acheteur ou prenez vous tout
et vous cherchez ensuite des acheteurs ?

* Que se passe-t-il si le producteur n'apporte pasime qualité ?

* Prix minimum pour que les tomates soient rentables

Marketing

* A quivendez-vous ? A qui vendent vos acheteurs ?

* Quelles sont les avantages et les contraintesatainl?(volume, qualité, prix, taxe,
délai de paiement, régularité ?)

* Quel est le montant de la commission de la coopérat

» Comment est-elle répartie ?

* Yatil une part pour des investissements collsch

* Comment sont choisis les producteurs qui vont répoa une commande donnée ?

 Comment se fait le transport : ferme-coopératis@opérative-supermarché ?

* Avez-vous un emplacement aux halles ? si non, pmiifg|si oui, nombre de m2 et
obligations ?

* Amenez-vous les produits aux halles ?

» Combien de taxe payez-vous ?

» Avez-vous créé une marque ? (Codt ? Aide de I'Brat

Avances & crédit

* Faites-vous des avances aux producteurs ?
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* Quand ? Combien ? Pourquoi ? Sur quels criteresnti&nt se fait le
remboursement ?

* Yatilun lien entre la coopérative de crédit’&tP ? quel est-il ?

» Sila demande en crédit augmente : le taux d’ihr§mente t’il ou le nombre de
préts est il limité ?

* Les producteurs de 'UP se connaissent ils ? setent-ils ?

Training

* Comment sont véhiculés les conseils ?
* Quels sont les criteres des cahiers des chargesli@ gst la différence entre la
premiéere qualité et la deuxieme qualité ?

Controle de qualité

* Qui est en charge du contréle ?

* Les acheteurs (supermarchés) viennent ils assisteontréle?
 Comment se fait le contréle ?

» Combien de fois ?

* Avez-vous une certification ?

* Que se passe-t-il s'il y a un probleme de qualité ?

e Y’at'il une numérotation des produits ?

» Combien de fois les acheteurs (supermarchés) ®ntilvoyé les produits ?
e La coopérative rembourse t'elle également sa cosiamnsaux producteurs ?
» Comment les producteurs réagissent ils ?

» Les producteurs sanctionnés sont ils exclus de PUP

« Comment sont fixés les prix (idem gu’aux hallesdessous, au dessus) ?
* Y atil des pertes de production ?

Contrat

* Les supermarchés imposent ils les termes du cchtrat

« Comment vous renégocier vous les prix ? sur qbelée ? pour chaque qualité ?

* Indexation du prix ?

* Le volume peut il faire évoluer le prix ?

» Les supermarchés donnent ils des estimations de’it® souhaitent acheter sur
'année ?

* Quel supermarché privilégiez-vous en priorité ?rgoai ?,

e En général avez-vous trop de volume ou pas assealame ?

* Que se passe-t-il si les supermarchés ne fontgpasrdmande ?

* Que se passe-t-il si les supermarchés ne payefit pas

* Yat'il des pressions des commissionnaires suPl'®sur les membres de I'UP ? sur

les membres de la coopérative ?
Peut-on voir des commandes écrites ?
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Annexe 8 : Questionnaire relatif aux commissionnags.

Halle de gros:
Date:
N° komisyoncu

Screening Question
* Do you sell tomatoes?
O No

O Yes sincewhen? ..............

If No : then end interview
If yes: continue...

Business unit identification

* Since when are you komisyoncu? ...

< 500 tonsyear
500 — 2500 tong/ear
2500 — 5 000 tongkear
5000 — 10 000 tongkar
10 000 — 20 000 tongkar
> 20 000 tonsyear

» Total sale volume per year?

(ONONONONONG

* Which products do you sell? (rank by importance)

IrSte i, 241 (o PO
» Are you also producer?
o No
o Yes Howmanyda?  .............
Since when? ...l
Products :
Kind of tomatoes?  ....................
Percentage of your selling quantity?........... %
* Are you owner of a packing firm?
o No
o Yes Sincewhen? ...
Kind of tomatoes ?:  .......ccovviiiiiiii i,
Volume? tons/year

How many people are working in your firm?

minimum .............. maximum..........

* Have you another office in another wholesale mé&rket

O No O Yes which hal?........ which numero?
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Tomatoes buyers

Unit Pazar Supermarkets Exporters Exporter
Where? Provinces?| Migros Other: For Russia or| For Europe
.................. east countries Union
Since when? Year
Volume tons/
year or
%
Each year the same Increase
volume? If not, does it decreast
increase or decrease same
Minimum volume require tons
by this buyer (per
transaction)
Do you have any written Yes
contract with this buyer? /No
(Yes) (Yes/No
(No: would you like a
written contract?)
Kind of Normal (1st %
Tomatoes | quality)
Normal (29 %
Normal mix %
(1st+2nd)
Normal Yes
(private (namej
standard) No
Cherry Yes/ No
Cocktall Yes/ No
Salkim Yes/ No
Organic Yes/ No
Controlled Yes/ No
greenhouse
production
Eurepgap Yes/ No
Packing Big Box Yes/ No
Small box (2 | Yes/ No
rows)
Small box Yes/ No
(1 row)
packaging Yes/ No
Tomatoes | In Bad %
rejected by | season
the buyer | In Good %
season
How many days after days
delivery does the buyer
pay?
Is there any payment Yes/ No
guarantee?
Which one is the better First,
buyer for youqdrank by Second

importance)
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Who is sorting (first grading)? O you (komisyoncu) ..... % since when? ......

Who is packing

O your firm ... %
O packing firm ... %
O the producers ... %
O the buyer ... %
OOther:.......coccoven onie %
O you (komisyoncu)  ..... % since when? ..........
O your firm ... %
O packing firm ... %
O the producers ... %
O the buyer ... %
OOther:.......c.ccoeeen i %

Other Tomatoes buyers

......... %

Bakkals or small shops
Wholesalers from other cities

Other Large supermarkets, Hypermarkets  which ones?...........

Food factories (paste, canned food, drg¥oo
Hotel, restaurant, caterer

If you are selling for supermarkets, did you knawlzody who sold to them before you?
O No O yes

If you are selling for exporters, did you know aagllg who sold to them before you?

O No

O yes
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Tomatoes Suppliers
* From how many packing firms do you purchase? .............

* How many producers work with you? O No

@) <10

) 10— 100
o) 10 - 1000
O

> 1000

» Do you give advice to the producers?
O kind of products to grow
O kind of varieties or seeds to grow
O technical advices

Advance payment
* Do you provide advance payments to your suppliers?
O No
OYes

e How?:
O Liquid percentage of your suppliers? ... %

ocheque L. %
omknd . %

Financing

Do you borrow money from bankK? No O yes

What are your main difficulties today?

Telephone number (optional):
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Annexe 9 : Questionnaire relatif aux producteurs

Le questionnaire auprés des producteurs était ptécBune enquéte sur le village auprés du
chef de village ou un adjoint.

Village Survey:

Village Leader and experienced farmer

province!

county!]

town(]

villagel!

respondent’

telephone number

datel] enumerator
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Information about labor force in the village | Unit 2000 2006
Number of households Pers
Total population Pers
Number of labor force (Age between 16 to 60| Pers

-- With education higher then the high school| Pers
Farmers working more than 3 months in off-fg Pers
Average wage for hiring one male labor YTL
Labors specialized in agri-products marketing Pers
activities?

Basic information about lands

Total area Da

-- Percentage of hill/mountain land %

-- Percentage of crop area %

-- Percentage of total tomato area %

Soil type Code
Infrastructures, marketing and information

How many wells for production? Number
The distance from village to province capital | Km

The distance from village to county capital Km

The distance from village to township seat - | Km

The distance from village to nearest highway | Km
(county / provincial /national highway)

The distance from your village to the nearest | Km
rural periodical market

-- When was the market established? Year
The distance from your village to the nearest| Km
agricultural wholesale market

-- When did the market founded? Year

Is there tomato processing firm who buy Yes/No
products from your area?

--The distance from your village to this firm? |Km
cooperatives

Is there any rural development coop in your |Yes/No
township?

-- If yes, when did the coop founded? Year

-- If yes, does it sell vegetables? Yes/No
Is there any vegetable marketing coop in youl Yes / No
township?

-- If yes, when did the coop founded? Year

-- If yes, does it sell vegetables? Yes/No
Is there any rural credit coop in your townshig Yes / No
-- If yes, when did the coop founded? Year

-- If yes, does it sell vegetables? Yes/No

Local Policies

Are there any local policies which affect the

tomato production or marketing, in your villag
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Questionnaire for tomato producers

Provincel

Sub-province [

Village or Municipality [

Respondent!

Telephone number’

Datel] Enumerator
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FARM AND HOUSEHOLD CHARACTERISTICS

01. Where were you born?

02. How many people are living in your households | |n 2006 ?
In 20027
03. Household description
How How
Average Average
Members : Work Since | Many working Off Since | Many working
gender | age| Education| inthe month farm month
of HH when days per| . when days per
farm ber month job ber month
year year
Male/ Yes/ Yes
code Female | Y&& year No year | month day No Year | month Day

Note:Description of the Members of HH code musttstéth HH leader and then the other persons véll b
ranked according to their ages, old to young. (SoBather, Mother, Son, Daughter, Grandfather, @Grauther

etc...)

04. Is there any person in your household whaaiséd on agriculture? How many?

COOPERATIVES
01. What kind of cooperatives or producer unioristér your village?
Are you How much does the coop
. active in the . :
. Since | Areyou Since or producer union
Existence coop or s
when | member when membership cost (entry
producer fee)
union
Yes / No year | Yes/No Yes / No year YTL
Agricultural
Development
Cooperative
FFV Marketing
Cooperative

Agricultural Credit
Cooperative

Producer Union

Other:
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0.2. What services do you receive from these orgaioins at above, whether you are a member or
not?

Yes No

Technical assistance (advisory service)

Access to inputs

Equipment sales

Equipment purchase with credit term

Cash money credit

Collection of your product

Grading/packing of your products

Processing of your products

Marketing of your products

Transport of products or inputs

Others (explain)

CROPPING PATTERN ON CULTIVATED LAND

Land property status

0.1. Land Tenure Forms

Share .
Year | Own | Rented Tenancy Share cropper Land Registered
cropper Fallow land
rented
a 2006
b 2002

0.2. If there is a sharecropper situation, whatthe conditions of sharecropping?

0.3.How much does a decare of land cost in theafrgaur farm? (YTL)

Low Medium High

in 2006 ?

in 20027

0.4. How much does the cost of renting per decay®ur region or how much did you pay for renting
annually(YTL/da)?

Glass House with| Plastic House with

Open Field full equipment full equipment

in 2006 ?
in 2002?
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Production Pattern Features

0.1.What are the the most important three cropgdaf?

Based on area Based on salelue
Code Code

in 2006

in 2002

0.2. How many da of vegetables do you grow? (da)

Open Glass Plastic | Plastic | Others
Field House House | Tunnel

in 2006

in 2002

0.2.How many da of tomatoes do you grow? (da)

Open Glass Plastic | Plastic | Others
Field House House | Tunnel

in 2006

in 2002

Irrigation

The irrigation water source is:

Irrigation Union
Irrigation Cooperative
Municipality

River

Hand dugwell

Deep well

Doesn’t know

In which year was the irrigation installed in ydarm?
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TOMATOES PRODUCTION (2002 AND 2006)
When did you start to grow tomatoes?
What was being grown in the plot before tomatoes?

How many seasons/cycles of tomatoes do you growezar?

in 2006 ?
in 2002?
Monthly distribution of Tomato production (tons)
Months Single | Double crops:| Double crops: | Open field Average
crop First Product | Second Product monthly
selling price
January
February
March
April
May
June
July
August
September
October
November
December
Varieties
0.1. How many tomato varieties do you plant : (}¥/N
Cherry Salkim Normal Others
in 2006
in 2002
0.2.Which type of tomatoes seed or nursery do wa?u
Variety 1| Variety 2| Variety 3 Variety 4 Variety5 aviety 6
Name of
variety
Area
2006 shareof | %
variety
volume | tons
Name of
variety
Area
2002 share of | %
variety
Volume | Tons
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0.3.Was there any change in varieties between 26620067

above table) If yes, why?

Yes

No

Nknr

Good taste

Good appearance

Good price

Buyer preferences

Processable

Storable or long shelf life

Maturation

Other

Yes / No (based on the
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Description of Tomato plots
0.1 How many plots of tomatoes do you grow (2006)?

Land tenure:

-Open field

-No irrigation

N° of plots Area -owner Distance from your house? -Plastic greenhouse —Gra\_nt)_/ Irrigation Number of cycle per year
-rent -Glass greenhouse -Drip irrigation
-share -Higher plastic tunnel -Sprinkler irrigation
da meter
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0.2 Do you have quality certification for your toimes?

If yes, what type of certifications?

Yes / No

Required or given by:

- Supermarket
How much do - Exporter
Certification | Since when | you pay for - Processor
it? - NGO
-Cooperative
-Other
Yes / No year YTL/ year

Protected Cover
Area seal (Ministry
of Agriculture and

Rural Affairs)

Organic certification

Other?
Name of the
certification

0.3 What do you do with tomatoes that fall to grd®in
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Technical Operations (Note: If there is 2 cyle of mduction period, this page will be filled again)

Stages nVX)hrll(t:rrl]s Labor Inputs
Number of Number Total Production Kind of quantity price total
persons of Days records product
day YTL YTL
Clean up and soil preparation Plastic cover
Soil preparation for planting Cultivation
) ) Seeds
Planting and transplanting -
Seedling
Animal manure
Chemical
fertilizer
Fertilization Chicken manure
Folial fertilizer
Organic
fertilizer
Fungicides
Spraying Insecticides
Herbicides
Coal
Heating Firewood
LPG Gas
Fuel
Irrigation Electricity
Water Union
Product insurance(YTL/da)
Bee Beehive
Weeding (manually/ mechanically)
Tutors
Stick and tying Rope
Wire
Harvest
Box

Sorting and packing

Transportation and marketing

Other
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Technical Operations (for second cyle of productio)

Stages nvw\i)hrll(t:rr]]s Labor Inputs
Number of Number Total Production Kind of quantity price total
persons of Days records product
day YTL YTL

Clean up and soil preparation

Plastic cover

Soil preparation for planting Cultivation
. . Seeds
Planting and transplanting Seeding
i
Animal manure
Chemical
fertilizer
Fertilization Chicken manure
Folial fertilizer
Organic
fertilizer
Fungicides
Spraying Insecticides
Herbicides
Coal
Heating Firewood
LPG Gas
Fuel
Irrigation Electricity
Water Union
Product insurance(YTL/da)
Bee Beehive
Weeding (manually/ mechanically)
Tutors
Stick and tying Rope
Wire
Harvest
Box

Sorting and packing

Transportation and marketing

Other
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Technology adoption (glasshouse, irrigation etc)..

Compared to five years ago, .
- . . Increasing
Fertilizer changing trend of thg animal Decreasing
manure application
Compared to five years ago, .
. . Increasing
Pesticide changing of the total Decreasing
pesticide uses
N 2002 Code
| tion Method
rrigation Metho 5006 Code
Transplant technology Yes / No
Engraft technology Yes / No
Pollination technology Yes / No
(bee or hormone)
D Field management Growth promoter Yes / No
Seedling production Yes / No
Anti-sunburn net Yes / No
Anti-insect net Yes / No
Insect trap Yes / No
Did you see any fakes about the below inputs ifdbe5 years:
Yes No Nknr
Seed
Fertilizer
Pesticid
Seedling

Equipments and Labour

0.1 What do you use for tilling your land?

- own if rented,

Yes Since - rented how much do I OWUEd’ Current
/No when did you
when - borrowed you pay per : Value
/Nknr . purchase it?
- free service Da?
year YTL/da year
Tractor
Draught Animals
Manual

Anchor machine

0.2 How many permanent workers does work in tonspseduction?

in 2006 0.3 How many seasonal workers does work in tomagioasuction?
in 2002

in 2006

in 2002

0.4 How much do you pay to workers for each dayl(day; tomatoes production and harvesting)?

Female Male

in 2006

in 2002
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0.5 Which one of the following equipmentsyia need for tomatoes production?
Yes No Nknr

Tractor

Motor plow

Draught animals/dead stock
Seeder

Sprayer

Fumigation backpacks motorized
Manual fumigation pumps
Weeder mechanical

Well

Packing table in field

Other buildings

Car

MARKETING CHANNELS FOR TOMATOES IN 2002 AND 2006

0.1 When did you start to sell tomatoes?

0.2 Do you keep records at below:

Yes No Nknr

Detailed production
records?

Simple production recordsf?

Selling records?

0.3 How far is your farm from the road ?

0.4 How far is your farm from the nearest wholesatgket?
0.5 How far is your farm from the provincial whadés market?
0.6 How many wholesale markets are there in yegion (nearby location)?

0.7 Is there any "packing house" or “store housg/dur village ? (number)

Store house Packing house

in 2006

in 2002
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Wholesale Market Agent

0.1 How many wholesale market agent do you workvit
0.2 Description of your main wholesale market

How many percentage of your total

2 %
product goesto comissioner

Which Wholesale Market Name
How far is it? Km
Since when he is there Year
Since when do you work with him Year
Where does he come from? Town
Is he also producer? Yes / No
What is his main product? Code
Ei(r)nw many producers are workingwith NIl
Where does he buy from? Region
Where does he sell? Region

To whom (second buyer)

Since when is he selling for this buyer Year

Percentage of first quality of

L %
commisioner sales

Questions for only main comissioner

Who is responsible for transportation You / him
Who is responsible for grading You / him
Who is responsible for packing You / him
When does he pay Day

Is there any privilege Yes / No
Does he give some advance payment Yes / No

. Cash/ check

If yes, What kind in kind
Do you receive Yes / No

Which one of the following buyers do you sell diretty?

Directly exporter

Directly manufacturer

Cooperative

Merchants

Supermarket

Directly street market
sellers
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0.3 What is the most important criteria for chogsyour buyer ?

Sold to the person in past year, have confidence

Pays best

Comes first

Long term working together

He has been working in here for a long time

Advance payment

Make transport/ come to collect

Well known in the village

Relatives / friends

Relatives / friends/ neighbours sell to him

Honesty

Competence

Fast payment

Advance Payment
0.1 Do you get advance payment?

What for?
-input How Do you have If yes, How
purchase How many . long time
From . X much | Since | problems to
Yes/No - agri time per do you need
whom? . per when? refund
investment year? ,) . to refund
X year” sometimes?
- non-agri payment?
investment
YTL Year Yes/ No month
in 2006
in 2002
Price Information
0.1 How do you get information about price ?
Yes No Nknr

Directorate of Wholesale market (Announceme
by loudspeaker)

Cooperative

Relatives/friedgneighbours

Wholesale market agent

Brokers (Commissioner)

Local market

Government

Media

NKR
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SERVICES

Input purchase

0.1 Where do you buy your input from?

Private shop Cooperative other
Yes / No Yes / No Yes / No
in 2006
in 2002
Technical Assistance
Do you receive technical assistance ? es /Yo

Who provides you technical assistance for tomatoes?

Is it
. . How often do
. . individual Is it free or .

Source of technical Since ) ; they visit you

) Yes/No orin paid .
assistance when 5 at the farm in a

group month?

Individual / .
Year group Paid / free

Agronomists or technician
from the group, association
cooperative

ar

the Government

Agronomist or technician from

the input suppliers

Agronomist or technician from

Agroindustry

buys for supermarkets

Wholesale market agent that

Agronomist or supermarket
technician

Merchants

Neighbours

Other person or organization

Private adviser hiring

Commaodity exchange
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Credit
0.1 Who provides you credit for any of your crop®ther reason?

How Interest

Source of credit 2002 2006 | How much? Duration
much? rate
Yes/Nc| YTL YNeg / YTL % Month

Bank

Supermarket procurement unit

Company that buys your products
for the supermarket

Association, cooperative or group

NGO or project

Government

Agro-chemical suppliers

Agroindustry

Intermediaries (buyers)

Neighbours or local lenders

Other persons or organizations

0.2 If you need to expand your vegetables prodogctidnich person or institutions support do you
prefer?

Yes/No Why?

Agricultural Bank
Agricultural Credit Cooperative

Merchant

Wholesale market agent
Other bank(.................. )
Oother (c...ooviiiiiiin )
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INCOME
From Cropping

Yield Tons
Area Da
Or Production Tons
% sold %
VARIABLE INPUTS

Sterilization (plastic cover and pesticide incluged YTL/da
Soil cultivation YTL/da
Animal manure YTL/da
Seeds or seedling (type of seedling:..................... ) YTL/da
Chemical fertilizer YTL/da
Chicken manure YTL/da
Foliar fertilizer YTL/da
Organic fertilizer YTL/da
Lime YTL/da
Drip irrigation, fertilizer and pesticide YTL/da
Bee(Used Beehive/da) YTL/da
Water Union payment(water price) YTL/da
Crop insurance YTL/da
Heating (firewood, coal or LGP) YTL/da
Electricity (for deep well water) YTL/da
Labour (family) YTL/da
Labour (hired) YTL/da
Used (fuel oil, oil) YTL/da
Transportation(hire or fuel oil) YTL/da
Plastic box(eco. life:...,Price:....YTL,Capasity:Kg YTL/Ton
FIXED INPUTS

Rent of land (without greenhouse, open field rent) YTL/da
Rent of land (area under crop or greenhouse)

Price of land (without greenhouse, open field grice YTL/da
Plastic cover (economic life :.......... ) YTL/da
Glass cover (economic life :.......... ) YTL/da
Well digging (economic life :.......... ) YTL/da
Diver for well (economic life :.......... ) YTL/da
Pipe for well (economic life :.......... ) YTL/da
Drop irrigation system (economic life :.......... ) YTL/da
Greenhouse Construction (full investment costéf¢his YTL/d

) . a
information)

-Amelioration and levelling of land YTL/da
-Soil transfer YTL/da
-Iron YTL/da
-Concrete YTL/da
-Wire YTL/da
-Stove (three for peradeconomic life:.......... ) YTL/da
-Timber (economic life:.......... ) YTL/da
-Labour for construction (without cover) YTL/da
-Labour for glass cover YTL/da
_Labour for plastic cover YTL/da
-material (paint, screw ect) YTL/da
Drainage system (economic life:.......... ) YTL/da
Other (pipe for irrigation system for open field) YTL/da
Tractor(age:..., second hand price:..........c. YTL)

Big sprayefage:..., second hand price................... YTL)

Back spraygage:..., second hand price:.................. YTL)

Other agricultural equipmerftame.................. age:..., second hand price.............. YTL)
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Other Income sources

YTL /year

Agricultural income on farm agricultural activities

Income from agricultural labour out of on farm

Agricultural work doing with tractor out of own far

Off farm income

Household assets
Does your family have?:

Yes

No

Nknr

Electricity

Running water/pdable watein your house

Telephone in your house?

TV

Mobile telephone

Car (current second hand price)

Washing machine

What kind of investments have you done with tomsijp®fit?
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FINAL QUESTIONS AND PERSPECTIVES

To finish, | would like to ask you which marketingannels do you prefer form below?

b

C

d

e

f

Supermarket

Exporters

Processors

Coop,

Intermediary in
the region

The Closest Wholesale
Market (Municipality
or sub-province)

Nknr

Price

Reliability
and
continuity in
market

Quantity of
tomatoes
sold

Rejected
Product

Required
Quality for

tomatoes

Technical
assistance

Credit

Ease of
selling
process

Business
seriousness
of buyer

Respect to
payment
agreement

Fast
payment

Other
benefits to
producer

FINAL QUESTION: 0.2 a Is there anybody in your aile who sell his products to directly
supermarkets before you sold to supermarket? by@icknow him?
0.3 a Is there anybody in your village who sellrisducts to directly exporters before you sold to

exporters? b. Did you know him?
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Annexe 10 : Définition de la variablespecifiqueet tableau de contingence des variables
spécifiqueet super.

Specifique= 1
si ((avisprod==1 | avisvar==1) & gamme==1
sinon =0
super
specifique 0 1 Total
0 111 60 171
1 6 21 27
Total 117 81 198

Pearson chi2(1) = 17.5795 Pr=0.000

78% des pratiques spécifiques sont dans les supgrésacontre 22% hors supermarchés.
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Annexe 11 : Résultats Stata du modele Heckprob.

heckprob specifique tps.super lapstps2 superaug superdim prop.super prop.exp comtri

, select (super= tps.com lapstps1 nbprodeleve empruntbank)

Fitting probit model:

Iteration O: log likelihood = -42.034615
Iteration 1: log likelihood = -36.332337
Iteration 2: log likelihood = -36.115105
Iteration 3: log likelihood = -36.113871
Iteration 4: log likelihood = -36.113871
Fitting selection model:

Iteration O: log likelihood = -120.74225
Iteration 1: log likelihood = -71.506467
Iteration 2: log likelihood = -68.850656
Iteration 3: log likelihood = -68.763724
Iteration 4: log likelihood = -68.76353
Comparison: log likelihood = -104.8774

Fitting starting values:

Iteration O: log likelihood = -47.134008
Iteration 1: log likelihood = -34.885283
Iteration 2: log likelihood = -33.914228
Iteration 3: log likelihood = -33.88769
Iteration 4: log likelihood = -33.887668
Fitting full model:

Iteration O: log likelihood = -103.63209
Iteration 1: log likelihood = -102.50542
Iteration 2: log likelihood = -102.46976
Iteration 3: log likelihood = -102.46807
Iteration 4: log likelihood = -102.46807
Probit model with sample selection Number of obs = 183

Censored obs = 115

Uncensored obs = 68

Wald chi2(7) = 16.48
Log likelihood = -102.4681 Prob > chi2 = 0.0210

Coef. Std. Err. z P>|z| [95% Conf. Interval]
specifique
tps. super 0,057 0,024 2,320 0,020 0,009 0,104
lapstps2 0,009 0,021 0,430 0,668 -0,032 0,049
superaug 0,863 0,413 2,090 0,037 0,054 1,673
superdim 0,880 0,662 1,330 0,184 -0,417 2,177
prop.super -0,032 0,018 -1,750 0,079 -0,067 0,004
prop.exp 0,014 0,012 1,160 0,244 -0,009 0,037
comtri 0,537 0,302 1,780 0,075 -0,054 1,129
cons -2,180 0,962 -2,270 0,023 -4,065 -0,294
super
tps.com 0,019 0,014 1,340 0,179 -0,009 0,047
lapstps1 0,037 0,021 1,740 0,081 -0,005 0,078
nbprodeleve 2,211 0,273 8,100 0,000 1,676 2,746
empruntbank -0,420 0,402 -1,040 0,296 -1,209 0,368
cons -1,705 0,485 -3,520 0,000 -2,655 -0,754

/athrho 1,135 0,641 1,770 0,077 -0,122 2,392
rho 0,813 0,218 -0,122 0,983

LR test of indep. egns. (rho = 0):

chi2(1) =

4.82 Prob > chi2 = 0.0282
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Annexe 12: Résultats Stata du modeéle dprobit.

dprobit cheque credit.bang revenu.ext nbsaissurf surfserre infoprix distance distance2

tps.moyen tps.long, cluster (halle)

Iteration O: log pseudolikelihood = -58.29189
Iteration 1. log pseudolikelihood = -47.557721
Iteration 2: log pseudolikelihood = -45.686191
Iteration 3: log pseudolikelihood = -45.447745
Iteration 4. log pseudolikelihood = -45.442634
Iteration 5. log pseudolikelihood = -45.442631
Probit regression, reporting marginal effects Number of obs = 97
Wald chi2(4) =
Prob > chi2 =
Log pseudolikelihood = -45.442631 Pseudo R2 =0.2204
(standard errors adjusted for clustering on hal)
Robust
cheque dF/dx Std. Err. z P>|z| X-bar [ 95% C.l. ]
credit banqg -0,250 0,051 -4,730 0,000 0,320 -0,350 -0,150
revenu.ext 0,054 0,106 0,490 0,622 0,227 -0,153 0,261
nbsaissurf -0,261 0,053 -11,640 0,000 0,328 -0,365 -0,158
surfserre -0,003 0,030 -0,110 0,915 1,298 -0,061 0,055
infoprix -0,068 0,088 -0,880 0,379 0,711 -0,240 0,103
distance 0,040 0,015 3,160 0,002 9,256 0,011 0,069
distance2 -0,002 0,001 -4,420 0,000 155,517 -0,003 -0,001
tps. moyen 0,247 0,138 2,410 0,016 0,412 -0,024 0,517
tps.long 0,145 0,101 1,390 0,165 0,330 -0,052 0,343
obs. P 0,289
pred. P 0,187 (at x-bar)

(*) dF/dx is for discrete change of dummy variable from 0 to 1
z and P>|z| correspond to the test of the underlying coefficient being 0
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Annexe 13: Données des halles de gros d’lzmir swa Variation élevée des prix des
tomates.

Prix des tomates sous serres en 2005 a Izmir, Turquie.
(prix moyens par mois, prix le plus haut et le plus bas du
4 mois)
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Annexe 14 : Variation annuelle des prix des fruit®t léegumes en Turquie.

Prix des fruits et légumes entre 1995-2003 en Turquie, en millic
livres turques (référence 1995) par tonne (OEDC 2004; Burell,
2005)

25

..~~\l\~~ pomme
ok - de terre
0] & N ---m--- tomates

prix
]

—4—raisin

-~ = pommes

O T T T T T T T T !

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003
années
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Annexe 15 : Lois, objectifs et activités des formesopératives dans I'agriculture turque.
MINISTERE MINISTERE DE L'AGRICULTURE ET DES AFFAIRE RURALES MINISTERE DE L'INDUSTRIE ET
DU COMMERCE
Nom Type Coopérative de crédit agricole Coopérative de apmment Union de producteurs agricoles| Coopérative de commercialisatio

d’organisation
de producteursg

agricole

(Fruitsou légumes)

des fruitset Iégumes frais

2Nt

Loi/ Date Loi 1581(1930?)loi 5530 (mai| Loi 1163 (mai 1969) Loi 5200 (janvier 2005) Loi Bl@nai 1969)
2005)

Objectif -Vente inputs et équipements gassurer et maintenir les intéréts -planification de I'offre -assurer et maintenir les intéréts
un prix faible économiques et plus spécifiquement {amélioration qualité et standards | économiques et plus spécifiqueme
-usines de transformation besoins des membres. -renforcement sur marché national les besoins des membres.
-compagnie d’assurance - assistance mutuelle, solidarité, et | et international - assistance mutuelle, solidarité, e

services services

- nvelle loi:intermédiation pour
vente des outputs

Activités Gére crédits de I'Etat et crédits(Achat)/Vente des outputs Officieusement (Achatjf/gées | Achat ??/Vente des outputs
aux producteurs outputs
Achat/Vente des inputs
(Achat)/Vente des outputs

Spécificité -Plusieurs produits -Acces aux aides de I'Etat pour les |-Pas d’aide financiere de I'Etat -Aide financiere de I'Etat possible

-Dirigeants étaient nommeés pa
Etat

[gros investissements
-mais ne recoivent plus de subventic

-1 produit (ou groupe de produits)
NS

-Plusieurs produits

mais pas appliquée
-Plusieurs produits

et du commerce

Union de producteurs du Ministére de I'industrie

Loi 80 décret 552(1995> nvelle loi en 2006 ?
Protéger les producteurs et promouvoir leur
organisation par I'absence de taxes de
commercialisation et par I'accés a des
emplacements dans halles

vente directe avec des détaillants impose
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Annexe 16 : Les regles internes des formes coopévais dans l'agriculture turque

MINISTERE MINISTERE DE L’AGRICULTURE ET DES AFFAIRE RURALES MINISTERE DE L'INDUSTRIE ET
DU COMMERCE
Nom Type Coopérative de crédit agricole Coopérative de adpmEment| Union de producteurs agricoles Coopérative de commercialisatio
d’organisation de agricole (Fruitsou légumes) des fruitset légumes frais
producteurs
Village 1 Coopérative unitaire par 1 Coopérative unitaire par village
village >7 membres
>7 membres
district

Sous-préfecture

Coopérative unitaire
>30 membres

1 UPA unitaire par produit (ou
GP) par sous-préfecture

>16 membresiNd. physique,
juridique, privé

>10% des terres cultivées pou
ce produit

[

Département Union de coopératives Union de coopératives
>7 coopératives >7 coopératives
(région) Union de coopératives
>30 coopératives
Nationale 1 Union nationale 1 Union nationale 1 Union centrale nationale par| 1 Union nationale

>7 union de coopératives

produit (ou groupe de produit)

>7 union de coopératives

Fédération des coopératives agricoles

\

I

—

Déclaration a
MIC pout
obtenir la cart
d’'union de
producteur d
MIC

\

» >50

Union de producteurs

» emplacement dans halles

membres
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Annexe 17 : Les chiffres des formes coopératives males zones enquétées.

N

MINISTERE MINISTERE DE L'AGRICULTURE ET DES AFFAIRE RURALES MINISTERE DE L'INDUSTRIE
ET DU COMMERCE
Nom Type Coopérative de crédit agricole Coopérative de app#ment| Union de producteurs agricoles| Coopérative de commercialisati
d’organisation de agricole (Fruits ou légumes) des fruits et Ilégumes frais
producteurs
1964 coop unitaires= 1,5 million$1704 coop villageoises 100 UPA unitaire 34 coop unitaires (FFV)
de membres/16 unions de coop/[l18 unions de coops/ 1 union nb moy adh: 60
union centrale centrale
49 en F&L mais encore tres
environ 146 pour les FFV environ 550 en FFV récentes.
nb moy adh : 1000 nb moy adh : 150 nb moy adh: 80?
Région 133 coop 5 coop FFV avec aide de I'Etat 1 Mersin et 2 Adana 1 mais fonctionne mal

Mersin/Adana

34 certificats UP en 2005
aucune ne vend

pour investissement
1 avec certificat

pas de certificat

pas de certificat

Région Antalya

94 coop
25 certificats UP en 2005
4 vendent

1 FFV avec aide de I'Et
paur investissement

MRpis pas d’'union de coop
departementale !

2 pvec gertificats

aP qui ne fonctionnent pas encore
pas de certificat

0

Région Izmir

Coop
Aucun certificat d’'UP

3 coop FFV avec aide de I'Etal
pour investissement

2 avec certificats

10 mais fonctionne mal
5 certificats

S~

Déclaration a
MIC

0
d

p

—

pout
btenir la cart
‘union de
roducteur d

MIC

\

Union de producteurs

Plus de 300 au niveau nation

atitfomatiain
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