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COMPREHENSION DU FONCTIONNEMENT DU MARCHE DES TRANSPORTS.
P.BONNEAU. CERFISE D.PATIER-MARQUE. LET

RESUME

L'étude met en évidence les facteurs pouvant jouer favorablement dans la compétitivité des
entreprises de transport routier de marchandises frangaises par rapport a leur concurrentes

étrangeres dans la perspective du marche unique de 1992.

L'hypoihése de départ est qu'il existe deux paramétres explicatifs de la compétitivité qui
jouent simultanément dans la compétitivité des entreprises de transport. Le premier se définit a
travers les stratégies des chargeurs sur le plan du commerce exterieur (organisation logistique du
transport qui renvoie & la notion de maitrise), le deuxiéme est lié au comportement des opérateurs
qui interviennent tout au long de la chaine de transport pour répondre aux exigences du marché. La
_ démarche la plus appropriée consiste a examiner les mécanismes de prises de décision en fonction
de l'univers de choix qui s'offre aux différents opérateurs, et /c%/ mettre en évidence les atouts et
handicaps de chacun des partenaires transporteurs frangais et étrangers plus ou moins presents sur
les mémes créneaux. Il en découle nécessairement un choix méthodologique en termes de filiere de

produits, depuis I'exportateur jusqu'au destinataire.

Quatre filitres de produits, au départ de trois régions de France aux activités diversifiées,
représentant une zone continue et un poids important des exportations frangaises, a destination de

nos principaux partenaires européens, servent ainsi de support a I'analyse.

L'essentiel du travail repose sur trois volets complémentaires : le dépouillement des
statistiques existantes pour les choix des produits et destinations, I'analyse d'une cinquantaine
d'entretiens réalisés auprés des responsables des entreprises intervenant d'un bout a I'autre de la

chaine, et le dépouillement de la presse professionnelle.

L'étude n'a la prétention d’étre, ni exhaustive, ni représentative de I'ensemble des
expéditions vers toutes les destinations. Cependant, la variété des situations des entreprises
expéditrices (statut juridique, taille..), celle des produits suivis (conditionnements, valeur,...) et
surtout celle des différents acteurs intervenant dans la chaine de transport permet de rencontrer un
nombre considérable de cas de figure. Lors des interviews, que ce soit au niveau des expediteurs ou
des transporteurs et intermédiaires de transport, les questions portaient sur la stratégie globale de

I'entreprise et non uniquement sur la filiére suivie. Dans le cas de groupes, C’est la stratégie du



groupe qui apparatit et non celle de I'unité locale. Le petit transporteur ne se cantonne pas a décrire
le fonctionnement de son entreprise mais se situe par rapport a I'ensemble de ses concurrents
francais et étrangers et projette ses problémes stratégiques dans le contexte du marché unique,
dévoilant ainsi son positionnement sur le marché (ententes, spécialisation, rachat..).De méme, le fait
d’'avoir choisi I'Export, pour des raisons de commodité, n'exclue pas le questionnement de
I’entreprise sur les problémes d'import. Pour toutes ces raisons, I'étude dépasse largement le cadre
des régions choisies et celui des expéditions des quelques produits que nous avons retenus. Elle
peut prétendre donner des résultats généraux significatifs du fonctionnement du marché des

transports et des mouvements.engagés pour I'échéance 92.
L'étude révele :

1. L'importance du réle des chargeurs et de leur maftrise du transport pour le positionnement des
entreprises de transport frangaises.

2. Les différentes formes d’adaptation entre offre et demande en matiére de transport

3. Une typologie des choix des transporteurs en fonction de la taille des entreprises.exportatrices.
4. Les conditions de répariition du fret et les problémes de la sous-traitance.

5..Les conditions.de.la concurrence .internationale .ou la loi.du “flux dominant”.

6. Le fonctionnement des entreprises de transport face au probléme du fret retour, I'usage des ATIE,

les "retours intégrés”.

7. L'environnement du marché des transport et les conditions de la concurrence (monnaie, héritage

du passé, position géographique,...rentes de situation), la régiementation et.son application.

8. La restructuration du secteur sur le plan mondial et les différentes stratégies engagées selon la
taille des entreprises de transport : les prises de participation et les concentrations ;‘la recherche
d'axes stratégiques, de positions fortes sur les créneaux porteurs ; la dualisation croissante du
secteur ; le réle des nouvelles techniques ; la recherche d'une taille optimale,accompagnée de
I'abandon.ou. au contraire du développement de certaines activités "annexes” ; la recherche d’'une

forte spécialisation.

9. Enfin un tour d’horizon européen montre la position des différents pays susceptibles de dominer
le marché européen et en particulier-met en lumiére I'avance des hollandais et dans une moindre
mesure des belge's..sans oublier ceux qui "viennent de loin", australiens et américains, et qui ne

restent pas indifférents a ce nouveau grand marché européen.
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INTRODUCTION

PRESENTATION GENERALE



1. RAPPEL DE LA PROBLEMATIQUE

Cette recherche a pour but de déceler Ies facteurs, réglementaires ou non, qui peuvent jouer
favorablcment dans la compétitivité des entrepriscs de transports routiers de marchandises rangaises
par rapport a leurs concurrcntes étrangéres. Ces facteurs sont cherchés aussi bien a travers les stralégles
des chargeurs sur le plan du commerce extericur qu’a travers les comportements des opératcurs qui
interviennent tout au long de la chaine de transport.

L’hypothése de départ est qu’il existe deux paramétres explicatifs qui jouent simultanément
dans la compétitivité des entrepriscs de transport. Lc premier se définit a travers les stratégics des
chargeurs sur le plan du commerce extérieur, c’cst-a-dire lcur organisation logistique du transport par
ligne et par produit qui renvoie a la notion de maitrise. Le deuxigme cst li€é au comportement des
opérateurs qui interviennent tout au long dc la chaine dc transport pour répondre aux besoins du
marché.

L’examen des mécanismes des prises de décision en fonction de Punivers de choix qui s'offre
aux différcnts opérateurs intcrvenant dans unc chainc de transport depuis Pexpéditcur jusqu’au
destinataire étranger nous parait la démarche la plus appropriée. Tous les facteurs déterminants
apparaissent, réglementaircs ou non, et ccla permet d’apprécier la part relative de chacun.

Il s’agit de mettre en évidence dans le face a face des parlenaircs transportcurs frangais ct
étrangers plus ou moins présents sur les mémes créncaux (mémes I|gncs mémes produits) les atouts et
handicaps de chacun d’entre cux.

L’étudc analysc simultanément :

- les comportements des opératcurs facc au march¢ (chargeurs, commissionnaires dc transport,
transporteurs),

- Porganisation mtc,rne des commissionnaires de transport et des transporteurs pour rcpondrc a
la demande et la traiter, a des couts, délais, et fiabilité lcs mcilleurs. Le role des commissionnaires,
maillon trés important dc la chaine est particuli¢rement étudié.

Cette analyse doit permetire, au-dela de cc que nous considérons comme central dans notre
recherche, C’est-a-dire Porganisation logistique des transportcurs et auxiliaircs de transport et leur plus
ou moins grandc compétitivité économique :

- d’éclairer les factcurs qui pésent cn amont sur lorganisation des chaines el qui sont
précisément dus aux comportements des chargeurs, aux conditions de vente, au rapport du coit du
transport dans le prix de ventc du produit,

- mais aussi dc mesurer les incidences des facteurs réglcmentaires dans cet ajustement offre-
demande sur les positionnemments respectifs des divers partcnaires.

a) les facteurs économiques et "organisationncls”

L’étude s'cfforcc de mettre en évidence au niveau dc chaque filiere, les paramétres liés a la
structure de la profession el aux conditions d’cxploitation des transporteurs ct auxiliaires de transports,
c’est-a-dire A leur organisation logistique qui traduit de multiples choix (plus ou moins grand éventail
dcs liaisons et produits traités, nature plus ou moins complexe d’opérations effectuées, implantation
territoriale de leurs agences commerciales, de lcurs entrepots, appel ou non a l'affrétement...).
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Une attention particuli¢re est apportéce :

- 2 I'acces au fret retour (ce qui renvoie notamment 2 Porganisation dcs filicres a Pétranger, et a
celle des sous-traitances rclatives a un ou plusieurs maillons de la chaine),

- a Pusage cn France des A.T.LE,,

L’étude cssaie de s'intéresscr a la formation générale des coiits d’exploitation (frais de person-
ncl, carburant, amortissement et entrcticn du matériel, assurances, taxcs, frais généraux) dans les pays
concernés dans la mesure des données disponibles

b) la réglementation

Il s’agit de repérer les “singularités" qui paraissent biaiser de fagon sensible lc jeu concurrenticl
entre les divers partenaires, soit que ccla concerne la réglementation sociale (temps de conduitc, temps
de repos...), la réglementation douaniére, la réglementation fiscale. Bicn que des régles et dispositifs
communs s'imposcnt A tous dans les pays de la C.E.E., leur application et les sanctions aux
manquements peuvent étre sensiblement différents et entrainer des disparités dans le fonctionnement
du marché.

I1. LES CHOIX

Le choix du terrain d’étude découle nécessairement de contraintes techniques et économiques.

La distance qui sépare les partenaires en jeu doit étre faible. Le choix des pays fournisscurs ou
clients de la France doivent étre suffisamment proches pour limiter le choix modal entre les seuls
transports terrestres, davantage qu'entre transports terrestré et aéricn ct maritime. 11 faut également
quc les échanges soient importants entre la France el ces pays pour que les variations soient
interprétables. Enfin, des pays du Marché Commun sont choisis en raison d’une meilleure connaissance
des textes et des marchés et des conditions particuliéres dans lesquelles sc trouvent les cntrepriscs
frangaises face a 'échéance de 1992. :

1. Le terrain d’investigation

Si Pétude doit garder en toile de fond les conditions du commerce extérieur frangais, 'évolution
de ses échanges selon les produits, les pays, les modes de transports utilisés, elle ne doit pas globaliser
les problemes, risquant ainsi de masquer les spécificités de ccrtaincs particularités régionales. De plus, il
n’est pas possible de suivre des chaines de transport dans toutes les régions de France, cc qui serait trop
coiiteux et pas nécessairement efficace compte tenu des difficultés liées a la pcnétration du milieu des
transports toujours difficile lorsque 'on ne connait pas la région.

En conséquence, le terrain d’investigation est limit¢ a 3 régions : Rhone-Alpes, Provence-Cote
d’Azur et Languedoc-Roussillon pour lesquelles nous bénéficions déja d’une bonne implantation et ot il
y a unc grande variété d’activités économiques.

2, Importation ou Exportation

Les composantes du commerce cxtérieur sont analysées a importation comme a I'exportation
afin de déceler les dissymétries éventuelles qui peuvent expliquer en elles-mémes les problemes de fret
dc retour. Les résultats sont présentés en annexe 1 : "Analyse statistique du commerce exterieur et du
transport”. Cependant, les filieres sont suivies 4 Pexportation pour trois raisons :
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- la premiére est Pacces a Pinformation plus facile aupres de chargeurs de la région qu’auprés de ceux
de pays étrangers,

-la seconde est le coiit que représenteraient les déplacements nécessaires a recugillir la méme
information a Iétranger. Cependant, au niveau des transporteurs, le probleme du fret de retour est
largement abordé,

- la troisieme repose sur un principe de base selon lequel le transporteur est néccssairement mieux
placé & Pexportation qu’a Pimportation (contacts facilités avec les chargeurs, moindre cofit). Si les
difficultés apparaissent a I'cxport, a fortiori il y en aura a I'import.

3. Les produits et les destinations

L’étude n’a pas ambition d’étre exhaustive. Sont choisis pour les raisons exposées plus haut
les principaux partenaircs économiques de la France appartenant 4 la CEE. L’analysc de I'ensemble des
échanges a été pratiquéce a travers les statistiques et les études disponibles. C’est aprs seulement que le
choix des quelques filieres est intervenu.

I11. LA METHODE

La méthode repose sur 3 volets complémentaires :
- Pexploitation des statistiques ct des études disponibles,

-la production d’enquétes, dont Iensemble des résultats est contenu dans un ouvrage:
"FONCTIONNEMENT DU MARCHE DES TRANSPORTS ROUTIERS DE MARCHANDISES.
Compte-rendu d'intervicws."(confidentiel)

- des réunions et discussions avec des responsables d’organismes professionnels.

1. Exploitation des statistiques disponibles

L’analyse statistique utilise les données SITRAM (dont la source cst le Service des douanes)
qui permettent le repérage du transport international de marchandises selon :

- I'origine et la destination du produit,

- les postes : import-export,

- la nature du produit en 13 rubriques (N.S.T.),
- la répartition modale, :

- la part du pavillon frangais.

Ces statistiques sont disponibles par région, pour leurs échanges avec chaque pays du Marché
Commun.

Les statistiques des Chambres de Commerce servent de champ de référence en particulier pour
la place des produits et des pays d’origine et de destination dans le commerce extérieur des régions. Ces
matériaux sont utilisés pour donner une photo de existant ct analyser évolution de la part du transport
terrestre dans le commerce extérieur, et de la part du pavillon frangais durant les cing derniéres années.
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L’annexe 1 de ce rapporl rend compte des résultats des analyses statistiques et des premiéres
hypothéscs interprélatives et relatives a ccertains facteurs déterminants de la part du pavillon frangais.
Elle présente les éléments de choix des produits ct des opCrateurs qui sont ciblés dans la deuxiéme
phase de I’étude. Ceux-ci doivent non seulement étre représentalifs des échanges de la région avec les
partenaires économiques mais tenir comple de la participation du pavillon frangais dans leur transport.

2. Les enquétes

La principale source d’information consiste en la réalisation d’ interviews auprés des principaux
opérateurs intervenant dans la chaine de transport des produits choisis : exportateurs, intermédiaires de
transport, transporteurs, affrétcurs.

Le guide d’entreticn comporte des interrogations permettant de préciser :

- les caraciéristiques des différentes entreprises (implantation, localisation, équipement, statut...),

- leur fonctionnement : stratégies commerciales, contacts, rclations avec les autres opCratcurs dc la
chaine, relations avec I'étranger,

- I'organisation logistique (plateformes, véhicules),

- les caractéristiques de lcurs marchés (produits, pays, forme des contrats, conditions de vente),

- les stratégies face A la crise, aux fluctuations du commerce extéricur,

- les stratégies facc a la concurrence intermodale,

-les stratégies face a la concurrence internationale (problémes d’implantation a I'éiranger, les
entreprises étrangéres en France, les obstacles réglementaires, les obstacles liés a la fiscalité, les obs-
tacles liés a la monnaie, aux prix),

- leur poids par rapport aux masscs transportées.

Les produits et opératcurs choisis comme cibles sont présentés ainsi que les guides d’cntreticn
en annexe 1.

3. Les réunions-rencontres

Dans un projet de cette nature, il n’est pas possible d’appeler A des incitations sans prendre
Pavis dc profcssionnels, de représentants de chambres syndicales, de responsables du secteur des
transports commc dcs responsables administratifs. Durant notre étude, un suivi a €€ organis¢ a la DTT
cn présence de personalités ayant des roles importants dans le secteur du transport. 1l s’agit dc
représentants de PAFTRI, de la SNCF, de POEST. Cela a permis des discussions sur des sujets qu'il
é1ait difficile d’aborder sur le terrain.

IV. DEROULEMENT DE L'ETUDE

1.Avantages de la méthode

La démarche entreprisc peut étre jugée trés satisfaisante. Les filieres choisies se sont révélécs
étre des cibles judicieuses a la fois par rapport 2 la représentativité des échanges des. trois régions avec
nos partenaires de la C.E.E. et le degré d’ intervention des différents acteurs. L’examen préalable des
statistiques de transport préalable a été utile. Nous retenons toutcfois qu'il est plus efficace de lancer
unc opération "interviews” sur un support de connaissance de terrain que sur des recoupement de
fichiers d’origines diverses.

L’accucil des chargeurs, 3 unc cxception prés, a été tres cordial. Tous ont participé avec
d’autant plus d'intérét que les questions les ont obligés a réfléchir plus a fond sur le role déterminant
qwils pcuvent jouer face au probléme de maitrise du transport ct la participation des cntrcpriscs
nationales au transport de leurs produits. Ils sc sont sentis trés concernés.
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Compte-tenu des conditions de travail de la profession, lcs transporteurs. ou commissionnaires
ont eu beaucoup plus de mal i trouver le temps de nous recevoir, mais le rendez-vous pris, Ic sujet les a
passionnés au point de passcr quelques fois deux heures a nous expliquer leurs problemes ct leurs
projcts.

L’approche en terme de filiere a été récllement enrichissantc par rapport aux précédentcs
études. Le fait dc suivre les produits a révélé certains problémes qui restent diffus dans une analyse &
chaque maillon d’'une chaine de transport.

2. Inconvénients de la méthode
Les inconvénients sont ceux liés a la réalisation des interviews, en particulier :

- le délai d’obtention des rendez-vous
- la difficulté de regrouper les interventions cn unc méme localité cn méme tcmps
- le coiit des déplacements et les pertes de temps nécessitent unc sélection des intervenants

De cc fait, une telle étude nc peit prétendre A étre exhaustive ni sur le plan géographique ni sur
celui des produits exportés.

La priorité est donnée aux exportations ct, bicn que les importations soient abordées dans
Panalysc statistique et 2 travers le probleme de fret retour, il serait également intéressant de connaitre
les mécanismes inverses, de poursuivre I'étude a Pétranger auprés des importateurs, exportateurs, et
de leurs transporteurs afin d’avoir unc récllc comparaison sur la compétitivité des entreprises de
transport étrangeres et frangaises sur quelques cxemples particuliers. ' ’

3. Bilan

50 cntreprises ont ¢t contactées et 45 interviews ont ¢té réalisés. La répartition est la suivantc :

Par filicre Par région Par opérateur
Vin 17 Rhone-Alpes 17 chargeurs . 34
Fruits 7 PACA 17 transporteurs,
Produits chlmlques 9 L-Roussillon | 11 intermédiaires 11
Produits manufacturés 12

La complexité de Porganisation profcssionnelle des exportatcurs de vin a nécessité un plus
grand nombre d'interviews que pour la filicre fruits et légumes ol les conditions de vente similaires
entrainaient des données similaircs cn matidre d’organisation du marché du transport.

Les deux premiéres filieres ont particuliérement mis en évidence le réle des chargeurs dans
les possibilités d’intervention du pavillon frangais. Les dcux dernidres ont montré les types
d’organisation et le degré d’intervention des différents acteurs selon les types de marché.

Ce rapport présente Panalyse des entreticns faisant apparaitre les facteurs réglemcntaires ou
non qui jouent favorablement ou défavorablement dans la compétitivité des entreprises de transport.
Pour une meilleur compréhension, il est présenté selon le déroulement de nos investigations.

Dans une premiére parlie, chaque filiere ayant permis de déceler des pomts particuliers du
fonctionnement du marché fait Pobjet d’unc présentation détailléc. .

La dcuxiéme partic met en évidences les facteurs de compélitivité des entreprises et révele les
stratégics des commissionnaircs ct transporteurs facc a échéance de 1992.
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Chaque filicre cst présentée selon le méme schéma ¢

- présentation des chargeurs

- description du produit, de la naturc des marchés, des conditions de vente,

- puis les acteurs apparaissent dans Pordre dc leur intervention : chargeurs, commissionnaires,
transporteurs, affréteurs, affrétés. Leurs choix et comportements sont analysés aussi bien dans ce
marché particulier (un produit-unc destination) que dans Penscmble de leur activité. Cela permet de
relativiser les problémes ct d’€largir e champ d’investigation.

Sont présentées ainsi dans I'ordre :

1. la filicre du vin vers la Hollande

II. 1a filiere des fruits et 1égumes vers [a Belgique
TI1. la filicre des produits chimiques vers I'ltalie

IV, la filicre des produits manufacturés vers la RFA



PREMIERE PARTIE

PRESENTATION DES FILIERES D'EXPEDITION
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I. LA FILIERE DU VIN VERS LA HOLLANDE

Tous produits confondus, la Hollande est le 8 clicnt de la région Rhone-Alpes et son 7°
fournisscur cn termes de valeur. Nos exportations portent en premier lieu sur les produits chimiques, les
produits manufacturés et les denrées alimentaires. Cetle catégorie a été retenue pour plusicurs raisons :

- les tonnages exportés ont progressé de 17% entre 1985 ct 1986, de 39% ccs cing derniéres
années.

- la part du trafic transporté par la routc se maintient aux alentours des 80% pour atteindre le
taux dc 84% en 1986.

- cependant, la participation du pavillon frangais cst la plus bassc par rapport aux autres produits
et autres destinations. Elle a du mal & se maintenir a un taux de 25%.

Le produit est essenticllement composé de vins d’appellation contrdlée ( 8150 tonnes exportées
en 1986 pour une valeur de 73 millions de francs)

Pour la région PACA, la Hollandc cst le 8° client et lc 8 fournisseur en termes de valcur.
(I'import représente en liaison avec ce pays plus de 2 fois Pexport). L’export porte d’abord sur les produits
chimiques en termes de valcur, mais en tonnage lcs produits agricolcs dominent, suivis des denrées
alimentaires ct fourrages

Cette derniere catégorie a été retenue car on observe unc trés grande faiblcsse de la part du
pavillon frangais : 21% cn 1981, 19% en 1985 ; le tonnage transporté par route corrcspond en 1985 a
19.193 tonnes ; il a doublé depuis 1981.

Au sein de cetie catégorie, les vins d’appellation contrdiée représentent 70,3 millions de Francs et
constituent Pessentiel de Pexport.

Dans la région Languedoc-Roussillon, il y a confirmation des tendances déja observées, en ce qui
concerne les denrées alimentaires. Le tonnage expédié par route vers la Hollandc progresse (de 19.560
tonnes en 1981, il passe a 29.237 tonnes en 1985). Mais la part du pavillon frangais déja trés modeste, 21%
cn 1981, se réduit fortement pour sc situer 3 10% en 1985. Dans cctic catégorie, les vins d’appellation
controlée représentent 70 MF. A Pexport.

Afin de suivre la filiere de bout cn boul, 14 cxportateurs ont été interviewés, représcntant tous Ies
types ct loutes les tailles d’entreprise depuis le proprictairc-récoltant jusqu’au groupe. La liste cn cst
donnée ci-aprés. '
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LISTE DES CHARGEURS RENCONTRES

RHONE-ALPES

CELLIER DES SANSOMS. QUINCIE. (SICA)

CAVE COOPERATIVE DE QUINCIE. (Coopérative).

CAVE DE CHANCLOS. BELLEVILLE SUR SAONE. (Négociant)

QUINSON. FLEURIE. (Négociant )

CHATEAU DES LABOURONS. FLEURIE.(Propriétaire-Récoltant).

CAVES GEORGES TRICHARD. LA CHAPELLE DE GUINCHAY. (Propriétaire-Récoltant)

PROVENCE-COTE D'AZUR

SIROP. VATSON LA ROMAINE. (Négociant).

CHATEAU DES VAUX. PERTUIS. (Négociant).

CELLIER DES PRINCES .COURTHEZON. (Négociant).

UNION DES VIGNERONS DES COTES DU VENTOUX. CARPENTRAS. (Négociant)

LANGUEDOC-ROUSSILLON
CUSENIER.THUIR. (Groupe).
JEANJEAN. GIGNAC. (Négociant).
CHAIS BEAUCAIROIS. BEAUCAIRE. (Négociant).
LISTEL. MONTPELLIER. (Négociant)
TRANSPORTEURS ET INTERMEDIAIRES
RHONE-ALPES
DANZAS. MACON

MAFRET. MACON
ALAINE. MACON
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1. PRESENTATION DES CHARGEURS

Cest une profession trés organiséc. Les chargeurs se caractérisent par une grande variété de
taille et d’organisation juridique et commerciale. Ils pcuvent étre classés grossiércment par ordre
croissant d’importance :

- le propriétaire-récoltant (Chiteau des Labourons, cave Trichard) ne vend quc lc vin de sa
propriété. 1l peut avoir constitué une Société civile (Chateau des Vaux) pour gérer la propri€té.

- la cave coopérative (cave de Quincie) est approvisionnée par de nombreux viticulteurs classés
dans le méme cru.

- le négociant (cave de Chanclos, Sirop, Cellier des Princes, Union des Vignerons des Cotes du
Ventoux, Jeanjean, les Chais Beaucairois) achéte du vin local ou d’autres régions qu'il peut mélanger et
vendre sous son étiquette. Il peut étre aussi propriétaire-récoltant et commercialiser scs propres produits

- la SICA : Société d’Intérét Collectif Agricole (Cellier des Sansons) constituée d’unc dizaine de
caves réputées qui en sont actionnaires et représente 1600 viticulteurs. La SICA met a disposition lcs
techniques de vinification et de commercialisation. Vis a vis des clicnts cela permet d’avoir une paletie
compléte de vin d’un vignoble réputé.

- le groupe (CUSENIER, filiale du groupe PERNOD-RICARD) achéte du vin aux caves
coopératives de la région, de régions limitrophes et de I'étranger.

Le producteur adopte vis a vis des exportations 4 types d’organisation quc I'on peut classer du
plus simple au plus complexe :

Le propriétaire-récoltant :

- crée son propre circuit et vend directement son vin aux importateurs étrangers.

- vend toute sa production 2 la cave coopérative ou a un négociant

- est lui-méme négociant

- s’unit 4 d’autres dans une SICA pour la commercialisation de ses produits.

La cave coopérative revend le vin a un négociant ou a un groupc.

Le groupe CUSENIER, filialc du groupe PERNOD-RICARD :

fonctionne comme une entreprise multinationale et se rattache davantage- en lermes
d’organisation ct de pratique d’expéditions- aux gros groupes industriels de la filicre "produits
manufacturés". Les caractéristiques principales seront présentées plus loin.

Le schéma ci-aprés montre les différents circuits commerciaux.

SCHEMA N° 1. ORGANISATION DE LA PROFESSION.




2. PRESENTATION DU PRODUIT

La gamme des produits est trés diversifiée et leur valeur ainsi que la concurrence rencontrée sur
le marché est trés variable selon les régions d’exploitation.

Leurs points communs résident dans le fait qu'ils rcprésentent tous un trés gros marché a
Pexportation, la production est saisonniére mais les produits sont stockables

Ils ont unc forte valeur ajoutée ct lc coiit du transport cst ressenti par les chargeurs comme
négligeable. En fait, il est relativement faible, cntre 5 et 10% du prix.

La production annuelle varie de 80000 bouteilles A 4 millions de bouteillcs par an sclon la taille
dcs exploitations. La part A 'exportation est souvent supérieure a 50% et atlcint pour ccriains 65%.

2.1. Le conditionnement

Sauf cas exceptionnel, le vin est conditionné en bouteilles placées dans des cartons de 6 ou 12 qui
sonl mis ensuite sur palcttcs. La palcttc cst transportable par n’importe quel mode. I circule en vrac ( en
camion citerne) dc la propriété A son lieu d’emboutcillage (cave, négociants..) et & Pexport vers la
Scandinavic.

Historiquement le chemin de fer a été longtemps utilisé puis abandonné au profit de la route
pour des raisons de souplesse, de qualité de service et de délais. 11 est utilisé essenticllement dans les
cxportations vers le Danemark ou la Sugde. Des trains spéciaux complets partent ccpendant la nuit du
Bcaujolais nouvcau mais principalcment pour le pré-achcminement jusqu’au port d’embarquement pour
'outrc-mer.

Lc trafic est assuré 2 99% par la route pour lcs cxportations vers PEurope. Un camion contient
environ 30 paletics. Rien n’empéche de transporter d’autres produits dans le méme camion.

2.2. Le stockage

Bien quc la production soit saisonniére, le marché est continu sur toute I'année. La récolte
s’éale sclon les régions de scptembre 2 novembre. Excepté pour les ventes annuelles promotionnclics de
"primeurs” qui doivent toutes étre expédiées le méme jour (pour le Beaujolais le 3° jeudi du mois de
novembre), lc reste de la production s’écoule sclon le rythme des commandes.

En rdgle générale, le vin est immédiatement mis en bouteilles mais non étiqueté. L’étiquetage sc
fait au fur et 2 mesure des expéditions pour tenir compte des réglementations en vigueur dans chaque

pays.

Le vin conditionné cst alors stocké dans des entrepdts conditionnés sur les palettes en attendant
lcur deuxitme passage A la chaine d’étiquetage avant d’étre expédié. Les entrepdts peuvent contenir
jusqu’a 6 millions de bouteilles.

3. LE MARCHE

Quels que soient la taille et le type d’entreprise, le marché couvre PEurope du Nord, la Suissc, les
USA et le Japon (actuellement un marché en pleine expansion : + 65% entrc 86 et 87)

Pour lcs nombreux cxportateurs qui espérent se maintenir a plus de 50% des ventes a
Iexportation, lcur mainticn sur le marché international est favorisé par la "COFACE’, assurance a
laquelle la plupart d’cntre eux adhérent. Elle représente unc garantic bien supérieure  tout ce qui peut



SCHEMA N° 2. PRESENTATION DU MARCHE
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exister sur le marché national (enquéte de solvabilité sur lacheteur, paiement en cas de défaillance.de
celui-ci...).

Etant donné les diversités de situation des chargeurs, les exportations sont trés dispersées au
départ de France.

Par contre le marché hollandais est trés concentré a 'import. En effet chaque cave ou négociant
travaillc généralement avec un importateur exclusif, 2 ou 3 au plus. Ce sont pour la plupart des chaines
alimentaires qui redistribuent ensuite 4 tous leurs magasins situés en Hollande. D’autres sont dcs
importateurs-exportateurs qui peuvent redistribuer les produits sur leur territoire mais également
réexportcer dans d’autres pays du Nord de PEurope. Le schéma N° 2 montre les caractéristiques du
marché.

4. LES CONDITIONS DE VENTE

Les conditions de vente sont pour des raisons historiques ¢t organisationnelles "départ chais”, et
ccla quelle que soit la région exportatrice.

Les raisons sont de deux natures : la premiére liée a lattitude des exportateurs frangais, la
dcuxie¢me a I'organisation des importateurs hollandais quc nous analysons dans le rolc des intervenants.

5. LES INTERVENANTS :

Dans ce cas particulier, les intervenants frangais sont trés peu nombreux puisque toute
I'organisation des transports est prise en charge par l'importateur.

5.1. les chargeurs :

S.1.1. L’activité
Pour les chargeurs, I'année se déroulc en trois temps :

- Le plus fort cst celui des vendanges, de la vinification, de la mise en bouteilles, stockage et expédition des
vins primeurs. )

- Le suivant consiste en Pentretien des vignes, tailles...

- Enfin, la" mortc saison” est le moment pour le producteur des grands déplacements. Une fois par an il
fait la tournée de ses acheteurs étrangers. Il ne travaille jamais avec quelqu’un qu’il ne connait pas. Les
plus gros exportateurs vont jusqu’a organiser des shows avec 600 invités au Japon (le systeme de
commercialisation est différent de chez nous. Les importatcurs revendent directement aux petits
boutiquiers de quartier et ccux-ci participent avec eux a ces spectacles publicitaircs). Les acheteurs
passent égalemcnt 2 la propriété pour "goiiter”, sélectionner et réserver leurs besoins en vin pour 'année ;
le producteur les regoit personnellement.

En Beaujolais la récolte est pratiquement venduc avant d’étre mise en bouteille. Ce qui n’est pas
le cas en Languedoc-Roussillon et en PACA ot la commercialisation n’cst pas jouée d’avance.
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5.1.2. L’organisation en matiére de transport

Le petit propriétaire-récoltant n’a pas les moyens d’entretenir un parc de véhicules ni un service
transport. Il fait au micux les acquis et confie la marchandise au transitaire dc son choix pour le transport
national, désigné par son client en transport international, qui va s’occuper ‘des papiers de douanc et
feuilles de route.

Le négociant ou toute structure importante disposc d’un service de transport qui prépare tous les
papicrs administratifs, y compris la douanc. Il se passe des services d’un transitaire, travaille dircctement
avec un transporteur local pour lc trafic national et avec les transporteurs étrangers envoyés par le client
pour I'international.

Certaines unités de production disposent de quelques camions pour la ramasse des raisins dans
les différcntes propriétés et le transport jusqu’a la cave. Ces camions servaient autrefois pour de petits
trajets (livraisons de courte distance) mais plus aujourd’hui.

La profession est trés active pour vendre ses produits mais beaucoup moins pour les expédier.

5.1.3. Les choix.

Le discours tenu par les chargeurs pour se décharger du transport peut se résumer en trois
points :

"ne veulent pas de soucis supplémentaires”
" vendent du vin ct non du transport. Des spécialistes le font mieux qu’cux”
"on vient nous acheter notre vin, 'importateur organisc, que demander de mieux"?

5.2. Les importateurs hollandais :

Is sont tous asseciés moralcment ou juridiquement avec un transporteur qui a des entrepéts. La
plupart du temps leurs locaux sont communs.

L’importatcur n"a que des burcaux et organise la tounée de son transporteur. Que ce soit unc
chaine alimentaire ou une entreprise d’ Import-Export, son marché porte sur des vins cn provenance. de
plusicurs caves de la région ou d’autres régions, ou encorc d’autres produits alimentaires. 11 n’achéte que
quelques palcttes dans chaque cave des différentes localités frangaises ct remplit le camion. 11 obtient ainsi
un prix "lot complet" infiniment plus avantageux que le prix de la palette que lui proposerait n'importe
quel exportateur qui expédirait de petites quantités.

Le transporteur hollandais associé exécute la ramassc cn France, le transport jusqu’en Hollande,
le stockage dans ses entrepdts, ainsi que la redistribution sur le plan national.

Le schéma ci-aprés montre le fonctionnement de la fili¢re hollandaise.



SCHEMA N°3- LA FILIERE HOLLANDAISE

HOLLANDE

CLIENTS 3 EXPORTATEURS

A

IMPORTATEUR TRANSPORTEUR : ENTREPOIS

FRANCE

Alsace

A

Beaujolais

~ -~
Cotes du Rhéne

12

PACA

Y

\_/

Languedoc-Roussillon

Actz;

Marseille

CIRCUIT DES INFORMATIONS : (donneurs d'ordre) -

CIRCUIT DES CAMIONS HOLLANDAIS : - (Flux de marchandises)
1. IMPORTATIONS 2. EXPORTATIONS 3. LIVRAISONS EN NATIONAL

6. LES CONSEQUENCES.
A premiére vue on peut avoir lendance a n’y voir que des avantages

En effet, les arguments du chargeur peuvent se défendre. 1l peut se concentrer sur la production
au licu de perdre son temps a gérer des problemes de transport pour lequel il n'est pas spécialiste ; il n’a
pas non plus les problémes de litiges, retards, pertes..ni ceux de langue souvent cruciaux pour les frangais
(alors que les hollandais parlent trés facilement plusicurs langues)

Du coté de I'acheteur les avantages sont certains pour les raisons ¢voquées plus haut : il maitrisc
le transport sur tout le parcours, peut intervenir sur les prix. Le fait d’avoir le méme transporteur sur lc
national et Pinternational est un réel avantage. Bien souvent le transporteur connait les clients de
Pimportateur et les livre directement ou bien il entrcpose jusqu’au moment de la livraison.
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Les inconvénients sont multiplcs ct importants :

Pour les exportateurs : 1ls perdent complétement la maitrise du transport. Par la méme, ils ne
savent plus s'ils sont compétitifs dans le pays destinataire. Ils ne connaisscnt pas le prix de leurs produits
a Parrivée et peuvent avoir la surprisc , bien quayant ir¢ les prix de vente, d’étre plus chers que certains
exportateurs italiens par cxemple qui auront vendu "franco”. Ils se sont tellement désengagés gu'ils n'ont
plus de parc, souvent plus de service transport, ct plus dc contact avec nos transportcurs pour
I'international.

Pour les transporteurs : ils sont trés bien placés sur lc marché national, se sont découragés
depuis longtemps ct n’cssayent plus de rattraper des marchés internationaux qu'ils estiment perdus. Par
contre il craignent beaucoup pour 1992, Pentrée sur le marché national de ces mémes transporteurs
hollandais qu’ils redoutent. Ils se savent moins compétitifs (leurs prix sont bien plus €levés). lls n’ont pas
beaucoup d’initiatives pour proposcr d’autres services aux chargeurs, ce qui leur permettrait peut-étre de
"nouvellcs percées." ‘ '

Pour les transitaires : compte tenu du nombre important de petites exploitations qui n’auraient
pas la possibilité d’avoir leur propre scrvice transport, le manque & gagner pour cux est extrémement
important. En effet, cc sont cux qui prennent normalement ¢n charge tous les petits trafics ct les regrou-
pent. Leur rdle dans cette filiere est réduit au dédouancment, aux acquis, un rdle qu’ils considérent
comme médiocre. A Micon, 65% des activités des transitaires, méme les plus importants, portent sur les
dédouanements. 1ls ne voient, sur lc marché du vin, que, "passer les camions hollandais.”

7. PRESENTATION DU GROUPE PERNOD-RICARD

L’établissement CUSENIER de THUIR (Pyrénées Oricntales), spécialisé dans les apéritifs ct les
liqueurs, fait partic d’une organisation dc¢ groupe a trois élages.

1. L’établissement de THUIR : 50 millions de litres, un chiffre d’affaires de 257 millions dc
francs, dont 20% 2 export. Il cxpédic 19 millions dc litres de vrac vers la région parisienne, 18 millions dc
"cols” vers d’autres établissements et clients ¢n France ct exporte 22 millions de "cols".

2. La Société CUSENIER a son si¢ge social a Paris, et disposc de trois établissements. Elle
réalise 664 millions de chiffre d’affaires, dont 9% a l'export. Elle dispose dc la maitrisc commcrciale de
scs produits, sauf pour les produits "stratégiques”.

3. Le groupe PERNOD-RICARD a absorbé CUSENIER en 1977 ; il réalise 11,7 milliards de
francs dc chiffrc d’affaircs, disposc de 30 filiales en France ct a Pétranger et de 77 unités dc production
(39 en France et 18 a I'étranger).

L’export du groupe PERNOD-RICARD tout entier, est, pour les produits stratégiques, maitrisé
par la SEGM, filiale du groupe, qui assure la politiquc commerciale des produits visés, lance les
opérations dc marketing, et organise la logistique des expéditions, en s’appuyant sur les filialcs de PR
implantées dans les pays étrangers (notament dans la CEE). Les produits stratégiques sont les produits de
bataille sur lesquels le groupe défend particulitrement son image dc marque.

Pour les autres produits, non stratégiques, I’export est traité par les filiales étrangeres
importatrices avec Pappui logistique ou les conseils éventuellement (choix de lintervenant) de
I’établissement frangais exportateur.

Ainsi, la SEGM qui traite pour PERNOD-RICARD de la commercialisation dcs exportations
mais aussi dc la production et de la distribution a étranger (pays de la CEE), en s’appuyant sur lc réscau
des filiales, réalisc un chiffre d’affaires de 409 MF.
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Les flux exportés depuis I'établissement de THUIR :

Belgique/PB » 80% du trafic

/ GB(+ le fer) a destination des filiales

THUIR
aCroport — s 20%dutrafic
" GB, Belgique, (Duty Free Shop)

Dans la quasi-majorité des cas, il s’agit (2 80%) de ventes "départ-usinc” ; sauf vers la RFA (ot la
filiale importatrice est encore "jeune”), ct vers la GB pour cc qui concernce le Duty Free Shop.

La gestion des échanges se fait a flux tendus, cn relation avec les opérations "coups de poing” de
la dircction marketing de la SEGM.

1l s’agit plutdt d’expéditions par lots complets, rendues possibles par la concentration des
destinataires a Iétranger (cf. Ies filiales).

Le coiit du transport représente pour les pays de la CEE entre 9 a 15% du prix départ chais.
Les intervenants, c’est a dirc les transporteurs sollicités, sont :

- des transporteurs étrangers (du pays importateur : Belges, Hollandais)
- ct pour le seul marché des Duty Free Shop vers la GB, qui reste sous la maitrise de P'etablissement de
THUIR, des transporteurs frangais.

8. PERSPECTIVES POUR 1992

Dans I'état actuel du fonctionnement de la filiére il y a peu de modifications & attendre dans
Pattitude des chargeurs et des importateurs, donc des conditions de vente. Les transporteurs frangais,
plus préoccupés a s’organiser sur le plan intérieur facc A Péchéance de 92, ne sont pas cnclins a forcer le
marché.

La politique et la maitrise du transport international chcz PERNOD-RICARD est centralisée au
scin dc la SEGM pour le marché CEE ; appui systémaltique sur les transporteurs des pays destinataires
défavorise le pavillon frangais A I'export (alors qu’auparavant I'élablissement maitrisant le transport en
vendant franco-destination, et recourait a des transporteurs nationaux).

Cependant une note d’espoir vient du coté de certains gros chargeurs. En effet,
BENEDICTINE, GRAND MARNIER, DIOR-LVMH (Louis VUITON-MOET HENESSY) viennent
de changer radicalement leurs conditions de vente pour le grand export pour adopter les ventes CIF. Cest
une prise de conscience du souci de compétitivité.

L’attitude des étrangers peut faire évoluer les mentalités. Depuis peu les Italicns cxigent des
cxportations de vin "franco” au lieu du "départ chais” qu'ils pratiquaicnt jusqu'ici. Le résultat commence a
se faire sentir ; leurs vins primcurs commencent  concurrencer sérieusement nos Beaujolais qui jusque 1a
sc croyaicnt uniques. Certains de nos marchés ont ét¢ perdus cctte année.

1l faudrait favoriser le regroupement d’exportateurs de vins d’une méme région de production
dans des organisations professionnelles (telles que la SICA présentée cn Rhone-Alpes) ce qui permettrait,
grice 4 la concentration des flux amonts des ventes franco-destination, de recourir plus facilement aux
transportcurs frangais.
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II. LA FILIERE FRUITS ET LEGUMES

VERS LA BELGIQUE ET LE LUXEMBOURG
(UEBL)

L'Union Economique Belgique et Luxembourg (UEBL) est avec 1,7 milliards de francs en 1985, le 7¢me
client de 1a région Provence-Alpes Cote d'Azur ; avee 1,6 milliards de francs, le 4¢me client de la région
Languedoc-Roussillon. En tant que fournisseur 'UEBL occupe la 9¢me place avec 1,8 milliards dc francs cn
Provence-Alpes-Cote d'Azur et la 4&me place avec 1,3 milliards de francs en Languedoc-Roussillon.

Pour les deux régions méditerranéenes, ce sont les produits agricoles et animaux vivants (NST 0) qui
représentent les produits les plus exportés et dans cette catégorie (NST 0) ce sont les fruits qui prédominent.

La part de la route dans ces exportations est prépondérante ; elle porte :

- pour PACA sur 49 103 tonnes en 1985
- pour LR sur 19 265 tonnes en 1985

Cependant sur cette filigre la part du pavillon frangais a fortement baissé passant de :

- 68 % 247 % entre 1981 et 1985 pour PACA
-59 % 249 % entre 1981 et 1985 pour LR.

Cette baisse du pavillon frangais est générale pour les deux régions puisque - tous pays confondus - 1a part
des transporteurs frangais pour la catégorie NST O est passée de 50 % a 43 % pour PACA et de 51 % a 33 % pour
LR, mais c'est globalement vers 'UEBL que 1a baisse a été 1a plus importante, c'est pour cela que nous avons chéisi
cetie filidre,

Tous produits confondus la Belgique et le Luxembourg (BELUX) sont le quatri¢me client de la région
Rhodne-Alpes ct son troisi¢me fournisseur en termes de valeur. Les exportations portent en premier lieu sur les
produits alimentaires, les produits chimiques de basc ct les produits agricoles et animaux vivants.

Cectte demire catégorie a été retenue pour plusieurs raisons :

- les tonnages exportés, bien que sensibles au cycle des produits agricoles (fluctuations importantes d'une
annéc 2 l'autre), se maintiennent A un niveau supérieur 2 celui des années 81, 83 et 84,

- la part du trafic routier a progressé de 20 % dc 1981 2 1986,
- la part du pavillon routier frangais dans ce trafic est passée de 69% en 1981 pour atteindre 45 % en 86.

Dans cette catégorie, les fruits représentent la plus grosse part 4 I'exportation avec 7988 tonnes pour une
somme de 41,5 millions de francs en 1986.

Sept chargeurs et un transporteur ont été interviewés ; la liste en est présentée ci-apres.
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FILIERE LEGUMES ET FRUITS FRAIS VERS LA BELGIQUE

LISTE DES CHARGEURS RENCONTRES

RHONE-ALPES

FAVEL ET LE DOMAINE BAYARD. DONZERRE
CHOUILLOU ET LE G.LE. NECTARFRUIT. MONTELIMAR

PROVENCE-COTE D’AZUR

PROVENCE-LUBERON-EXPORT. BARBANTIN
PEYRONNET. BEAUME LES VENISE

LANGUEDOQOC-ROUSSILLON

CARDELL EXPORT. LUNEL
BARNIOL FRANCE. ELNE

TRANSPORTEURS ET INTERMEDIAIRES
PROVENCE-COTE D’AZUR

LA FLECHE CAVAILLONNAISE

1. PRESENTATION DES CHARGEURS

La principale caractéristique de cette catégorie de chargeurs est la capacité d'association des producteurs en vuc
de la commercialisation, surtout dans le cadre de I'exportation.

La plupart des producteurs n'ont pas la capacité (volume, cffectifs, savoir faire) pour commercialiser leurs
récoltes sur un marché qui est sans doute le plus ouvert. 4

Les producteurs se regroupent donc sous des formes trés diverses :

- Groupement d'Intérét Economique (GIE)
- Sociéi€ d'Exploitation (SE)

- Groupement Foncier Agricole (GFA)

- Société d'intérét collectif agricole (SICA)

Le conditionnement des produits peut &tre réalisé par les producteurs eux-mémes ou dans lcs installations du
groupement.

La commercialisation est assurée par le groupement lui-m&me ou par une société de commercialisation
¢manation des groupements et parfois également d'un autre opérateur grossiste expéditeur.

Les membres du groupement sont en général géographiquement ﬁés proches.
La commercialisation regroupe ici :

- la création et la promotion de marques commerciales,
- la prospection commerciale,

- le conditionnement,

- I'expédition des produits,

- la gestion financiére.



29

Le groupement assurc en général les opérations de contrdle de qualité-respect des normes (un cahicr des
charges tres précis réglemente les apports de chacun). Il peut prendre en charge également 'achat demballages pour le
compte des producteurs et éventuellement d'autres mati¢res premiéres (engrais, elc...).

A l'origine de ces groupements on rencontre le plus souvent deux cas :

1- un producteur plus important qui a franchi lc pas de I'exportation directe et qui, pour acquérir une surface
commercialc suffisante et/ou une gamme de produits étendue, {éd2re autour de lui, un certain nombre de producteurs
qui s'engagent A respecter certaines normes de qualité.

2- un expéditeur/grossiste de fruits ct Iégumes qui propose a des producteurs d'assurer la commercialisation
de feurs productions.

Dans tous les cas les producteurs gardent leur autonomie, ils peuvent vendre directement en leur nom propre.
Cettc vente directe reste la régle sur le marché frangais ol les producteurs livrent directement leurs fruits et 1égumes
aux M.LN. (Marché d'Intérét National).

A I'export c'est la situation inverse qui prévaut, le producteur s'en remet completement au GIE pour
l'ensemble decs opérations.

Enfin, dans le cas ou il s'agit d'un grossiste expéditeur qui structure l'organisation, il achete souvent des
produits directcment  d'autres producteurs des environ ou non.

La part des apports directs des producteurs représente 70 % dans notre échantillon.

Emanation des producteurs ou intermédiaire classique le chargeur est donc un grossiste expéditeur.

2. PRESENTATION DES PRODUITS

Les produits, les fruits et légumes frais, ont unc caractéristique commune, forte, qui conditionne
l'organisation dcs transports : ce sont des produits éminement périssables.

On trouve cependant trois catégories de produits :

- ceux qui peuvent étre stockés sous atmosphére contrdlée, il sagit essentiellement des pommes et des
kiwis, .

- ceux qui ne peuvent pas ure stockés mais peuvent parfois subir un traitement qui permet de prolonger de
quclques jours - 2-3 jours - la durée de vie (hydro-cooling pour les asperges par exemple).

- ceux qui nc peuvent &tre ni stockés, ni traités pour permettre d'attendre d'étre transportés, tels les péches.

Cependant méme les produits qui peuvent étre stockés retrouvent les contraintes des produits périssables d2s
I'instant ot ils sont sortis des entrepdts sous atmosphere contrdlée.

Les fruits et légumes sont évidement des produits saisonniers, cependant par le stockage les kiwis pour
quelques mois et lcs pommes sur un an peuvent &tre commercialisés en continu,

Les autres fruits et 1égumes, notamment les péches et les salades trés fragiles, doivent &tre expédiés dés qu'ils
sont récoltés.
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Pour la péche, les expéditions doivent donc étre effectuées le jour méme de la récolte et le respect de ce délai
nécessite unc organisation rigourcuse. Le GIE spécialisé dans cette vente ne fonctionne que 5 mois par an pendant la
saison de la ptche, ne fait que de la péche de qualité (calibre, goit, aspect...). La récolte se fait selon un plan précis.
Les exploitations sont reliées par radio au G.1.E. Au lever du jour chacune d'elles annonce quel champ va étre traité
avec les caractéristiques des produits . Le G.LE. préparc immédiatement le plan d'expéditions et les papiers
administratifs. Les piches ne feront que passer dans les hangards pour étre expédies le méme jour.

Compte tenu du créneau choisi par les exploitations les produits de qualité se vendent cher.

2.1. - Le conditionnement

Les fruits sont en général conditionnés par petite quantité préts A la vente ; ce sont des barquettes ou
paquets de 500 g ou 1kg soit des plateaux de 2 2 10 kg. Les pommes sont souvent, soit en vrac, soit par sacs,
expédiées, dans des caisses ou cartons de 10 2 20 kg.

Les produits sont soit conditionnés au stade de la production par les producteurs qui disposent de stations
d'emballage "au champ" sous I'arbre pour les péches, soit au niveau du groupement chez celui qui est chargé de la

commercialisation.

L'cxpédition est le plus souvent faite par camion complet mais on note un développement de la
commande de quelques palettes seulement.

2.2. - Le stockage

.Les fruits et 1égumes ne se stockent pas en général.

Le stockage est seulement utilisé pour les pommes et les kiwis (parmi la gamme de produit des entreprises
quc nous avons rencontrées en tout cas).

Les pommes peuvent tre stockées jusqu'a 1 an et les kiwis jusqu'a 7 mois.

Le stockage est généralement effectué chez le producteur ou 'expéditeur qui a en charge la
commercialisation.

Pour les péches, le G.LE. dispose d'un hangard ot le quart est occupé par un frigo. Cela permet de stocker
les fruits qui seraient arrivés un peu tard 2 l'expédition. Ils n'y séjournent qu'une nuit.

3. LEMARCHE

A l'export le marché est essentiellement concentré sur les pays du nord de 'Europe (Grande Bretagne,
Bénélux, Allcmagne, Pays Scandinaves) ainsi que la Suisse et I'Autriche.

-Toutefois 'Espagne et les pays du sud sont un marché potentiel pour les pommes.

Le marché national et international des fruits ¢t Iégumes cst une bonne illustration d'une "concurrence pure”
avec en plus la transparence des prix.

Les concurrents sont frangais, espagnols, italicns, grecs, etc...
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Cette concurrence rude (parfois sauvage cf. les événements avec les importations espagnoles en France)
dans un secteur aux produits périssables imposc une organisation logistique - pas nécessairement trés
sophistiquéc mais sans faille ct ot la rapidité d'exécution du service cst le critére de référence.

De plus, le bas niveau des prix en général des fruits et Iégumes li€ a la surcapacité de I'offre impose
la contraction maximum de tous les facteurs de colits et notamment du transport.

Seulcs les asperges et Ies kiwis échappent un peu a cette logique mais le poids de la concurrence des pays
méditerranécns commence A se faire sentir ici aussi.

Les cxportateurs frangais sont en général trés anciens sur le marché ; leur renommée et fiabilité leur
permettent de contenir, avec de plus en plus de difficultés toutefois, la pression des nouveaux pays du marché
commun.

Une mention particuliere doit &tre faite pour le kiwi. Pour ce produit actuellement, c'est I'offre qui détermine
la taille du marché. Les concurrents les plus dangereux, ceux qui dominent l¢ marché sont Ies producteurs de
Nouvelle-Zélande.

Seule la capacité du kiwi a &tre stocké permet aux producteurs européens d'attendre que la campagne de
Nouvelle-Z¢lande soit terminée pour mettre leurs productions sur lc marché.

La pomme cst commercialisée toute I'année.

Les clients sont le plus souvent des courtiers étrangers, parfois des grossistes ou des centrales d'achat de
succursalistes.

Le "fonctionnement du marché” était facilité par un syst¢me d'information précieux "les Nouvelles de
Nimes" qui donnait au jour le jour les prix et quantités sur le maché. Tout exportateur pouvait &tre informé par télex.
Ce service public a disparu. Afin de fixer les prix, il est nécessaire d'envoyer quelques palettes A des commissionnairs
éwrangers avee un prix indicatif. Ils vendent "au mieux", prennent leur commission et reversent le reste. Ce ne sont
pas des clients réguliers, ils permettent simplement de fixer les prix. Ce systéme fonctionne avec la Grande Bretagne,
la Hollande, 1a Belgique et 2 Rungis.

Les clients des exploitations spécialisées en péches sont essentiellcment Mark ¢t Spencer cn Grande
Brelagne, qui tente actuellement une "association " avec le G.I.E. de Montélimar pour implanter la nectarine au Maroc
et commercialiscr son exportation. L'entreprise ne cherche qu'un produit de haut de gamme, donc cher.

En Belgique, RFA et Hollande , le marché est trés concentré avec I'exclusivité accordée 2 un seul client qui
revend sur I'ensemble du territoire national 3 des grossistes ou magasins de détail en produits alimentaires.
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4. LES CONDITIONS DE VENTE
, Dcux courants semblent s'opposer a I'exportation (en national il s'agit toujours de franco).

- Les tenants de la vente franco (stable) qui permet de maitriser les coiits et I'exécution du transport ct
de savoir 3 tout instant o est l¢ produit.

Le caractere de périssabilité des produits est si fort que certains considérent qu'il faut étre garant de I'état de la
marchandise a l'arrivée mémec si on n'est pas maitre du transport. C'est le cas de 70 % des ventes pour un des chargeurs
du Languedoc Roussillon, ct de 100 % pour deux autres chargeurs. Le 4¢me chargeur essaie de vendre départ mais Ics
clicnts lui demandent de plus en plus franco !

- les tenants de la vente "départ" 2 l'inverse sont rebutés par la fragilité des produits et préferent s'en
débarrasser au plus vite. Cette tendance est quelquefois encouragée par des importateurs étrangers qui préfeérent pour

des raisons de fiabilité et de maitrise prendre en charge eux-méme le transport. Cette tendance serait en hausse dans
ceriains cas.

La Suisse, I'Autriche et les pays Scandinaves souhaitent acheter départ ainsi que la Belgique dans certains
cas.

Pour les deux exportateurs de Rhone Alpes, les ventes se font 3 90 % en "départ propriété” vers I'étranger.
Sur la filigre Belge c'est A 100 %.

5. LESINTERVENANTS
5.1. - Les chargeurs

Le role des chargeurs est primordial, dans le cas des ventes franco (cf cas en LR et PACA) ce sont
cux qui maitrisent et organisent le transport.

Dans les autres cas (cn particulier pour le trafic émis par Rhone-Alpes, les importateurs imposent les régles
du jeu.

Le commissionnaire de transport est inexistant sur ce type de marché.

Les opérations douanitres sont soit réalisées par les chargeurs agréés soit confiées A des transitaires qui ont
des agents qui se déplacent sur le terrain (Danzas).

5.1.1. - L'organisation des transports

Elle est dans tous les cas réduite au minimum, il n'y a pas de service transport (de toute fagon tous les
chargeurs sont des PME) et un parc trés réduit. Chaque commercial est responsable de l'exécution compléte du marché
et donc de I'acheminement des produits vendus.

On rencontre quelques cas de chargeurs qui ont un ensemble tracteur avec un semi-remorque sous température
dirigée (ou gros porteur sous t° dirigée). Ce véhicule sert A exporter les produits les plus riches - asperges surtout - et
éventuellement en dépannage dans le cas od on n'aurait pas trouvé le véhicule qu'il faut pour réaliser une expédition.

En dehors de ces trafics, le véhicule est souvent utilisé pour faire de la ramasse entre les exploitations et la
station d'emballage ou de stockage.

Curicusement le probléme de la rentabilité de ce véhicule qui fait finalement trés peu de kilométres, n'a
jamais été posé.

En dehors de ce cas, les seuls véhicules du parc lorsqu'ils existent, sont affectés au ramassage des fruits et
1égumes chez les producteurs.
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_ Le choix des transporteurs incombe souvent aux commerciaux de l'expéditeur. Ils sont
parfois organisés géographiqucment ou bien chacun a son volant de clients habituels.

Les ventes se font toujours au téléphone, confirmées ou non par télex. Des qu'une vente est conclue, le
commercial appelle les transporteurs ou l'affrefeur habituel, aprés une rapide négociation sur les prix mais surtout sur
les délais d'enldévement et de la livraison ; 1'accord est conclu, sinon le commercial appelle le transporteur ou affrétcur
suivant sur la liste de transporteurs habitucls.

De fagon générale, la négociation de la vente et du transport se fait au plus t6t la veille ct souvent méme le
matin du jour ol la marchandisc doit étre expédiée.

5.1.2. - Le choix des transporteurs
Lorsque le transport cst 4 la charge de I'expéditeur grossiste on observe trois pratiques majeures :

1) Vers I'Allemagne Fédérale, les transporteurs allemands viennent d'eux-mémes proposer leurs
services.

Il s'agit souvent de véhicules sur le retour, ils "cassent les prix” et rentrent trés vite. Les exportatcurs n'ont
donc pas a se soucier de ce ¢té 1a. C'est une réaction vraiment unanime que nous avons rencontré : "pour
I'Allemagne, aucun probléme on trouve toujours”.

Par précaution, ct souvent parce qu'ils sont de toute fagon intcrmédiaires, I'exportateur travaille avec un ou
deux affréteurs allemands, qu'il appelle chez eux en RFA pour avoir un camion. "Dans ces cas 12 on est toujours servi
dans la demi-journée qui suit”.

2) Vers Le Bénélux

Dans la quasi totalité des cas, les chargeurs passent par des affréteurs, belges le plus
souvent, et Ics transporteurs qui se présentent, les véhicules du moins, sont trés souvent étrangers, belges,
luxcmbourgcois, allemands.

On note également la présence de groupeurs frangais qui intervicnnent comme affréteurs également (Chabas a
Cavaillon).

L'organisation mise en place est tres efficace, "un coup de fil 2 Bruxelles et le camion est déja 1a”.

Dans un cas cependant, le client luxembourgeois (client unique) achete départ, mais Ic transporteur est un
frangais installé 2 Chateaurenard, toutes les expéditions passent par lui. Il travaille avec ces clients depuis plus de
vingt ans ct il cst difficile de dire qui a choisi qui.

On trouve sur le marché belge un cas tout 2 fait unique. Certains importateurs sont d'ancicns transporteurs,
qui petit 2 petit ont traité pour leur propre compte les importations qu'ils effectuaient pour d'autres. Propriétaires de
leurs camions, ils font faire jusqu'a 3 rotations par semaine Belgique-Montélimar ou Donzére (avec lc méme chauffeur
1. Le syst2me est d'une grande efficacité, ne laisse aucune place aux transporteurs frangais. La réglementation sur le
temps de conduite n'est pas respectée. Mais “l'on préfere payer 1'amende plutt que de manquer une rotation”. Les
camions remontent toujours pleins. Le marché belge est tres sérieux et les exportations de péches y atteignent jusqu'a
30 % de la production au domaine Bayard.

3) Vers la Grande Bretagne

Pour lcs fruits et 1égumes comme pour d'autres catégories de produits, les transporteurs frangais sont trés
présents vers la Grande Bretagne.
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Un des expéditeurs rencontrés nous signale que la semaine précédant notre visite il a envoyé 25 camions :

15 sur la RFA : 14 allemands et 1 frangais
2 sur la Belgique : 2 belges
8 surla GB : 8 frangais.

Le marché avec la Grande Bretagne est plus difficile. La mentalité est encore restée trés "insulaire”.

Le passage des camions frangais cache une réalité. La plupart des ventes se font "départ” et le transporteur est
imposé par I'importateur anglais. Cepcndant, et cela est trés rare, les commissionnaires anglais affrétent un
transporteur frangais spécialisé sur la ligne ¢t implanté en Grande Bretagne. Nous avions déja trouvé e méme cas sur
la filidre vin et cela confirme bien ce que nous avions pergu dans le tome 1 de cet ouvrage, A savoir que les
transporteurs anglais ne sont plus trés agressifs sur le marché frangais ou de la Communauté Européenne en général.

5.2. - Les prix, les modalités des contrats de transport

Les prix sont en général discutés par campagne, ils sont fixés en début de campagne par des accords
verbaux mais peuvent malgré tout étre négociés au coup par coup, a la baisse le plus souvent, a la hausse parfois en
fonction du marché du camion.

Il s'agit donc plutdt de prix de référence qui permettent aux exportatcurs de faire leurs prix de vente franco.,

Dans le Languedoc Roussillon notamment on assiste réguli¢rement 2 une augmentation du prix de transport
dés que commence la campagne des agrumes espagnole.

A ce moment, les transporteurs allemands trouvent plus facilement du frét de retour et les transporteurs
frangais vers la RFA ou le Bénélux ne veulent pas travailler au tanf des étrangers, les prix ont donc tendance a monter.

Les modalités de transport sont trés simples : le chargeur veut quec la marchandise soit chargée trés tard
et livrée trés 0L

Les contraintes horaires sont telles que la législation des temps de conduite ne peut pas étre respectée avec un
seul chauffeur or, les chauffeurs sont toujours seuls. Le chargeur veut ignorer ce probléme : si le transporteur accepte
le marché il en fait son affaire sinon on fait appel 2 un autre transporteur.

Les transporteurs allemands ou belges sont de toute fagon trés pressés de rentrer chez eux et ils sont
davantage en mesure de transgresser la loi du fait de leur non-nationalité frangaise que les transporteurs frangais (cf.
probléme des contrdles sur route et en entreprise).

De 1a méme fagon le chargeur remplit le camion (puisque dans la quast totalité des cas il s'agit d'expédition
par camions complets) sans se préoccuper du poids, cela pose parfois des problémes notamment avec la Grande
Bretagne qui limite le PTR 24 25 T mais ici aussi le chargeur ne veut pas savoir.

11 y a toujours une date et une heure limite & laquelle le chargement doit arriver a destination.

Les formalités de dédouanement sont effectués au choix du client quant a 1'opérateur et au lieu de
dédouanement - poste fronti¢re ou a destination.
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IIL. LA FILIERE DES PRODUITS CHIMIQUES VERS L'ITALIE

L'Italie est le 2° client de la région Rhone-Alpes et son 1° fournisseur en termes de valcur. Nos
exportations portent cn premier licu sur les produits agricoles, constitués pour 99% de bovins vivants qui
demandent des conditions de transports trés particuliércs. Nous avons préféré retenir les produits
chimiques qui arrivent en troisiéme position pour plusicurs raisons :

- les tonnages exportés sont trés importants : 216.359 tonnes en 1986 pour unc somme de
1.570.786 milliers de francs. '

- la part du trafic transporté par la routc, bicn qu'clle soit trés performante est en netle
régression. Elle passe dc 92% en 1982 a 73% en 1986.

- cependant la part du pavillon frangais croit de fagon continuc depuis 1981 (76%) pour
atteindre un taux de 88% cn 1986. '

L’Italie est le premier client des régions Provence-Alpes-Céte d’Azur et Languedoc-Roussillon
avec respectivement 9,8 milliards de francs et 2,7 milliards de francs en 1985. Au plan des
approvisionnements de ces régions, ce pays occupe respectivement les premieres et troisitme places avec
10,5 et 2,2 milliards de francs. Les exportations sont essenticllement des produits chimiques et
énergétiques et des produits agricoles.

Cing exportateurs ont été interviewés, rcpréscntant des entreprises de taille et d’organisation
différcntes, depuis entreprise familiale  caractére artisanal jusqu’au grand groupc, ainsi que quatre
transporteurs présents dans la filiere. Un grand groupe ct un transitaire trés souvent cités ont refusé de
nous recevoir. La liste en est donnée ci-aprés.

LISTE DES CHARGEURS RENCONTRES
RHONE-ALPES
RHONE-POULENC, SPECIALITES CHIMIQUES. SAINT-FONS.
CHRYSA, FONTAINES SUR SAONE.
ATOCHEM, contacté. Refus de nous recevoir.

PROVENCE-COTE D’AZUR

Sté des BLANCS DE ZINC DE MEDITERANNEE. MARSEILLE
B.P. LAVERA (contact téléphonique).

LANGUEDOC-ROUSSILLON
LA LITTTORALE. BEZIERS
TRANSPORTEURS ET INTERMEDIAIRES
" RHONE-ALPES

LA GRENOBLOISE. CORBAS

MORIN. CHARBONNIERES

MICHEL HUREL. CORBAS

PACA

BEGEY.



1 PRESENTATION DES CHARGEURS

La profession est caractérisée par la présence de quelques grands groupes implantés dans le
monde et une multitude de petites et moyennes entreprises. La plupart ont conquis lc marché
international depuis de nombreuscs années. Les exigences des marchés ont peu 3 peu entrainé les
cxporlateurs a se structurcr sur le plan des transports. Le fonctionnement découle naturellement de la
taille ct des implantations des entrepriscs.

Pour un groupe tel que Rhéne-Poulenc, le systéme décisionnel dépend de la localisation du
si¢ge social. Dans le cas présenté ici, le si¢ge social est a Paris ainsi que la direction des transports et de
la logistique. Le degré d’autonomie des unités de production est fonction de la personnalité des res-
ponsables locaux. Il existe une direction des expéditions pour chaque unité de production et, depuis peu,
unc direction générale locale qui gere les cxpéditions par un systéme informatique spécifique et qui
regroupe, pour des raisons d’économie d’échclle, Pensemblc des cxportations par dircction. Ce
regroupement est tout 3 fait nouveau. Jusque 13, le groupe avait au contraire exigé une parfaite
indépendance des unités de production dans un souci de stimulation réciproque qui s’est avérée incom-
patible avec un souci de compétitivité générale de Pentreprise. 1l y avait gros a gagner sur 'économie
d’échelle cn regroupant les masses qui sont exportées par chaque unité.

CHRYSA, entreprise de type familial, & établissement unique, créée avant guerre, par un scul
homme et ses capitaux propres a évolué pour devenir une société anonyme dont la totalité des capitaux
sont cncorc familiaux et exporte actuellement dans le monde entier des produits qu’elle est pratiquement
la seule a fabriquer. C’est donc un trés bel exemple de réussite.

BP Chimie est 3 LAVERA le seul établissement du groupe BP en France (dont le si¢ge frangais
est cependant & Paris). L'autonomie de I’établissement frangais est total, la direction du groupe a
Londres n’intervient jusqu’a présent quc pour donner des dircctives globales (par exemple un™code” de
bonne conduitc “cntre les différcntes filiales pour les échanges intcr-usincs). Toutcfois on scnt
actucllement une préoccupation d’optimisation globale qui, dans un premier temps devrait surtout se
traduire par une évolution de la politique de production (plus grande spécialisation des usines dans la
production par ex.). :

Il est certain que si cette évolution devait s’affirmer, elle entrainerait nécessairement une
conception beaucoup plus intégrée de la logistique

BLANCS DE ZINC MEDITERRANEE i Marseille est une entreprise de type familiale aussi,
trés spécialisée (un seul produit) dans un marché trés ouverl, trés concurrentiel puisqu’il existe des
cntreprises qui fabriquent du blanc de zinc dans la plupart des pays européens. Or cette entrteprise
réalise 70% de son chiffrc d’affaires a Pexport.

LA LITTORALE A Béziers est depuis juillet 1987 une entrcprise du groupe Rhonc-Poulenc.
Anciennement Union Carbide, elle a ¢1¢ rachetée par Rhone-Poulenc en méme temps que toute la
division phytosanitaire d’Union Carbide. La philosophie de la logistique semble peu différente pour
Iinstant, les décisions, qui €taicnt autrcfois priscs & Genéve , lc sont maintenant a Lyon.

2 PRESENTATION DES PRODUITS.

Les produits sont de composition et de valeur trés variables. Nous avons volontaircment exclu
de notre étude les produits chimiques de base qui sont peu cofiteux €t sont souvent transportés en vrac
par camions complets. Les produits retenus sont des produits intermédiaires qui sont dc composition
diverse et demandent des conditionnements spécifiques nécessitant quelquefois un transport par petits
colis.

Il s’agit, pour la région Rhone-Alpes, de produits intcrm¢diaires -pour la photo et la pharmacie,
des produits aromatiques et de la vanille de synthése(1° producteur mondial): unc centaine de produits
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différents. Dans l'autre cas, la production porte sur dcux produits, le L-Menthol et lc Thymol fabriqués
autrefois a partir dc plantes naturelles, aujourd’hui a partir du pétrolc.
La haute spécialisation en fait dcs produits a forte valeur ajoutée.

Parmi les trois cntreprises de PACA et LR, dcux entreprises ne fabriquent qu'un a deux
produits :

- LA LITTORALE : il s’agit d’un insccticide et d’un herbicide A fortc valeur ajoutée . le
marché est saisonnier mais la fabrication continue, .

- BLANC DE ZINC : c’est un produit trés stable a faiblc valcur ajoutée, mais son prix est
totalement artificiel car dépendantr dcs cours de I'étain au London Markct Exchange (LME).

La gammc des produits de BP CHIMIE est asscz étenduc, et va de produits dangercux a des
matiéres plastiques.

2.1 Le conditionnement

Pour les deux entreprises de Rhone-Alpes, le conditionnement varie avec le type de produits
mais la plupart d’cntre eux sont placés dans des fiits dc carton ou dc fer, quelquefois en citerncs.
Certains fiits sont mis sur palettes mais d’autres sont expédiés dircctement. Ce sont de petits
conditionnements (au maximum 4 2 S tonncs).

Quant 2 Pinsccticide, trés puissant, trés toxique, son conditionncment est normal (poche
aluminium). Toutefois les transportcurs ont pour consigne de déclarer immédiatement tout carton ou fat
éventré .

Les conditionnements varient de 200 g & 25 kg ; quelques fits également ; tous lcs colis sont
palétisés. 85% des envois se font par camions complets.

Le Blanc dc zinc est conditionné en sacs papier de 25 kg, cn “big bag" conteneur souplc de 700 a
1000 kg, en citerne ; il s’agit presque toujours de camions complets.

Chez BP CHIMIE, Imes conditionnements sont trés variablcs ct les expéditions sont quasiment
toujours par camions complets.

2.2, Le stockage

Il n’y a pour les uns et les autres aucun probléme de stockage. Le marché est régulicr excepté
pour les produits aromatiques qui se font en campagne. La fabrication est alors exécutée par roulement
par type de produit et stockéc en attendant le marché dans des wagons citcrnes loués a la SNCF qui
restent sur les voics proches de Punité. Pour les autres produits le stockage est effectué & 'usine méme,
les expéditions se faisant ensuite selon les demandes. Pour un stockage hors unité ou lors du transport,
seule Podeur peut étre un handicap.

3 LE MARCHE

Les principaux clients se situent dans le monde enticr, mais compte tenu de la technicit€ ct du
coiit des produits, seuls les pays dévcloppés sont concernés (USA, Extréme Orient, RFA, GB, ltalic). La
part a I'exportation représente 70% de la production pour le groupe, 50% pour CHRYSA, 90% pour LA
LITTORALE, 70% pour BLANC DE ZINC, 35% pour BP CHIMIE.

Tous ccs marchés sont trés anciens et les clients fidéles. CHRYSA fonctionnc par un systéme
trés original. Inscrite dans des annuaircs spécifiques publiés dans le monde entier, ce sont les clients qui
la démarchent en fonction de leurs besoins ct vicnnent rendre visite 2 linverse des marchés
habituels (bicn que la dircction aille voir les clients réguligrement). Le marché sur Plialie fonctionne
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grace i la présence d’un agent commercial qui centralise les commandes de tous les clients. Sur d’autres
destinations les affaires se traitent directement avee de gros clients.

Le groupe Rhone-Poulene n’a pas de concurrence sur ce type de produit en France. Ses plus
gros concurrents ¢trangers sont BAYER cn RFA ct le Japon. A Pétranger, il a ses agences qui
fonctionnent comme des centres de profit, sociélés commerciales multiples ; elles achetent tous les
produits du groupe et les revendent. Ce ne sont que des bureaux. C’cst ainsi que fonctionne Ic marché
italicn.

L’insecticide a trés peu de concurrence, sa qualité est telle qu'il surclasse largement les autres
produits concurrents. Les commerciaux du groupe Union-Carbide présentent les palettes de produits.
Les marchés sont surtout en Europe du nord.

Le Blanc dc zinc est par contrc sur un marché trés concurrcnticl. Les ventes a I'export de
Pentreprise sont trés équilibrées entrc les différents pays. L'lalie achele beaucoup en vrac. Les
principalcs destinations sont Milan, Turin, Florcnce (Céramiquis), Gérone.

Sur P'ltalie, le marché est ainsi trés concentré dans la zone industrielle du Nord. La plupart des
clicnts se situent prés de Milan. Aucun ne sc trouve au Sud de Rome. Le schéma ci-aprés représente le
marché.

4. LES CONDITIONS DE VENTE

Pour le groupe, les conditions dc ventc sont primordiales dans I'organisation du transport. A
Pexportation il y a peu dc départ usine. Il pratique du franco destination ou du franco fronticre pour les
pays de PEst pour lesqucls les transitaires sont imposés par les destinataires et il perd la maitrisc du
transport. Pour Poutre-mer les conditions sont CIF quelqucfois FOB pour la défense du pavillon, jamais
de départ usinc.

Sur I'ltalie les conditions sont toujours "franco”. Les transportcurs non implantés en Italie sont
trés réticents pour travailler cn "départ usine” car ils nc sont jamais payés. Une exception cependant : les
grands groupes étrangers exigent du départ usine comme le groupe lui-méme I'exige a Pimport.

CHRYSA n’a pas suffisamment de trafic pour avoir son service transport. Malgré cela clle ticnt
a garder la maitrisc du transport et vend franco non dédouané.

LA LITTORALE vend franco en France mais départ 4 éxport. Ccla pose parfois quelques
probleémes car les véhicules ne sont pas conformes aux clauscs du cahier des charges que Union-Carbide
impose a ses transporteurs pour ce type de produit. -

Lc dédouancment cst effectué par LA LITTORALE qui est agrée déclarant en douane.
BLANC DE ZINC MEDITERRANEE essaie de vendre franco au maximum. Pour I'ltalie, il
s'agit presquc toujours de franco ; il cst également agréé par la douane mais le dédouanement sc fait

sclon les voeux du client.

BP CHIMIE pratique de la méme fagon ; les exportations vers Pltalic sont presque toujours
franco.

S LES INTERVENANTS

" Le role du chargeur cst primordial et nous allons voir que dans cette filiére, la connaissance de
son univers de choix réveéle le véritable jeu qui s'engage cntre tous les intervenants.



5.1 Les chargeurs :

Gros ou petit, le chargeur méme s’il a eu son propre parc de quclques camions a abandonné la
réalisation du transport au profit des professionnels qu’il estime plus compétents et moins coiiteux. La
taille et la capacité de production impliquent d’avoir ou non un service transport.

5.1.1 L’organisation en matiére de transport

L’organisation du groupe Rhdne-Pouicnc est cncore trés marquée par la centralisation des
décisions au siége social. La dircction logistique pour toute la France prend toutes les décisions
importantes comme le montrc lc schéma de la page suivante. On remarque que le dirccteur des
expéditions situ¢ sur Ic licu de production n’a une certaine autonomie que dans le cadre des transports
routiers. Chaque année le groupc lance des appels d’offre ct envoie des formulaires a toutes les
entreprises de transport qui sont cn contact avec lui. Ces borderaux sont extrémement précis. lIls
comportent les demandes de prix par catégorie de produit, par tranchc de poids, ct par grande
destination.

Toutes les réponscs sont confrontées, et chaque unité de production regoit la liste des
entreprises retenues ct la fourchette des prix 4 respecter. Si les décistons de fond ne sont pas discutées
(travailler avec des compagnies maritimes dc la Conférence ou Outsider, privilégier lc pavillon
francais,..) il reste une marge de manoeuvre assez importante quant au choix du mode terrestre, ct de
Ientreprise de transport que localement on jugera la plus adaptée aux besoins.

On peut dire que la direction 4 Paris donne les grandes orientations ct le service transport local
organise en fonction de sa connaissance du marché local.

La politique du groupe est de nc pas transporter mais le service transport organisc tout : le
dédouanement, lc groupage, I'établissement des borderaux et méme les formalités pour transport de
produits dangereux. Il n’a donc pas besoin des services d’un transitairc ou commissionnairc a la
différence de la petite entreprise.

Passé le cap de la sélection, le transportcur qui travaille pour lc groupe a unc situation
privilégiée. Son travail consiste a charger, rouler ct livrer sans souci des problémes administratifs. I faut
ajouter a cela de nombreux avantages : Pentreprise est fidéle, n’a pas de retard de paiement et
rcprésente une trés bonne carte de visite pour le transporteur. De plus, elle est une des trés rares
entreprises nationalisées a tenir compte dcs frais récls des transportcurs ct & nc pas jouer de son in-

fluence pour tirer les prix a la baisse.

Les marchandiscs expédiées étant de faible encombrement, un groupage avant exportation est
organis¢. Longtemps confié a dcs groupeurs, il est organisé aujourd’hui par I'entreprise pour des raisons
de coiits et de pertes de temps. En cffet :

- 'expédition par camion complet colite moins cher que la messagerie,

- le transport national coiite plus cher que F'international,

- il est plus rapide de grouper et dégrouper entre les unités de production que chez un transporteur,
grace a appui de I'informatique.

- le systéme est beaucoup plus souple (il devient facile de détourner légerement un camion chargé
complet par les produits du groupe de sa route pour livrer unc partic dc la marchandise).

Un autre groupe important contacté a refusé de nous recevoir. Nous le regrettons d’autant plus
‘qu’il semble pratiquer une politique peu favorable aux entreprises de transport frangaises.
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SCHEMA ORGANISATIONNEL

SYSTEME PRODUCTIF ' SYSTEME TRANSPORT

EQUIPEMENT :1 coion

Matieres 1° : 70 origine région Rhone-Alpes + 1 camlon loué (carte jaune) pour liaisons entre

" usines du groupe unités de production du groupe (enléveaent)
pas d'importation . 2 3 3000 wagons appartiennent ou sont loués par
3 le groupe ( wagons citernes)

Caractéristiques : gros tonnages, souvent liquide Toutes les unités sont embranchées.les voies SNCF vont

jusqu'aux quais
l Acheminement par wagon

_ORGANISATION :

Transformation pour 1a fabrication :100 produits

de produits intermédiaires pour la photo Siege social a PARIS

L " pour la pharpacie Direction des transports
"o aromatiques Direction logistique
vTo. pour applications diverses

de vanille de synthése -
i Unité de Saint-Fons
Caractéristique des produits : - {Direction de expéditions
- assez forte valeur ajoutée ¥
- petits conditionnements(4t, 4t,5) Négociation Connaissance du marché
- dédouanesent fait au départ usine Elaboration des prix local
Centralise la gestion du Autonomie sur choix du
parc wagon mode terrestre et du
CLIENTS : pays industrialisés transporteur
y|
JOr France : \l/
70 exportations ( 50000 tonnes/an) 1'0utre-mer( 30% du trafic)
Maitrise :
CEE UsA quelques fois Contacte Cie maritime simple exécutant
pays de 1'Est Fixe le prix bout en bout mise 3 qual
Choisit le type de Cie entente pour pré-
(outsider ou conférence) acheminement
Allemagne Regle le niveau de frét
| 4.} Choisit les transitaires
% Italie N# J/
! voir organisation des transports N1 Paris ni Lyon le fer (14% du trafic)
3 n'a la maitrise
terrestres Outre-mer du transport. Maitrise : simple éxécutant
Coordonne gestion du parc "Contacte CNC ou
C'est le transi- | Autorise le stockage transitaires
taire choisi par | dans les wagons
le destinataire | Négocie les prix avec SNCF
80% par route qui organise tout
20% SNCF S
l/ la route ( 563 du trafic)

] b}

Maitrise le Choix du transporteurj Relative autonomie

en fonction du rapport qualité/prix en fonction du parché
en fonction de la destination local

(découpage géographique en régions
1 transporteur par région)

Donne avis sur le découpage
Indique la fourchette a respecter
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Pour CHRYSA, le service des expéditions réalise le dédouanement et prend contact avec les
transitaires a qui elle confie la totalité des expéditions sur lcs lignes ol ils sont performants.

L’organisation de LA LITTORALE i Béziers est trés proche de celle du groupe Rhone-
Poulenc. Les opérations de consultation, sélection des cntreprises de transport, selon les destinations,
types de produits, tranche de poids , étaient réalisées au siege a Genéve.

L'usine recevait une liste des transporteurs rctenus, des prix convenus. Elle choisissait ses
transporteurs en fonction des caractéristiques de P'expédition, client, produit, délais, dans une liste
préétablie.

BP CHIMIE posséde a pcu pres la mémc organisation. Cest Pentreprise toutcfois qui
sélectionne les transporteurs, selon les mémes méthodes et fournissent des listes au chef d’expédition qui
a la charge dc contacter les transporteurs.

BP pratique la préfacturation aux transporteurs.

BP n’a pas d’cxclusive quant A la nationalité des transporteurs ; cependant en pratique les
étrangers sont peu nombreux. Il s’agit ici des transportcurs qui participent a la sélection annuelle ; par
contre la nationalité des véhicules qui réalisent les exportations est souvent élrangére par le jeu de la
sous-traitancc. Mais I'entreprise n’a aucune maitrise et aucune information sur la part de cette sous-
traitance "qui la préoccupe”.

BP préfere traiter avee des Lransporteurs, mais ils ont quelques gros affrétcurs.

La petite entreprise BLANCS ZINC travaille avec une trentaine de transporteurs qui sont
réguliers sur certaines destinations ; pour I'ltalie elle a deux principaux transporteurs plus trois ou quatre
occasionnels. Les prix sont négociés verbalement en début d’année.

5.1.2 Le choix des transporteurs et intermédiaires

Si notre échantillon n’cst pas représentatif de 'ensemble des possibilités, puisque le groupe ici
présenté joue a fond la carte du pavillon francais alors que d’autres faussent le jeu, les interviews des
transporteurs nous permettent de juger du fonctionnement général du marché et des problemes qu'ils
rencontrent dans lcs autres cas.

Les entreprises interrogées ont toutes la méme démarche que Pon peut résumer ainsi. Leur
préférence va :
' - aux entreprises francaises

- aux transporteurs spécialisés sur une ligne ou pour un type de transport
- aux transporteurs ayant une "bonne réputation”
- aux transporteurs ayant leur propre parc et assurant le transport de bout en bout
- pour les petites ou moycnnes entrepriscs qui n’ont pas de service transport, aux
transitaires ayant une trés bonne réputation, implantés aux deux extrémités, et ayant leur
propre parc

Les raisons avouées de ces choix sont unc plus grandc confiance aux nationaux et I'appréciation
d’unc qualité de service incontestablc, bicn quc la définition de la qualité de service reste asscz flouc :
"c’est le transporteur qui est disponible, n’a pas de retard, fait bicn son travail et n’a pas de problémes de
facturation”.

La sous-traitance est un phénoméne mal pergu par les cxportateurs. S’ils acceptent, lors d’'un
envoi exceptionnel ou trés urgent, que leur transporteur fasse appel a des collégues ou aux étrangers
qu’il peut affréter sur la ligne, ils ne sont pas préts a admettre que cela devienne trop fréquent. La
conséquence en serait le retrait du trafic. Pour le groupe qui expédie par camions complets il a la
possibilité de contrédler que les camions qui chargent sont bien ceux dc Pentreprise a qui il a confié sa
marchandise. Pour lcs petites entrepriscs qui expédicnt de pelits colis par intermédiaire d’un groupeur
cela n’est pas le cas. 11 est évident qu’elles perdent, sans le vouloir, la maitrise du transport. On peut



s’étonner que les mémes entreprises choisissent Ics transporteurs frangais qu'ils jugent les mieux placés
et qu'ils ne se soucient plus de savoir qui réalisc la traction. 1l faut donc imaginer que le travail cst bien
fait.

5.2. Les transporteurs

Les transporteurs impliqués dans cclte filiere sont, pour les plus importants, cn pleine
restructuration en vue dc I'échéance de 1992. Trés bien implantés sur le marché national, ils ne sont
venus au transport international, comme la plupart des transporteurs frangais, que pour suivre leur
clientéle et ne pas la perdre en national. Tous les chefs d’entreprises interrogés estiment que lc transport
national est plus rémunératcur et compense les pertes réalisées en international.

Plusicurs types d’entreprises sont représcntées dans notre échantillon : -

La GRENOBLOISE est d’abord commissionnaire de transport avant d’étre
transporteur. Spédialisée en citernes, cllc assure la plus grandc part des expéditions cn camions
complets. Sur ce marché des produits chimiques clle apparait comme un des interlocuteurs dc Rhone-
Poulenc et transporte dcs fiits en vrac ou en paleties.

Elle a été rachetée en 1980 par la Société Charlcs-ANDRE , ancienne entreprise de transport,
devenue société de holding, dont le sidge social cst a Montélimar, et lcs capitaux familiaux a 80%, le
reste étant détenu par RVI. Charles ANDRE est donc une entreprise frangaise de taille internationale
avee ses 1800 employés, ses 1100 tracteurs, 1 milliard de chiffre d’affaires, 18 pays désscrvis, 20 filiales de
transport en France, 3 A Pétranger (Londres, Rottcrdam, Madrid), et 3 filiales de service. La plupart sont
des entreprises locales rachetées. La GRENOBLOISE a son sigége social 2 Grenoble et garde une asscz
grande autonomie.

L’entreprise Michel HUREL est une entreprise familiale dc transport fondée par le pere avec 2
ou 3 chauffeurs il y a plus de 25 ans. Aujourd’hui, les fils et gendres dirigent 1200 salariés et 14 agences
en France et 2 P'étranger. Les capitaux sont familliaux & 66% et RVI posséde les 34%, minorité de
blocage. Le sidge social est 2 TORIGNI (50). L’entreprise posséde 700 véhicules dont 250 frigos. Son
expansion s’est faite par une série de rachats d’entreprises de petitcs tailles, bien implantées, qui gardent
leur identité, qui possédent entre 20 et 30 camions bien entretenus et dont le personnel reste en place.
Les dernigres implantations concernent la Grande-Bretagne, et les projets sont tournés vers 'Espagnc ct
I'ftalic pour préparer 1992.

5.2.1. Place sur le marché national

Incontestablement, la meillcure activité restc le marché intéricur sur lequel les cntrepriscs
gagnent bicn leur vie, surfout en transport spécialisé soit sur un prodnit, soit sur une destination.

Sur le national, ce sont les gros chargeurs qui font le marché car ce sont cux qui détiennent le
trafic, tels Rhéne-Poulenc ou Atochem pour la région Rhone-Alpes. La concurrence est cxtrémement
sévere car sculc Rhone-Poulenc sait conserver des prix raisonnables et exiger de travailler avec des
entreprises frangaises pour garder une bonne qualité dc service et pour dces raisons relationnclles. Le
marché frangais est en perte de vitesse. "Méme Rhone-Poulenc narrive pas 2 vendre aux frangais et des
entreprises locales acheétent des produits en Belgique des produits quelles pourraient prendre chez
Rhone-Poulenc”. '

Le choix de faire du lot complet tient 2 la tarification. Cela revient bicn moins cher d’expédier
un camion de 20 tonncs que 20 fois une tonne. L’organisation est plus simple aussi.

En national, la GRENOBLOISE fonctionne avec ses propres chauffeurs qui tournent sur son
propre matericl spécialisé. Pour tout le reste elle a un pool daffrétés dont nous verrons le
fonctionnement plus loin.



Tres démarchée, 'entreprise choisit en fonction du moment. Dans les années 70 il y avait des
marchés porteurs ¢t une quantité de contrats d’affrélements. Aujourd’hui tous ceux qui disparaissent ou

quittent Pentreprise ne sont pas rcnouvelés car le trafic n’est plus suffisant pour assurer 3 chacun son
minimum vital. Ainsi sur le national le réseau d’affrétés diminuc. L’entreprise a méme du mal a

-maintenir le trafic ct a tenir les engagements vis a vis des BRF en % du trafic

Pour MICHEL HUREL, les activités sont diversifiées :

- Le transport (de bout en bout), dont elle tient & assurer le tractionnariat pour Pimagc de
marque et pour une bonne rotation du matériel. L’activité se répartit entre le transport frigorifique et
Pindustriel. Les véhicules sont plus nombreux pour Pindustricl mais le chiffre d’affaires est bien
superieur pour le froid. L’entreprise vise a étre le deuxieéme transporteur de froid en 1992 aprés STEF.

- La location de matériel 4 ses clients qu’elle loue cllc-méme 3 RVL

- L’entreposage mis a disposition des chargeurs en attente de redistribution, particulitrement en
froid. Cela nécessite des plates-formes dans toute la France. Une nouvelle profession vient de naitre,
"entrepositaire”. Déja lentrepriss DEBEAUX est entrepositaire de SPLAST. Elle traite avec de
multiples clients qui deviennent maitres du transport.

- Depuis un an, le transit maritime, afin dc s¢ lancer dans le grand export et mieux traitcr le
trafic vers POutre-Mer o ses agences sont implantées.

Pour étre compélitives lorsque les étrangers pourront pénétrer le transport national, ces
entreprises en plein essor ont choisi la spécialisation et se donnent les moyens de lutter contre la
concurrence en proposant une grande tcchnicité et unc trés bonne compétence sur le marché national :
L'objectif de la GRENOBLOISE a été d’abord le transport par citerne, il est actuellement la
spécialisation sur la Scandinavie, mais pas a n’importc quel prix. Pour MICHEL HUREL I'expansion se
base sur la création d’une grandc chainc de froid allant des pays nordiques jusqu’au sud de 'Espagnc.
On les trouve cependant ici dans une filiere pour laquelle elles ne sont pas particulérement spécialisées
et clles donnent entiere satisfaction a leurs clients.

5.2.2. Place sur le march¢ international

Au départ, ces entreprises ne sont passées au marché international que pour suivre leurs clients
"nationaux”. Actuellement la conjoncture étant mauvaisc, le marché national est en baisse il est donc
nécessaire de se maintenir sur le marché international et de se spécialiser sur une ligne.

Cependant il n’y a pas de politique d’implantation a I'étranger pour la GRENOBLOISE. Peu
d’entreprises ont les moycns de s'implanter en Allemagne par exemple excepté dc grands groupes (els
que DANZAS, CALBERSON ou FATTON. Ce sont d’ailleurs tous des groupeurs. Cctte situation n’est
pas sculemcnt le fait de pays & monnaie forte. Il est plus raisonnable de travailler avec des
corrcspondants, méme si ceux-ci sont moins cnclins & donner le méme trafic que sa propre agence. En
Espagne on s’est rendu compte qu’il était impossible pour des frangais, de faire gérer lcurs agences
autrement que par des espagnols ; il n’est pas si simple de faire rentrer Pargent. Il n’est pas possible non-
plus de travailler en direct. Toutefois, si I'entreprise faisait du groupage elle serait obligée comme les
autres d’avoir des correspondants partout qui dédouaneraient pour les clients. Les grands groupes tels
quc Rhéne-Poulenc ont leur propre transitaires a I'étranger mais bien souvent ils leur sont imposés par
leurs destinataires.

Nous avons vu quc Pentreprise MICHEL HUREL s’impose a I’étranger par 'implantation en
rachetant dcs entreprises.

‘La concurrence, les prix : Il n’y a pas de miracles, les plus gros. concurrcnts . restent des
entreprises structurées, solides, qui font du bon travail. Mais les prix restent équivalents. En effet,



Pentreprise qui offrc unc bonnc image de marque et fait bien son travail a des frais qui pésent sur les
colts mais dont les chargeurs tiennent rarcment compte (véhicules propres, bien cntretenus..). A service
correct, prix corrects. 1l n’y a pas de marchandage.” On ne fait pas le jeu des affréteurs”. Il arrive que des
camions reviennent 2 vide plutdt que de charger a n’importe quel prix. Pour le transport de produits
chimiques, le prix de lallcr vers Pltalie est majoré du prix retour car les entrepriscs n’ont pas intérét a
recharger sur place (perte de temps, colts élevés, ¢t rémunération faible). L'une des deux cntrepriscs a
refusé lc trafic d’une unité de Rhone-Poulenc vers I'ltalic, tant les prix ¢taient ridiculement bas." Les
affréteurs ont tué le transport frangais et il y a un manque de réglementation”.

Depuis la disparition de fait de la TRO qui servait de "garde-fou”, les gros clicnts jusque la fideles
commencent 2 diversifier leurs marchés pour confier du trafic a de petits transporteurs, préts a accepter
n’importe quel tarif afin de survivre. c’est ainsi que nos deux entreprises ont perdu plusieurs marchés
importants et habitucls que dc petits artisans ou bien des Belges et Hollandais en quétc de fret retour
ont enlevés a moitié prix. Toutes deux déplorcnt la disparition de la TRI ou des tarifications bilatérales.

A titrc d’illustration une unité d’'un grand groupe a proposé un transport LYON-MILAN pour
2800 f ou encore un LYON- ANVERS pour 3500 francs (alors qu'un LYON-Lille se négocic & 3500
francs ! ).Le transporteur contacté ne pouvait réaliser le contrat a cc prix la. Il a propos€ le march€ a un
petit artisan, affrété occasionnel qui I'a réalisé. Par honnéteté Pentreprise dc transport a dii couvrir les
frais supplémentaires de Vartisan ! 4

52.3. L’affrétement et la répartition du fret
5.2.3.1 Laffrétement

La GRENOBLOISE fonctionne avec un pool dc transporteurs sous contrat mais qui roulent
sous l¢ pavillon "La Grenobloise" :

- Elle a ses affrétés permanents qui possédcnt leur camion mais circulent avec les “couleurs la
Grenobloise". Propriétaircs de leur camion, ils ont un contrat pcrmancnt avec Pentreprise qui leur assure
un minimum mensuel plus des commissions. Ces affrétés peuvent avoir leurs propres clients surtout a
I’étranger pour leur fret retour. Ce sont des affrétés"maison”

- Puis il y a Paffrété régulier sans contrat mais qui travaille 2 80% avcc I'entreprise et de fagon

réguliére

- En international enfin, elle fait appel a des affrétés occasionnels ou "affrétés sauvages"
(n'importe qui, n’importe quoi..). Elle a un portcfeuille d’affrétés, souvent étrangers.

- Elle loue également une partie de son matériel a de grosses entreprises qui font leur propre
transport (compte propre)

- Enfin, elle a des contrats avec les BRF en % du volume annuel.
En international, Pentreprise n’est pas démarchée, clle est demandeur.

Le fonctionnement de lentreprisc HUREL ressemble beaucoup a celui de Pentreprise
précédente : )

La répartition du frct par ordre décroissant d’intérét se présente ainsi : en priorité, Pentreprise
fonctionne en national avec son propre parc, puis avec les véhicules des autres agences, de passage dans
la région. Puis il cst confié a des transporteurs locaux, souvent concurrents de méme taille ayant une
‘bonne réputation sur la ligne, et qui, A Poccasion, "renvoicnt I'ascenseur”. L’entreprise a également 2
affrétés permanents avec lesquels elle a un contrat moral depuis 1972. Elle prend 10% de commission
sur tout le trafic confié. Ces affrétés ont leur propre camion mais pour faciliter leur tiche, HUREL
s’occupe de tout ce qui est administratif (autorisations, ATIE, tickets de tunnel, passage du Fréjus..). Il



INTERNATIONAL AFFRETES "HABITUELS"

lui arrive aussi de faire appel a des affrétés occasionnels mais la plupart du temps ce sont des francais. Si
inversement elle manque du trafic il lui arrive de faire appel au minitel : "C’est la mort des BRF", mais
actuellement I'on n’y trouve que les marchandises a bas prix dont personne n’a voulu.

Pour la GRENOBLOISE, le choix des affrétés se fait en principe parmi des entreprises de
petite taille, qui ont investi pour s’installer et qui, pour la plupart, sont endettées. L'entreprise les avertit
des difficultés du marché car la situation n’est pas saine. Tout le monde est conscient qu’il leur faudrait
au minimum 50.000 francs par mois pour subvenir a leurs detics et on ne peut y arriver en intcrnational.
Cest pourquoi il y a de nombreux affrétés "moraux” en international mais peu sous contrat. La plupart
ont un petit trafic et tournent en sous-traitance. Il reste toutefois une quarantaine de petites entreprises
qui tourncnt en international ; elles ont leur propre matériel et travaillent avec eux depuis 20 ans. Mais
on est trés conscients de les faire survivre, ct qu’clles ne peuvent se développer.

§.23.2. La répartition du fret.

Il cst facile de comprendre alors comment se répartit le fret entre tous ces acteurs. Le schéma
ci-aprés montre trés nettement que I'entreprise garde le fret le plus lucratif : d’une fagon générale le fret
national, et la partie la micux rémunérée de Vinternational. Puis, & mesure de I'intérét décroissant du
fret, celui ci est confi¢ aux affrétés sous contrat permanents, puis aux affrétés réguliers sans contrat, puis
aux "occasionnels” et enfin aux étrangers.

4
NATIONAL { PARC PROPRE '
PARC PROPRE
AFFRETES "MAISON"’

L REET

Cela nous permet une remarque : lorsque I’on analyse les statistiques douaniéres, on a tendance
a sous-cstimer le rdle du pavillon routier frangais en prenant en compte le véhicule qui passe la frontiére.
Dans ce cas de fonctionnement, qui est loin d’€tre unique, il est bien évident que la partic la plus
lucrative reste au donneur d’ordre et non a Paffrété qui ne fait que tracter et touche un maigre
rémunération. En Poccurrence les étrangers n’arrivent sur le marché que pour le fret que personne n’a
pris.

5.2.3.3. Les marchés déséduilibrés et le fret retour :

Quelques exemples de fonctionnement vont permettre de comprendre que le fret retour n'est
pas, contrairement  ce qui avait été dit jusque 13, le véritable handicap des entreprises frangaises dans le
transport international.

Le fret retour est traité différemment selon les destinations. Vers la Grande-Bretagne, par
cxemple, Paller est bon, mais il est difficile de trouver du fret retour. Le prix du retour cst compté dans
Paller. Le transporteur le mieux implanté sur la ligne, et aux deux extrémités, Dantressangle, a obtenu,
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Paller. Le transporteur le micux implanté sur la ligne, ct aux deux extrémités, Dantressangle, a obtenu,
compte tenu de son poids (1.000 passages par mois, une réduction de tarif de 50% sur la traversée de la
Manche. Il peut se permcttre de revenir 3 vide dans les 60% des cas. Pour I'entreprisc HUREL qui a
une agence a Londres et trouve relativement bicn son fret rctour, lordre est donné d’attendre midi ct si
le véhicule ne trouve pas de trafic il traverse  vide et recharge dans Ic nord. La traversée ne dure qu'unce
heure et les 2000 francs perdus sont vite regagnés sur le trafic national.

Lc marché italien est trés déséquilibré avec bcaucoup plus d’import que d’export. Cela a
tendance a faire monter les prix au retour. Actucllement une descente Lyon-Milan se négocic a 3800,
4000 francs et le retour a 5000. Les entreprises sont donc plus incitées A se rendre en Italie que dans les
autres pays. Certaincs entreprises cassent les prix a export pour pouvoir étre présenics sur le fret
retour. Les entreprises frangaises sont trés bien placées sur ce marché. Ce sont les importatcurs francais
qui offrent les prestations aux Lransporteurs nationaux qui travaillent pour cux cn national. |2 aussi lc jeu
de la répartition du fret selon la rémunération joue a fond. 11y a cependant une baisse d’activité ¢n Italie
depuis seplembre 1987.

Sur la Scandinavic, lcs camions rechargent cn Allemagne. La s’ajoute une concurrence
importantc du rail-ro-ro, mais les délais sont plus longs.

Les entreprises belges et hollandaises sont redoutables sur le marché de la CEE ; elles ont des
prix plus bas pour une qualité de service égale.



IV. LA FILIERE DES PRODUITS MANUFACTURES VERS LA R.F.A.
Nous avons retenu la filizre des produits manufacturés (catégorie 9D de la nomenclaturc NST) a destination
de 1a R.F.A. pour deux raisons principales :

- 1a part du pavillon frangais reste relativement élevée a I'export, pour ce qui concerne le trafic routicr
(majoritaire dans les échanges), bien qu'elle ait constamment décru depuis 1981 :

PART DU PAVILLON FRANCAIS |TOTAL
A LEXPORT TONNAGE EXPORT (9D)

RHONE - ALPES 82 % EN 1981 et 71 % en 1986 [116 987 t. (1986)
P.A.C.A. 89 % EN 1981 et 65 % en 1985 [4 301 t. (1985)

LR. 95 % EN 1981 et 87 % en 1985 |12 500 t. (1985)

- alors qu'a I'import la part du pavillon frangais qui était majoritairc (Rh. Alpes) en 1981 descend en 1986
au-dessous de 1a barre des 50 %.

Au sein de la catégorie ainsi choisie, nous avons retenu en priorité le matériel électronique professionnel,
largement représenté dans ces échanges avec laR.F.A.

De fagon générale, on peut dire que cette filiére concerne plutét :
- des produits a forte valeur ajoutée (1)
- des expéditions en petits lots nécessitant le recours a des groupeurs

- une gestion logistique & "flux tendus".

(1) ou encore forte valcur du produit rapportée au kg.
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LISTE DES CHARGEURS RENCONTRES

PROVENCE-COTE D’AZUR

EUROTECHNIQUE. ROUSSET
SAFARE CROUZET. NICE
SFERNICE. NICE

THOMSON

LANGUEDOC-ROUSSILLON

DATA SUD. MONTPELLIER
MANUFACTURE PAUL BOYE
CACHAREL

IBM

TRANSPORTEURS ET INTERMEDIAIRES
RHONE-ALPES
T.K. CORBAS
PROVENCE-COTE D’AZUR ET LANGUEDOC-ROUSSILLON

DUCROS.NIMES

TN.T.-ITEC. AULNAY SOUS BOIS
MONNIER. PANTIN

TAT EXPRESS (Agence de MARSEILLE)
CALBERSON (Agence de MONTPELLIER)
IBM

DELMER Service. MELUN
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1. - PRESENTATION DES CHARGEURS

Les chargeurs ont été choisis a partir de fichiers établis par les Chambres de Commerce, établissant par
nature de produits la liste des principaux exportateurs de chaque région. On a retenu les principaux d'entre cux, faisant
un chiffre d'affaires significatif a 'export (1).

Pour la majorité, il s'agit de sociétés spécialisées dans I'électronique (ct l'informatique); avec la présence de
trois grands groupes opérant sur une basc ecuropéenne, voire internationale (IBM, T.S.C. et CROUZET). Un cas
particulier : P, BOYE, manufacture dec vétcments.

Parmi les chargeurs, les trois premiers cités (dans le tableau) sont implantés en région P.A.C.A. (un
établissement au moins) et les trois derniers en région L.R.

(semi-conducteurs)

50 % Export
(dt R.F.A. = 380 MF)

CHIFFRE DAFFAIRES ETABLISSEMENTS
(groupe)
THOMSON - SC CA = 2 MdF Aix-en-Provence

Rousset (C.A. = 123 MF)
+ 5 hors région P.A.C.A.

SAFARE - CROUZET

44 % Export

CAZ. = .. Nice (C.A. = 70 MF)
- Alés + ...
SFERNICE C.A. = 520 MF Nice, S.S. (C.A. = 350 MF)
35 % Export
dt R.F.A. = 45 MF)
+ ...
IBM - FRANCE C.A. = 32,2 MdF Montpellier (C.A. = 3,7 MdF

80 % Export)
+ 3 hors région L.R.

DATA-SUD-Systémes

C.A. = 20 MF
25 % Export

Montpellier, S.S.

Paul BOYE

C.A. = 150 MF
30 % Export

Séte, S.S.
+ 2 hors région L.R.

(1) Le plus petit d'entre eux a un chiffre d'affaire "export" dépassant les 5 millions de F.




en mati¢re d'échanges commerciaux et de transports.
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Le tableau qui suit résume les principales caractéristiques de l'organisation de ces chargeurs

Type d'échanges | Conditions de | Matvre et woluze |  Valew Kaitrise d2  JOpérations effectuées | Organisation dy Partenaires
comerciavy (Ff wnte des exéditions |  unitaire Lransport en “cogple propre’ transport transoort
1.5.C.(Thonson)  Prafic 3 Wb eatre LIF 4 80% & [etits lots en P00 & 2500K/kg kﬂi {15C-Rongis)  Pouace oot ier exclosiverent  [entas [export REA)
filiales + qpes  |l'eortation  Jeartons rqanisat ion PF de transit 3 sur REA ITEC limport RZA)
Plieats diredts 30 4 35 t/mis centralisée BOGARIS chet Fce sur PF traité [IAT (préacheninement Fee)
sur REA Ear éabts
IR quot idieane
PF Soqaris vers fFA
CIIE-CRIVET  Fhients dicects  fortont CIF lots en caisses 'ei dépend do  eant r\é(ien surtort 4 postal, [ seul transitaire :
Llient' fer, rogte 2 SCE
EPERRICE B 304 vers distri- Pépart osine tits lots en P00 Efig Joui peant i 10% roct der sur RFA E&‘{IER {export KA, P8,
ruteurs aréés  polet ttons ko groupage par semaine  [Belq)
(cf Filiale REA) + KO % FOB + CIF... {100 & 200 kg Préacht Fee sur PF de
108 vers clients [ serdie st Char leville-Kériéres
Pirects /otal des A Fuis éclatemnt sur Bord
Jrentes BFA : 5 F [iF
1BN-France Fsst Lrafic este  fépart usine Ls ordinatenrs  Flevée i Houane Principalesent trafic  [AGAIRASS (transitaire @
filiales + gqees et corposant s PF d'EVRY-LISSES roat ier sur CBF RS
Clients directs oo cartons et IR quotidiernes entre  [CAC (transitaire &
aisses plateforees enropéennes  Ponpteliier pour le trafic
(2 sens) : M0 conjoints [N
us 2 filiales THRE ef HAGEL {IR vers REA}
LR {1 sens} ponr CELBERSON {export pur wers
1'ezport “pur” {sans flox {eM}
retonr} : A et choix
T pays émettenr
ATA SUD SYSTRES [lients direcs Pépart usine  petits lots F levée on fpour le Fléant roupage LARIAS
' ko cartons {1 F.!mt)
b 1g)
pAL BOVE [liests directs | oniforees : Plotdt oo Reant Fer pour enwois massifs - [CROS
reates REA  (prit Ot franco (oni forzes) JIANEAS
pporter) 2 roatiére et te poor petits eavois
Oy départ {qronpage}
isine
. prét 4 porter
urtort ea F.F.
E: . desti-
tion

Sigles utilisés

D.F. = plate-forme on centre de transit des marchandises
1.8 = ligne réquliére de qroupage
1.0. = appel d'offres aupres des transportents
P.E. = franco frontiére
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2. PRESENTATION DES PRODUITS

En dchors du dernier chargeur cité (P. BOYE), tous confectionnent des produits a forte valeur ajoutéc.

Ils se situcnt tous le plus souvent dans une logique d'organisation logistique a “flux tendus”. On élimine
ainsi les frais d'immobilisation de stocks. La commande finale et le markcting déterminent la production
quasi-instantannée de I'usine.

Pour la majorité d'entre eux et cn ce qui concerne le trafic acheminé par route, les expéditions sc font sous
forme de petits lots (cartons ou caisses). Exception : les gros ordinateurs acheminés en direct de Montpellier sur la
R.F.A.

3. - LE MARCHE - PRINCIPAUX CLIENTS/CONCURRENCE

Pour les trois plus gros chargeurs, le marché est intemnational, et dépasse largement le cadre de I'Europe. En
ce qui concerne I'Europe et en particulicr la RFA, I'essentiel de I'export se fait en liaison avec une filiale du groupe
présent dans le pays destinataire, ou avec un distributeur agréé. Il y a concentration des flux, opération volontaire
"orchestrée” sous I'égide du chargeur.

Pour les autres chargeurs, de taille il est vrai, plus réduite, les échanges sont plus dispersés, moins intenses
et cn liaison avec les clients directs du chargeur-exportateur.

4. CONDITIONS DE VENTE

Elles sont diverses :

- & majorité franco-frontire et rendu destination (pour le marché du prét-a-porter) : Paul BOYE,

- a majorité CIF : THOMSON SC, SAFARE-CROUZET

- & majorité Départ-Usine : IBM-FRANCE, DATA SUD Syst¢mes, SFERNICE.

11 convient de noter que la vente "départ-usine” d IBM-FRANCE ct SFERNICE est cependant associée a une
pratique de maitrise du transport A I'export, avec facturation du transport dissociée de 1a vente.

5. LES INTERVENANTS

5.1. L'organisation physique des échanges

Elle ob¢it selon les nouveaux cas & deux pratiques fort différentes, qui sont fonction du volume et de la
régularité des flux échangés.

a) pour les groupes multinationaux (THOMSON SC ct IBM), il y a concentration du trafic inter
européen sur les axes reliant les plate-formes du groupe (une plate-forme par pays) : ce qui leur permet d'organiser un
réseau de lignes réguli¢res (fonctionnant dans les deux sens chez IBM et dans le seul sens de l'export chez TSC)
et de le compléter par une réseau de lignes régulieres (maitrisé par la filiale et/ou les usines du pays concerné) pour
les transports terminaux.

La différence d'organisation entre les deux groupes tient au fait que T.SC privilégie le pdlc dc décision
francais, alors que chez IBM chaque pays européen est traité de la méme fagon.
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THOMSON SC .
Légende

Usine 4 o usine ou étabt (Fcc)

7~
PF G’Z&) PF -(&FA)/ plate-forme P.F;

x client (RFA) ou foumisseur

y ~-> flux maitrisé en France
Usine 2 ---> flux maitrisé en RFA(...)

<> flux maitrisé conjointe-
ment

IBM - FRANCE

Uz

NOTA : il existe une variante au schéma, pour IBM, sur le trafic Montpellier-RFA : le trafic ne transite pas via
la PF (France).

b) pour lcs autres chargeurs, qui recourent 2 des groupeurs pour l'acheminement de leurs produits (vendus
directement 2 leurs clients) il y a bicn concentration des flux et passage par des plate :-formes, mais sous la maitrise,

cette fois, du groupeur.

Signalons le cas de SFERNICE, qui, disposant d'un établissement excentré (hors de plate -formes de groupeurs
A forte concentration de trafic, comme celles de la région parisienne, de Lyon, de Lille...), obéit & une logique de
concentration de ses expéditions vers le nord de la C.E.E. (R.F.A,, Belgique, Pays-Bas) ct appelle un
transporteur-groupeur disposant d'une P.F. prés de la frontiere (Charleville-Mézitres) et ayant une antenne dans la
région ; les flux sont éclatés alors sur de courtes distances & partir de cet "avant-poste”.

Le schéma général de l'organisation physique des flux est alors le suivant :



n
wn

PF (Fce) PF (RFA)
O/v/D >

o« (cos de SFERNICE):

Légende

o usine ou étabt (Fce)

plate-forme P.F;
x client (RFA) ou fournisseur

~> flux maitrisé en France

5.2. - Maitrise de l'organisation des transports

o Trois chargeurs maitrisent systématiquement 'organisation des transports a I'export (et parfois méme a
I'import partiellement); méme quand il leur arrive de vendre départ-usine (SFERNICE, IBM).

Une exception : DATA-SUD Systémes (en situation provisoire de redressement judiciaire).

Et selon les cas (cf. les conditions de vente) : SAFARE-CROUZET et P. BOYE.

o Maitriser ne veut pas cependant dire faire soi-méme.

Ainsi la partie transport est systématiquement sous-traitée :

- s0it 2 un transitaire-groupeur (pour les plus petits d'entre eux) qui, lui-méme, affréte ou transporte,

- s0it 2 un transporteur qui n'intervient que pour la traction pure (TSC, IBM).

Seuls ces 2 plus gros, parmi les chargeurs, effectuent les opérations de douane (avee un service spécialisé), et
disposent d'entrepdts essentiellement destinés au stockage intermédiaire court de la marchandise (en liaison avec les
opérations de dégroupage et groupage). Ces entrepdts ou plate-formes de transit sont situés en région parisienne. IBM
s'appuie cependant sur des transitaires pour effectuer les opérations de transit ¢t d'interface avec les maillons transport

intérieur et transport international aux heux ot ils ne sont pas eux-mémes présents physiquement.

Ainsi IBM disposc d'une plate-forme A Evry-Lisses, mais s'appuie sur le transitaire SAGATRANS a Orsay et
sur le transitaire SCAC 2 Montpellier (usine) notamment pour le trafic R.F.A.

L'organisation est donc tres centralisée chez ces 2 groupes multinationaux ; méme si pour encore quelques
temps le trafic national de collecte usine vers plate-forme reste maitrisé par l'usine, chez TSC.
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5.3. - La "structure" d'intervention des acteurs de la chaine

o TSC PF4 LR PE2 Cas du trafic vers RFA

4 AR
) 1

C‘a ¥'e usine
‘ choix TSC (i R ngis)
o IBM Cas général inter CEE
P | A
/ T
/r

choix 18M (C.D. Eveyt Lisses)
+(anfennes du ¢.D)

Cas Montpellier vers RFA

UStne de
Moutbpellics
(SCAC)
o SFERNICE Cas trafic vers Nord CEE
PEF (cf. plate-formea
o« for) Al : , ° Charleville-Mézitres)
Tt Sernam T
(I3
1 Mo"""eh

'T-Pl:' Monnrien

f

choix SFERMICE

o P. BOYE | Cas du trafic RFA
PE 4 (RP)
— i
Tt Ducros s growpes
Tat Ducros
1‘ Légende
Chow 1 507"-

plate-forme P.F.

ligne réguliere L.R.




Les "gros" chargeurs procedent par appel d'offres et attribuent des "lignes” aux transporteurs-groupeurs.
L'appel d'offres est organisé par TSC 2 I'export comme 2 l'import.
Alors qu'a IBM, le syst2me cst mixte : .

o pour I"'export pur”, c'est la filiale du pays émetteur qui organise,

o pour les échanges équilibrés cntre filiales, effectués par un systme de navettes (utilisées 2 'export et &
I'import) sur lignes réguliéres, on procede 2 des appels d'offres conjoints aux deux pays concernés (et I'on met en

concurrence les transporteurs de ces deux pays).

Les autres chargeurs qui ont un trafic plus éclaté, plus modeste recourent A un transitaire-groupeur pour le
traitement des opérations de transit, de douane, et de transport. Il s'agit alors d'un partenaire présent physiquement sur

place, le plus souvent une entreprise frangaise (laquelle peut d‘ailleurs sous-traiter partiellement).
Ainsi, P. BOYE traite avec DUCROS (qui sous-traite la partic internationale).
SFERNICE traite avec MONNIER (qui sous-traite la partie intérieure).
L'analyse de la filiére fait apparaitre, on l'a vu, les traits caractéristiques suivants :
- une marchandise chére (sauf pour P. BOYE)
- une gestion a flux tendus,
- des expéditions par petits lots.

Ce qui signifie un recours a des professionnels du groupage, davantage choisis pour leur fiabilité, leur
qualité de service, leur présence physique sur l'ensemble de la chaine qu'en fonction de leurs tarifs.

Les transporteurs auxquels on recourt ont lc plus souvent déja unc dimension (ou une
présence) européenne : ce sont dcs sociéiés organisées pour la méssagerie (le traitement dcs petits lots) ;
cn particulier, ils disposent d’entrepdts (groupage-dégroupage).

¢ Les faiblesses des professionnels frangais qui nous ont été signalées ne se situent pas tellement
sur le plan de la qualit¢ de service (1), mais dans le domaine des prix de revient (cf. les tarifs).

6. PERSPECTIVES POUR 1992

L’analyse des filieres d’expédition pour les produits manufacturés conduit i constater
Pimportance du role joué par les professionnels du groupage et de la messagerie. C’est Poccasion
d’évoquer les politiques et les stratégies européennes de ces transporteurs.

L’organisation de la profession sur le plan curopéen, est manifestement en pleine mutation (cf.
le réseau de correspondants a Pétranger, rachat d’cntrepriscs, spécialisation ou redéploiecment d’activités
avec positionnement des plus forts sur les créneaux a forte valeur ajoutée et organisation dc sous-
traitance dcs tachces les moins rémunératrices aux sociétés les moins fortes ou dynamiques).

La défense de la position des frangais dans cctic recomposition ne passc pas forcément par une
défense frilcuse du seul pavillon frangais (recensé au passage des frontiéres). 1l s’agit d’assurer et de
conforter la présence des entreprises frangaiscs sur les créncaux les plus porteurs de la chaine, tout en
s’assurant quc les maillons “les moins rémunérateurs” ne soicnt pas désertés systématiquement ou laissés
aux mains des plus faibles, donc des plus fragiles (cf. qualité dc service de bout en bout ct pérennité du .
service).

(1) remarque 2 pondérer, puisque les transporteurs frangais cités avaient fait l'objet d'une premiére sélection par

ces gros chargeurs.



Le fonctionnement de la filidre avantage les "architectes” puissants du transport, ayant le pouvoir
d’organiser des services cxpress de groupage ct pouvant s’appuyer sur des entrepdts de transit et /ou de
stockage silués aux cxtrémités de la ligne et pouvant drainer la marchandise dans un " bassin dc taille
significative ¢n France : région parisienne, lyonnaisc, lilloisc, ect..)

Par ailleurs, ccs professionnels doivent étrc capables de capter des flux aller et retour : ce qui
rend d’autant plus stratégique les accords de réciprocité avee des correspondants étrangers ou appui sur
des filiales a I'étranger.

Ce sceteur nous parait encore ouvert ct prometicur pour des opérateurs frangais ayant une taille
suffisante et les moyens financiers aptes a sc positionner sur cc marché des "grands” (DANZAS, TNT-
ITEC, CALBERSON INTERNATIONAL, KHUNE ET NAGEL.). La stratégie 4 Poeuvre chez
DUCROS en constitue un bon exemple (par leur association avec TSI-GOIRAN).

Il existe cependant, ¢n dehors des "grands”, de petites entreprises qui se sont trés bien intégrées
a cc schéma ct pour lesquelles la stratégie d’attaque pour 1992 est bien cngagée. L’cntrcprise
Commissionnaire T.K, spécialisée dans la messageric 3 LYON en est un exemple. Elle fonctionne selon
le schéma suivant :

- quelques petits camions de Pentreprisc ramassent le fret de la région lyonnaise

- deux corrcspondants transporteurs, 'un implanté a Marseille, lautre 4 Angouléme, drainent
rcspectivement les trafics du Sud-Est (parfums ct produits aromatiques des régions de Nice et de
Grasse) et du Sud-Ouest de la France (textile vers Albi, porcelaine de Limoges, produits diversifiés vers
Angouléme) et I'acheminent quotidiennement & Lyon chez TK

- L4, ont lieu les opérations de groupage ct éventucllement dc douanc. Les camions
“internationaux” sont alors chargés pour 'Export

- Pentreprise fonctionne avec un corrcspondant en Alsace (Ce-qui lui assure un relais nécessaire
pour pouvoir livrer n’importe quel point de PAllemagne en 24 heures tout en respectant les temps de
conduite) et cst implantée en Allemagne pour assurer le fret retour.

- Pentreprise nc travaille qu'en sous-traitance. Elle affréte des transporteurs de trois régions
différentes :

* les transporteurs allemands vicnnent charger en fin de semaine, le vendredi. lls arrivent le
samedi en Allemagnc. Le lundi matin la marchandise est livrée chez le client

* les transporteurs alsaciens qui fonctionnent un peu comme les allemands en milieu de semaine

* lcs transporteurs lyonnais. 1ls chargent en début de semaine, déchargent en milieu de semaine
ct reviennent en fin de semaine aprés avoir rechargé en Allemagne .

Le fonctionnement est symétrique 2 I'importation. Les camions ne reviennent jamais 2 vide.

Les autres avantages sont le respect de la réglementation en matiére de temps de conduite, les
délais de livraison extrément courts, unc grande régularité ct une trés bonne implantation tout Ic long dc .
la chaine, une grandc spécialisation et 'avantage de déja travailler avec les allemands).

Le schéma ci-aprés illustre ce fonclionnement qui parait trés bien adapté aux conditions de
travail de 1992.

Malgré la présence sur la filiere de deux plates-formes de groupage-dégroupage (Marseille ou
Angouléme et Lyon) et le passage par un relais (simple changement de chauffeur en Alsace), on peut
obtenir des délais et un fonctionnement trés compétitif. On peut trés bien envisager des ententcs cntre
plusicurs entreprises afin de couvrir le territoire frangais ct allemand.
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SCHEMA D'ORGANISATION D'UN ACHEMINEMENT EN 24 HEURES VERS LA R.F.A.
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DEUXIEME PARTIE
FONCTIONNEMENT DU MARCHE DES TRANSPORTS
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L’analyse du fonctionnement du marché est préscntée déja telle qu'il ressort du suivi des quatre
filicres décrites précédemment mais égalcment a travers les ¢tudes réalisées sur le sujet par lc LET dans
les différents pays de la CEE ainsi que d’une étude bibliographique détaillée. La liste des ouvrages est
présentée €n annexe.

La concurrence européenne est sévere bien avant I'abolition dc toutes les barrieres. On constate
en particulier une grande agressivité de la part des pavillons du Bénclux. Ils nous sont en effct apparus
redoutables dans les quatre filieres. Ils ont conquis des trafics que notre pavillon risque dc ne pas
retrouver.

L’Officiel des Transporteurs d’avril 88 relate lcs résultats d’une étude réaliséc par PInstitut
Prognos A.G.Bilc qui montre combien le bilan des volumes de trafic international est déséquilibré
(comme le montre le tableau ci-aprés). Alors que la Hollande se trouve excédentaire dec 9.877 millions
de tonnes/KM. entre le trafic effectué par les camions hollandais sur le territoire des autres pays et celui
des autres pays sur son propre tcrritoire, la France se trouve déficitaire de 9.663 millions de tonnes/KM
et se trouve au dernicr rang curopéen. La Hollande est suivie dc la Belgique avec une performance bien
moins importante puis par lc Luxembourg, Parmi nos principaux partenaires, nous verrons que la RFA
n’est pas en bien meilleure position que la France dans ce domaine du transport international.

BLANS DES YOLUMES DE TRARC INTERRATIONAL DE 1962 EN MALIONS T/XM
{TRARCS SLATERAUX ET TRARCS AVEC DS PAYS THRS)
Yohume @8 tratc (wiliom 1/tx) Volume On ok (nllloms tt) | Vohamo excidomay | poeg 0 S
Por comdens Sur (ns routes S dos routes Por comiens s coamiem
immatricuide G cutres Ge: nciiculle e o
- 10 paye dons les dus voctes &
] Pitranger
10 paye (millons 1/ka)
] 11558 [ 19943 0 —838s to
] 5318 ¥ 149080 P —9s83 n
' 6695 1 Q419 b —2724 [
[ 11999 [} 2122 " .00 ]
] 7509 ] 4877 ] +2632 3
3 490 1 120 L . 570 6
) 1821 ) 1002 (o — &1 8
[} 454 - 113 a . a3 ?
o 32087 [ 70 o +2480 4
A 5750 A 210 A +2681 2
o 2697 o 850 o e1847 5
Sowce : Progos A6, Boael.

Source : L’Officicl des Transporteurs, avril 88.

En essayant d’analyser cette concurrence, nous abordons en premier lieu les facteurs explicatifs
de la compétitivité 2 travers lcs stratégies des chargeurs que nous confrontons a celles des transporteurs.
Ces stratégies sont replacées face aux conditions de fonctionnement du marché.
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1. LES FACTEURS EXPLICATIFS DE LA COMPETITIVITE

Notre analyse commence avec la manifestation de la demande, au premicr maillon de la chaine,
auprés de Pexportateur. '

Le suivi des filieres nous a permis de rencontrer des producteurs-cxportateurs, des organisations
commercialcs spécialisées ainsi que des groupes internationaux. Les moyens mis en ocuvre comme les
stratégies face a la concurrence et face au probléme du transport se situent dans des configurations trés
variables.

1. Existe-t-il une stratégie a I’Export ?

Sans transport, il n’y aurait pas d’export. La communauté d’intérét entre chargeurs et
transporteurs n’est plus & démontrer : "mieux transporter pour vendre plus". Historiquement, il n’y a pas
eu en France de réelle prise de conscience de la nécessité d’un "partenariat constructif’. Cest seulement
face a Pimportance croissante des objectifs d’exportation des entreprises et de réduction de leurs couts
logistiques que le concept de stratégie transport commence a apparaitre. Il n’y a pas eu non plus jusqu’a
un passé récent d’'intégration de la fonction transport dans le schéma productif. Si, sur le marché
intérieur, les transporteurs ont su sc¢ placer en offrant des scrvices de plus en plus sophistiqués, sur
Pinternational leur rdle, souvent encore timide, pourrait devenir stratégique. Un transporteur implanté a
Pétranger peut placer le fabriquant, grace a sa connaissance des problémes administratifs, douaniers.., a
égalité avec les autochtones.

Si l'on se réfere aux deux premicres filieres que nous avons suivies, dans lesquelles se situe une
grande variété d’exportatcurs, tant dans leur taille que leur structure, il existe bien une stratégic 2
'export, méme lorsque les producteurs n’adhérent pas a des structures de type cave coopérative ou SICA
ou GAEC.. L’exploitant individucl en Beaujolais connait parfaitement les meilleures filiéres, les marchés
potentiels, fait des appcls d’offrc au niveau curopéen pour acheter ses produits intcrmédiaires afin de
réduire ses coilits. Mais quc cc soit chez I'exploitant-récoltant ou la super-structure commerciale regrou-
pant 1600 viticulteurs, il n’existe aucune stratégic "transport international”.

Partant du principe qu’il est préférable de se concentrer sur la production plutdt que sur le
transport pour lequel ils ne se sentent aucunc compétence, 'ensemble des exportateurs du plus petit au
plus gros se déchargent de ce "souci” auprés des professionnels. Or, sur le marché du Bénélux, les
transporteurs frangais se trouvent confrontés 2 la concurrence imparable des hollandais et belges qui ont
littéralement accaparé lc marché.

A linverse des frangais, ccs derniers regoivent un appui trés efficace des exportateurs comme
des importateurs nationaux qui privilégient le pavillon national. 1l existc une véritable stratégie intégrée
cxport-transport. Cette attitude révéle au-deld d’un souci dc nationalisme plus prononcé qu’en France,
de cclui de la maitrise du transport, donc de leur compétitivité. Dans ces deux filicres, de produits
pourtant différents, sur deux destinations d’appartenance au Bénélux, les exportateurs frangais ne se
voient offrir que des conditions de ventc "départ chais” ou "départ propriété” qu’ils sont heureux
d’accepter puisqu'ils se refusent a gérer leurs transports. Les conditions de vente sont accompagnées de
clause d’'imposition du transporteur, souvent associé a 'importateur. La gestion du transport ¢st intégrée
a celle de la diffusion du produit.

En perdant la maitrise du transport, le chargeur perd celle de ses prix. Certains marchés de vin
ont été perdus récemment car, vendus "départ”, ils se sont trouvés en concurrencc avec dcs vins italicns
expédiés franco et pour lesquels les exportateurs avaient ¢1é vigilents sur le coiit du transport.
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Parmi ceux qui gardent la maitrisc du transport, comme cela cst fréquent dans la filire des
produits chimiques, ccrtains chargeurs, tel Rhonc-Poulenc, choisissent essenticllement des transporteurs
francais méme si lc prix est supéricur, afin de s'assurer unc qualité de service ct garder des relations
privilégiées avec leurs transportcurs habituels ; d’autres groupcs, tel ATOCHEM, choisissent les
transporteurs les moins chers, donc souvent des étrangers cn quéte de retour. Ainsi, le principal facteur
de compétitivité est lié au comportement des chargeurs.

il est vrai que certaines filicres sont définitivement perducs pour le pavillon frangais, d’autres
peuvent étre encorc explorées. Les filieres des produits chimiques vers I'ltalic ct des produits manufac-
turés vers la RFA nous présentent un éventail de stratégics ol les chargeurs font une place importante
aux transporteurs francais. Nous verrons les relations qui s’établissent alors entre les partcnaires.

2. Le contexte des relations chargeurs-transporteurs

Les chargeurs ne sont pas entitrement libres du choix de leur transporteur. Certaines
contraintes liées A plusicurs facteurs plus ou moins dépendants pesent lourdement ; en particulicr : la
nature du produit, la taille dc Pentreprise et son degré d’autonomic, la naturc du marché et la
destination.

La nature du produit : il est clair que la nature méme du produit conditionne les expéditions et
lc choix du transporteur. Le conditionnement, la fragilité, la taille, le degré de résistance...sont autant de
facteurs du choix du type de matériel, et de la qualité de scrvice exigée. Le fait d’expédier des colis, des
lots complets ou des palettes dirige les choix des transporteurs.

Plus un produit a une forte valeur ajoutée, plus la marge est importante sur le prix de vente et
plus lc coit du transport est négligeable, ce qui a pour conséquencc un désintéressement de
Porganisation du transport. On peut également se trouver en présence soit d’un produit cher, soit d’'un
produit utilisateur d’espacc, donc que I'on n’a pas intérét a stocker ct pour lequel il y a une exigence en
mati¢re de rapidité, les expéditions nécessitant alors d'étre réalisées a flux tendus. Certains produits
périssables, bicn que de faible valeur ajoutée, ont besoin de la méme organisation d’cxpédition-cxpress.

La destination : Tous les importateurs dcs pays de I'Est imposent des conditions de vente
"départ-usine”, imposent un transitaire qui doit confier le transport a leur propre pavillon. Nous avons vu
que cette attitude s'étend aux pays du Bénélux et quclquefois aux Etats-Unis qui imposcnt les
compagnies maritimes de leur choix.

La nature du marché,

- L’organisation des transports est liéc a cclic du marché, c’est-a-dire au volume des €changes et
a lcur répartition spatiale. La concentration des centres de production et Péclatement des lieux de
distribution (cas des produits manufacturés) ou linversc, la concentration des licux de distribution
(notamment dans de petits pays comme la Hollande ou des pays ou lcs activités sont concentrécs dans
unc scule région comme Iltalie du Nord) cntrainent unc structuration des flux qui nécessite des
organisations différentes.

- Les choix en matidrc de transport varient selon le degré de la concurrence internationale . I}
est quelquefois nécessaire d’arriver les premicrs sur les lieux de vente, tel le Beaujolais nouveau ou
d’autres produits liés 4 la mode ou aux dégustations. L'opération Beaujolais décritc ci-aprés est un
exemple d’organisation, Pintervention des transporteurs routiers étant limitée a quelques heurcs dans un
vaste processus qui ne permet aucune faille. La fiabilité, 1a disponibilité, la rapidité et lc sérieux en méme
tcmps quune efficacité dans I'établissement des documents ct de la facturation seront nécessaircs.
Inverscment, Punité de production qui se trouve sans concurrents sur le marché mondial n’a pas autant
d’exigences pour le transport dc ses produits.
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BEAUJOLAIS ROAD

Les étapes de I'opération Beaujolais Nouveau
sur les Etats-Unis en 1986 :

Le calendrier Les étapes Les acteurs Le calendrier Les étapes Les acteurs
Lundi bre ion des d dans éd, ndi Arrivde des camions aux ports et Commissionnaire
17 novembre : 0 h 4 Fadmink rapail 4('mm' f;‘ nooembre : aéroparts d’embarquement

f&écn;mun‘cn cxna-légnl rémas: W'Pﬂ" d partiz de 3h Arrivde des conteneurs aux ports Commissionnaire
T .
Lundi Visas de la douane, contréle fven-  Douane (la douar du matin ’m:“w Commissionnaire
17 novembre : 0 b tuel de la marchandise. Autorisation uu‘ié‘ﬂm chie:" Emvoi par Lo Compapne n!rwnne Commissionnaire
de transport ¢ otlem MMP‘ des d et mar et Cies abriennes
faire Mﬁ:‘ Confection des « palettes avion » Commissionnaire
parce selon . .
t‘:‘mp.: de q;u Chargement des avions Commissionndire
ne :mmm e Le « Beaujolais Nouveau » vole ‘Térquportcurs
riens
déliprés avant
mirit) Lundi Embe des s et Transporteurs
17 novembre : dépan des navires des ports frangais  maritimes
en fin de soirée
Lundi Récupérmu;z f acqml:muués et Commissionnaire Mardi Dédouwmt selon les déchax:;;s Commissionnaire
17 novembre : nise sous ces acq . . N de la Doudne a
entre Ohetlh Remise des documants sous enpe- Commissionnaire :: New York) ricaine
loppe avec adresses de lipraison aux - .
chaiffeurs Mardi Départ des semi-remorques de ['aéro- Commissionnaire
Départ des camions et des conte- Tramsporteurs 18 novembre : port
neurs de Begune, Chdlon, Mda;n et ;ouuer_s.etl‘ 2k
rts et adro-  ferroviair - — -
Vdrlzhm pour les po Mercredi Lipraison chez les grossistes seule- Commissionnaire
pe 19 novembre ment Sous-traitance
Livraison du beaujolais dans les
grandes surfaces, mmru restau-
rants aprés contréle de qualité et
auantité

Source : MOCI N°766/1°Juin 1987 ; le dossier de la semaine : VINEXPO

Une forte concurrence a pour cffet de tircr les prix a la baisse. En schématisant un peu, deux
attitudes opposées apparaisscnt au sein des entreprises. Ccrtaines tiennent compte des marges et des
coiits des entreprises de transport et agissent de sorte a lcur maintenir un niveau de rémunération
"honnéte”. Certains chargeurs vont jusqu’a convoquer les entrepriscs proposant les prix anormalcment
bas afin d’analyser leurs situations et s’assurer de leur fiabilité. D’autres profitant de la mauvaise
conjoncture, tirent les prix a la baisse au point qu’aucunc cntreprise normalement structurée ne peut ac-
cepter le marché, ou le sous-traitera, soit a de petites entreprises artisanales auxquelles ces marchés
permettent de survivre, soit a des étrangers en quéte de fret retour ou pour lesquels les coiits de revient
sont moindrcs.

La sous-traitance : La plupart dcs cntreprises rencontrées ont eu 3 un moment donné quclques
camions pour assurer lcs cxpéditions les plus proches. Elles se sont défaites de leur parc pour se
concentrer sur la production. Une nouvelle génération d’entreprises vient également d’abandonncr une
partie de leur logistique, 'emballage, Pentreposage, la gestion du stock ct 'expédition ct se tournent vers
dc "nouveaux opérateurs-transporteurs” capables de les prendre en charge. C'est ainsi qu’apparait une
nouvelle catégoric d”'entrepositaircs”. Mais nous verrons qu’encore peu de transporteurs sont capables
de répondre a ce type de demande.

Nous reprenons ccs constatations dans une approche par les comportements "archaiques-
modernistes” des acteurs



Nombre de chargcurs ont désormais une conception asscz novatrice de la fonction transport-
logistique alors que la grandc majorité des cntreprises de transport se siluc encore sur I'ensecmble des
marchés accessibles sans choix systématique de certains segments privilégiés. D’oli une impression de
concurrence aiguc ct d’offre relativement banalisée.

S’écartent de ce "jeu" contrasté , les chargeurs (souvent des PME) qui sont venus récemment a
Pexportation ¢t qui ne sont encore organisés au nivcau logistique en conséquence (comportement
"archaique”) et les transportcurs lcs plus modernistes, ccux qui ont choisi de se positionner sur des
créneaux spécifiques et se sont organisés cn conséquence (création dc valeur ajoutée). Parmi ces
transporteurs, on trouve i la fois des groupes puissants, étrangers (TNT-IPEC, DANZAS, KUHNE et
NAGEL) ou nationaux (SCETA, MORY..) mais aussi dcs petits commissionnaires de transport
spécialisés sur certains créncaux.

Dans cc champ concurrentiel ou les transportcurs apportent dcs prestations plutot
traditionnelles (en tant que tractionnaires), associés parfois 3 quelques opérations annexes (opérations
douaniéres, cntreposage,...) le chargeur opte tout naturellement pour le moins cher d’entre cux. Dans le
contextc actuel de concurrence, il est rare que les opératcurs frangais soient bien placés face aux
étrangers (surtout les belges ct les hollandais). Seuls certains chargeurs (les plus gros) recherchant la
fiabilité de leurs acheminements entendent paycr le transport a son juste prix et ont recours a des
opératcurs “dc bonne réputation’, souvent des "gros” ou dcs "moyens” bien placés ; mais ces dernicrs
affrétent souvent 2 leur tour les plus petits, sur la base du moins disant, ce qui nous raméne au cas précé-
dent. :

CHARGEUR 'A" TRANSPORTEUR "A" (cas le plus fréquent)
Jacteurs de choix :
préférence nationale (+)
le moins cher (-)

TRANSPORTEUR "M" (cas plus rare)

si recours a laffrétement (-)

CHARGEUR "M" TRANSPORTEUR "M" (cas le plus fréquent)

facteurs de choix :

réputation

fiabilité

"juste prix”

avec recours possible a l'affrétement

TRANSPORTEUR "A" (cas rares)

on fait jouer la concurrence,
le moins disant l'emporte

Note: . - "A" comportement dc type archaique
"M" comportement de type modernistc
+ plutdt favorablc aux transporteurs frangais
- plutdt défavorable aux transporteurs frangais



3. Les attitudes des chargeurs face aux opérateurs de transport

L’action de Pentreprisc productrice est trés dépendante de sa structure, de sa taille et de son
degré d’autonomie. Une entreprise de petite taille n’a pas la possibilité d’avoir son service transport et
passc pour ses exportations par un transitairc qui la soulage de tous les problgmes administratifs. Soit
elle a la volonté de garder la maitrisc du transport et elle fait en sorte de vendre franco, choisit un
transporteur selon des critéres adaptés i ses besoins, soit elle confie le trafic & un transitaire qui fait les
choix a sa place. ‘

L’entreprise moyennc a le choix d’avoir ou non son service transport. Elle fait le poids pour faire
jouer la concurrence, elle est trés sollicitée par les entreprises de transport de toute taille et de toute
compétence.

Les unités appartenant A un groupe peuvent avoir une multitude de comportements selon les
stratégies du groupe : unités de décision trés décentralisécs, éclatées, ou au contraire trés dépendantes
d'une politique unifée du groupe. Les groupes rencontrés dans nos filigres connaissent de gros flux in-
ter-usincs européenncs et adoptent une logique de concentration des flux, liée a la maitrisc des flux,
aboutissant 2 la stratégie de "lignes régulidres".

L’analyse menée A partir des quatre filicres nous améne A proposer une typologic des choix
effectués par les chargeurs en ce qui concerne les opérateurs du transport, fondée ¢n premicr licu sur la
taille et la structure d’implantation des établissements des chargeurs.

Nous rappelons ici la référence prioritaire aux chargeurs frangais, exportant vers un pays de la
CEE qui ont été plus particulicrement sollicités par nos enquéles.

Les schémas qui suivent illustrent la succession des choix ainsi cffectués par les opérateurs de la
chaine, et explicitent les critéres qui les ont guidés.

En fin d’analyse de( chacune des chaines, on a signal¢ si la situation €tait plutot favorable a la
présence d’un transporteur frangais (+) ou plutdt défavorable (-). Il faudrait ccpendant corriger cc
constat en songeant que cc dernicr maillon n’est pas forcément le plus lucratif. Il ne s’agit pas
uniquement de conforter la présence des opérateurs frangais a ce niveau, mais plutdt de la renforcer dés
Pamont ( dans la version plus "noble" et souvent plus "rentable” de commissionnaire de transport.)

On a distingué trois grandes catégorics de chargeurs :
- les PME frangaises exportatrices (avec le cas spécifique des groupements pour exportation)
- les grosses entreprises frangaises exportatrices implantécs sculemer:* sur le territoire frangais

- les groupes européens (voire internationaux) disposant de plusieurs établissements en CEE (dont la
France).

Ces schémas permettent de constater que les transportcurs frangais ne sont pas
systématiquement non compétitifs (cas 1, 3, 9, 10, 11) mais sont absents de certaines filiéres. Hs révelent
également le rolc important que jouent les intcrmédiaires de transport dans le choix du pavillon.
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LABORATOIRE D’ECONOMIE DES TRANSPORTS

‘ M. R. A S. H.
LES PME 14, Avenue Berthelot, 14

‘ 69363 LYON Cadex 07
Elles ne disposent pas le plus souvent de service logistique Tél. : 72.72.64.03
S’il existe un service transpon, en ce qui conceme 'export
il est le plus souvent rattaché au service commercial

Ont une volonté N’ont pas la volonté
de maitrise du transport dc maitrise du transport
car: car:
il s’agit d’un produit stratégique "on entend se consacrer 2 la production”
et/ou d’un produit a faible V.A. "on n’cst pas compétent en transport”
mais dans un marché concurrcntiel et/ou il s’agit de produit a forte V.A.
oll le prix du transport est déterminant et/ou le marché est moins concurrentiel

et/ou il s’agit d’envois peu dispersés dans I'espace
(concentration des clients) et plutdt réguliers

Appel a3 un CAT (1) Appel a un transporteur Se reposent sur le client destinataire
présent localement implanté localement qui organise le transport
pour prestation douane ( un tractionnaire)

et transport de préférence un frangais

et/ou implanté aux deux bouts

/N

le CAT cxécute  le CAT affréte cas (3) Appel 2 CAT-transporteur
lui-méme e transport un transporteur (+) implanté aux 2 bouts
sur “les lignes ol qui traite lui-méme le transport
il est présent ou sous traite la traction
cas (1) plutot favorable cas (2) : contexte cas (4)
a la présence ouvert aux transporteurs largement défavorable
d’organisatcurs-transporteurs  les plus compétitifs aux opérateurs frangais (-)
frangais (+) : )
— —~ v

globalement positif
pour le positionnement
des opéralcurs
de transport francais

(1) CAT : désigne un commissionnaire auxiliaire de transport
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ory T AIGEAS

RN LES GROUPEMENTS DE P.M.E.

N LTI (GIE, SICA, Cooperatives...)
R AT pour la commercialisation
FILIERE VIN FILIERE FRUITS ET LEGUMES
Caractérisée par Caractérisée par
- une concentration du marché - une rapidité d’exécution
(1 importateur par pays souvent) ct/ou des conditionnements spécifiques (frigos)
- unc tradition de vente départ chais et/ou des marchés concentrés a destination

(autant de facteurs expliquant des situations
contrastées en transport)

O\

Donc, non maitrise du transport Non maitrisc du transport volonté de maitrise du transport
Ceest importateur, souvent li¢ ( vente départ)
a un transportcur disposant
d’entrepdts a proximité,
qui organise le transport

v v
II fait appel aux Clest I'importateur qui Affrétement 3
transporteurs étrangers organise et impose ses choix a des transporteurs
cas (5) (-) aux chargeurs, parfois mandaté¢ le plus souvent étrangers
pour procéder (belges notcmment)
aux expéditions cas (7) (-)

cas (6) plutdt défavorablc
aux francais (-)

Contexte globalement défavorable aux transporteurs frangais



LES GROUPES EUROPEENS (ct/ou intcrnationaux)

- lls disposent d’un service logistique, le plus souvent
volonté de maitrisc globale du transport
- Dans la mesurc ol une logique de flux tendus, souvent présente, les y autorise
ils visent la massification, la concentration des flux
en s’appuyant sur un réscau de plates-formes en CEE
- 1ls présentent deux types d’attitude concernant la politique d’organisation des transports

1. une attitude centraliséc au niveau curopécn,
s’appliquant notament aux produits stratégiques du groupe
2. une attitude décentralisée au niveau de chaque pays

parfois de chaquc établisscment A
avee des configurations variables sclon le type de produits,
d’expédition (lots, charges complétes)
selon qu’il s’agit ou non de flux inter-établissement,
d’approvisionncment, de ventes

- En général, ils visent a la confection d’une armature
de lignes régulieres entre les plates-formes
et/ou les établissements du groupe
- Des appels d’offrc sont lancés auprés des transporteurs
(en général pour la traction
ct parfois pour d’autres taches :
(gestion de plates-formes,déclarations douanicres...)

Soit par la Direction Centralc Soit par la (les) Direction Nationale,
de la Société du Groupe le plus souvent celle du pays le plus fortement
chargée précisément dc la logistique (CEE) émeltteur du trafic visé

par la ligne concernant 2 pays de la CEE.

Choix d’opérateurs-transporteurs, : Si cc pays est la France
implantés aux deux bouts alors préférence cst souvent donnée
ayant bonne réputation a un transportcur frangais
plutdt de gros transporteurs plutdt un gros

cas (8) (-) cas (9) (+)
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LES GROS EXPORTATEURS (frangais)

Ont une volonté de tout maitriser Ont une volonté de se concentrer
car le marché est trés concurrenticel sur 'activité de production
les flux exportés plutdt réguliers et de se décharger sur la sous-traitance
vers des clients fidélisés.. pour diverses opérations
emballage
entreposage
gestion des stocks
transport
A\ 4
Cette attitude renvoie a la logique Cette attitude se rencontre plutdt
d’organisation dc grands groupes chez les gros industriels
décrite dans le cas (9) travaillant par & coup, sur de grosses commandcs

exportant vers des clients ct des pays trés divers

|

Cas (10) plutéot favorable : Choix d’un commissionnairc de transport,CAT,
aux gros opérateurs frangais qui s’occupe éventuellement de diverses
fonctions annexes, telles :
(+) Femballage, 'entreposage

ct qui organise Parchitecture du transport
Le choix dc 'opérateur est ouvert, mais le CAT
frangais cst bicn positionné (+)

Le CAT effectue Le CAT affréte
lui-méme lc transport  en faisant jouer la concurrence ;
(cas le plus rare) alors les transporteurs frangais
cas (11) (+) sont plutdt mal positionnés

et souvent écartés
cas (12) (-)
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II. LES CONDITIONS DE FONCTIONNEMENT DU MARCHE

Les choix et positionnements des différcnts acteurs étant connus, il est nécessaire de replacer la
compréhension du fonctionnement du marché des transports dans un cadre plus large.

Il nous faut répondre aux questions qui n’ont été que particllement évoquées :
1) Quelle est I'incidence des déséquilibres dans les échanges entre deux pays ?

2) Quels pays sont favorisés dans les échanges entre partenaircs de la CEE ? Est-ce une
question uniquement d’économic, de monnaie plus ou moins forte, de position stratégique, ou de
réglementation interne ?

3) Quels critéres pertinents peut-on retenir pour juger de la compétitivité des entreprises de
transport ? Comment se positionnent nos entreprises ? Comment s’'opére la restructuration du secteur ?

1. Des échanges déséquilibrés

Dans le contexte d’'un marché déséquilibré entre deux Etats, on peut se demander quel est le
pavillon le plus incité a se rendre a Pétranger ? Dans lc cas d’exportations excédentaires, le pavillon qui
est assuré de son fret aller mais a des difficultés a trouver le fret retour ? Ou le vis-a vis qui est assur¢ du
fret retour et se débrouille pour trouver le fret aller ?

Si I'on reprend les échanges de la région Rhonc-Alpes avec ses principaux partenaires, il est
évident que lc pavillon frangais est plus préscnt a I'export qu’a import, quel que soit Ic sens du dés-
¢quilibre avec le pays-partcnaire. Ainsi, la région importc 26% de plus des pays du Bénclux quelle
n’exporlc ct le pavillon frangais se placc micux a Pexport (avec unc part de 67% a Pexport contre 53% a
Pimport). Avec la RFA, ol excédent des importations sur les exportations est de 13%, la participation
du pavillon francais est de 19% supérieure a 'export.

Ce qui laisserait supposer que les entreprises frangaises, bien implantées en trafic national, se
placent plus facilement a Pexport ct réglent leur probléme de [ret retour au coup par coup.

Si Pon s’en tient A la part de marché détenuc par chacun des partenaires, 'on peut vérifier ainsi
la loi du "lux dominant’. C’est bicn le pavillon de I'Etat situé du coté des plus fortes exportations qui cst
le mieux placé. Lc fret "aller” est celui qui permet de mieux se placer.

Cela se vérific bien vers P'ltalie ol les cxportations sont supéricurcs aux importations ct ot la
participation du pavillon frangais est la plus importante, ct dc plus, équivalentc 4 Fimport et a Pexport.
Le trafic & import est plus rémunératcur et les entreprises de transport cassent les prix a la descente
afin d’étre préscntes sur le retour. Les possibilités de pénétration des marchés sont d’autant plus
importantes que la masse des flux aller est grande.

Dans lc cas plus général, comment les entreprises de transport frangaises réglent-elles Ic
probléme du fret-retour ?

"Pusage des ATIE"...ou "retours intégrés".

Lorsqu’une entrcprise inscrite au registre des transporteurs routiers justifie d’une activité
continue et suffisantc en transport international, clle peut obtenir des autorisations de transport intérieur
d’encadrement (ATIE), valables 4 mois. Elle donne droit 4 une extension des droits sur le territoirc
national i Poccasion d’un transport international. En particulier, si le véhicule revient a vide de I'étranger
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elle donne droit d’effectuer aprés exécution du transport international le transport entre unc localité
située sur litinérairc normal de retour et une localité située dans une zone courte comportant tout ou
partie du département d’inscription de I’entreprise, soit entre une localité située sur I'itinéraire normal
d’accés & un nouveau lieu de chargement d’un fret destiné a I'étranger et ce lieu dc chargement. Elle ne
permet pas le transport international qui, lui, reste soumis aux autorisations spécifiques. Mais elle
permet d’éviter la carte nécessaire pour faire de la zone longue.

Les entreprises frangaiscs, dés lors qu’clles ont une agence proche d’unc frontiére, évitent le
redoutable probleme du fret retour en revenant a vide, au plus vite, de certains pays dont les marchés
sont difficiles & pénéirer, rechargent en France ct terminent leur parcours en utilisant les ATIE.

C'est le cas en particulier avec la Grande-Bretagne et les pays du Bénélux. Dans le suivi de nos
filieres, nous avons repéré cette stratégie, méme pour les entreprises implantées en Grande-Bretagne et
qui ont dc ce fait un acces plus facile au fret de rctour. Assurant un trafic annuel trés important, clles ont
obtenu des tarifs de traversée défiant toute concurrence. Tout véhicule n’ayant pas de fret a midi doit
prendre le ferry et recharger en France. Le transport national étant plus rémunérateur que
Pinternational, on peut dirc quc Popération est trés avantageusc. Celtte stratégie est encore plus facile
lorsqu’il i’y a pas de traversée maritime, vers Lille et la Belgique, vers Strasbourg et I'Allcmagne.
Draprés ce qui a é1¢ dit précédemment, ce phénoménc ne s’applique pas a Fltalie et PEspagne.

L’intégration du retour : les grosses entreprises trés structurées ct souvent spécialisées dans un
type d’expédition : citerne, produits dangcreux, express...adoptent une nouvelle stratégie. Partant du
constat que lc fret de retour coute aussi cher 3 Pentreprise que Paller (méme temps de conduite, dc
chargement, méme kilométrage, assurance..). Il n’y a aucune raison de le traiter différcmment de Ialler
et de casser les prix. Les prix sont établis pour un aller-rctour. En aucun cas, ils n’acceptent de prix
incompatibles avec leurs coilts, quitte a revenir a vide de temps en temps. 1l arrive fréquemment que lc
prix aller soit majoré du retour dans les transports spécialisés. Assez paradoxalcment les véhicules de ces
entreprises ne revicnnent que trés rarement vides contrairement A ceux de petites entreprises qui n’ont
pas le poids pour se faire entendre.

2. Existe-t-il des "rentes de situation" ?

En dehors des facteurs directement liés au fonctionnement du marché, un ccrtains nombre de
situations nationales joucnt sur le positionnement des entreprises de transport. On peut citer état de
’économie, la monnaie, la situation géographique, I'histoire.. qui peuvent privilégier les uns par rapport
aux autres. :

La monnaie :

Il est bien évident quc les pays 4 monnaie forte sont privilégiés aussi bien sur le marché lui-
méme que sur les possibilités d’implantations et de rachats dans les pays 2 monnaie plus faible. On
retrouve bien ici le handicap de la France par rapport aux pays du Bénélux. Toutefois cc n’cst pas le scul
¢lément.

La position géographique :

Dans le cadre de notre étudc, nous avons pu remarquer que la position géographique joue un
role important et que contrairement A ce que 'on pouvail penser ce sont les pays situés en périphcric qui
sont micux placés que les pays du centre en ce scns que les stratégies des entreprises apparaissent bien
plus évidentes lorsqu’il s’agit dc pénétrer des pays alignés que pour partir "tous azimuts”. Si 'on prend le
cas de la France, il est possible d’atteindre n’importe qucl grand centre curopéen d’un jour "A" & un jour
“B". Les entrepriscs ne sont donc pas poussées a s'implanter a Pétranger et, lorsqu’elles y pensent, lc
choix du pays n'est pas toujours évident. La RFA, pourtant pays & monnaie forte, sc trouve & peu prés
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dans la méme situation géographique que la France par rapport aux pays du Bénélux. De surcroit, les
pays situés au centre ont a résoudre le difficilc probléme du transit.

L’histoire :

Nous avons vu qu’historiquement les transporteurs frangais nc sc sont pas portés spontanément
sur les marchés extérieurs alors que les hollandais ont toujours été trés bien placés dans le commerce in-
ternational, ce qui est normal compte tenu de la taille de leur pays. Les Anglais qui ont toujours ét€ de
grands commcrgants et de trés bons transporteurs maritimes ne se sont jamais beaucoup investis dans le
transport routier intcrnational de marchandises. Ils ont gardé un esprit insulaire. Peut-étre, le tunnel
sous la Manche modifiera-t-il les mentalités ?

Il est clair que certains pays ont un avantage évident dans la concurrence internationale au sein
de la CEE, en particulier le Bénélux qui accumule tous les facteurs de compétitivité : monnaie forte,
situation géographique, héritage du passé, masse des cxportations.

Nous verrons plus loin comment les entreprises frangaises préparent 1992 pour étre a la hauteur
des enjeux qui se dessinent.

Il ressort de cette analyse que le seul critére des coits n’est pas suffisant pour définir la
compétitivité des entreprises.

3. Environnement et critéres de compétitivité

De nombreuses études ont été réalisées récemment qui permettent, bien que les donnécs soient
quelqucfois difficilement comparables, de classer les entreprises de transport des différents pays de la
CEE selon quelques indicateurs de compétitivité. Si, comme I’a confirmé une récente enquéte du Cercle
d’études des transports, le marché unique européen inquittc lcs transporteurs frangais, un colloquc
organisé en ce début d’annéc par I"Officiel des transporteurs” a fait apparaitre le point de vue de nos
voisins de la RFA, facc a la concurrence du Bénélux. Quelques comparaisons ont €té rclevées dans un
article dc I'Officiel des transporteurs du 16/4/88

M.GHIGONIS, délégué général de la FNTR faisant référence a une étude réalisée par FAFTRI
et dont les résultats concordent avec celle réalisée par Plnstitut Prognos pour le compte du BDF
(syndicat fédéral de transporteurs routiers en RFA) donne les quelques résultats suivants qui demandent
cependant A Ctre confirmés par des recherches ultérieures.

Les coiits :

- Le coit moycn au Km. estimé en 85-86 cst trés supéricur cn France ( 5,97 fr.) a celui de nos
principaux concurrents (5,29 Fr. aux Pays-Bas, 4,62 en Belgique) ; mais il est de 6,03 fr. en Allemagne.
La structure des coilts est toutefois trés différente d’un pays a I'autre.

- Le coit de la main d’ocuvre ramené au kilométrage parcouru est aussi plus ¢lcvé. Le
classement par ordre décroissant est : France, RFA, NL, Espagne, Belgique, GB.

L’importance de ces colits est lié au mauvais rendement des véhicules et du personnel. Alors
que Ic parcours annuel ne dépasse pas les 105000 Km. en France, il atteint entre 124 et 130000 Km. en
Belgique, Pays-Bas et RFA. Lc rendement des véhicules est lui méme en relation avec organisation des
rotations et & Porganisation du travail.
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La fiscalité :

Contrairement 4 ce que Pon attendait, la fiscalité ne sanctionnc pas particulerement les
entreprises frangaises. En effet, elle pése plus lourdement sur nos partenaires de Grande-Bretagne et.de
RFA. Par contre ¢lle est moindre dans les pays du Bénélux.

COMPARAISON DES TAXES PAYEES EN 1986 POUR UN ENSEMBLE ARTIOALE
DF 38 TONMES AYANT PARCOURU UNE DISTANCE ANNUELLE DE 100 000 X (EN DM)

Pays d'immatriculation
L} -] o ¢ i [
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"°”
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Total det kaxes y compris ceDes sim los infrcstruchres 15283 | 20962 B3| 218 | B39 nns
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Le réseau et les normes techniques :

La France a le plus faible réseau autoroutier (11,2 Km par 1600 Km? contre 333 en RFA €1 50,3
en Belgique). Méme avec les allongements prévus d’ici 92, lc réscau autoroutier restera encore faible. Le
réseau national cxistant doit éire adapté aux éxigences du trafic international (contournement
d’agglomérations, mise hors gecl d’une partie encore importantc du réseau, renforcement du réscau
départemental ct accés aux zones industrielles et commerciales). Sur le plan technique, le Bénélux et
I'Italie ont adopté des normes sur les véhicules bien plus performantes que les ndtres concernant la taille
et le poids des véhicules.(voir le rapport TER)

L’informatisation :

La France est de ce point de vue plutdt en avance sur ses partenaires européens. Elle doit jouer
a fond sur cc point stratégiquc. Le choix dc normes curopéennes communes s’avére nécessaire, compte
tenu de la prolifération des systémes actucllement utilisés. Le choix pourrait s¢ porter sur les techniques
trés performantes déja utilisées par les entreprises frangaises.

La réglementation :

"En attendant Pintégration du marché européen des transports il cxistc autant de
réglementations que de pays et autant de fagon de les appliquer”. Cest ce que révele une étude réaliséc
par PUnion oucst curopéennc des chambres de commerce ct d'industrie des régions rhénane,
rhodanienne et danubienne.

La réglementation du temps de travail est en France la plus restrictive des pays membres de la
CEE et les contrdles plus sévéres. Chargeurs et transporteurs interviewés ont tous constaté une plus
grande sévérité dans les contréles effectués en France sur les nationaux que sur les véhicules étrangers.
D’autre part, nos plus forts concurrents ont la réputation de ne pas respecter les temps de conduite en
particulier ct dc préférer "payer des amendes plutdt que de "manquer” une rotation supplémentaire”.
Ainsi les sanctions infligées ne sont pas a la hauteur des enjeux et lcur application est loin d'étre
uniforme.

Les objectifs de la nouvelle réglementation (de septembre 86) visent surtout a améliorer la
sécurité routiere, a favoriser Pamélioration des conditions de travail, et & harmoniser les conditions de la
concurrence. On peut dire que depuis sa mise en place, les effets nont pas €t€ spectaculaires et on est
encore loin d’avoir Ics mémes régles du jeu quels que soient la nationalité, le statut du conducteur et le
type de transport effectué.



Malgré les modifications récentes sur les normes de repos ct de conduite ct unc large diffusion
de la réglemcntation, lc niveau élevé des infractions révele certaines inadaplations. En transport interna-
tional notamment, la concurrence est telle que le tcmps de conduite continuc maximale & 4h30 cst
incompatible avec les nécessités dc service sur certaines dcstinations et certains produits. Et comme
toute réglcmentation, elle n’a de valeur quc si tous les acteurs la respectent de la méme fagon.

L’état de santé de nos entreprises :

L'analyse dcs structures financiéres des cntreprises de transport routier de marchandiscs
réalisée a partir de leurs bilans dcpuis 1970, effectuée réccmment par M.TEFRA, maitre de conférence
a l'université Paris X1I présente les causcs des défaillances de plus ¢n plus nombreuses des cntrepriscs.
En effet 2000 entreprises de transport naissent et mcurcnt par an en France (radiations du registre des
transports). Si certaines de ccs radiations correspondent a des fusions, regroupements.., bon nombre
sont dites a des défaillances.

Nous présentons ici les ¢léments cssentiels de P'étudc de M.TEFRA qui corrcspondent assez
bien a cc quc nous avons pu observer sur le terrain. Les sources statistiques utilisées sont issues de
I'enquéte annuclle d’entreprise de POEST -1984-. 11 n’est pas de notre propos d’actualiser une telle ¢tude
complexe et lourde mais de ressituer le fonctionnement de nos entreprises dc transport pendant une
périodc assez longue. ‘ '

L’ étude montre que I'évolution des taux de rentabilité est contrastée et directement liée a la
taille des entreprises. On pcut classer les entreprises de transport en trois grands groupes :

- les petites entreprises (de 0 a 9 salariés) qui représentent 85% des entreprises de transport routier de
marchandises. Pour ces entreprises, on constate, de 1971 a 1982 :
* une baisse de rentabilité
* un rapport entre capitaux propres ct capitaux empruntés passé de 43%
20%
* un rapporl cntre les dettes a court terme et Pactif circulant passé dc 96%
125%.
* 1a rentabilité Lotale des capitaux cngagés a cu tendance a diminuer.
* Pendettcment a court terme les rend extrémement fragiles.

<Y

o

- les entreprises moyennes (de 10 a 199 salariés) représentent 14,5% du secteur des transports routiers
de marchandises.

Parmi elles, les entreprises de 10 a 50 salariés ont réalisé de 1970 4 1984 une amélioration de
leurs résultats, avec une diminution des immobilisations nettes, un accroisscment des valcurs réalisables
disponibles ct des ressources durables. Dans Icnsemble, les résultats sont ¢n nette amélioration

Les entrepriscs de 50 a 200 salariés ont accus¢ unc baisse de rentabilit¢ et les résultats sont
moins bons. -

- les grandes entreprises de plus de 200 salariés nc représentent que 0,5% du secteur des transports
routiers de marchandises. Ellcs ont réalisé de 1970 a 1984 unc amélioration de leurs résultats. Pour les
plus grosses, le rapport capitaux propres/capitaux empruntés n’a pas beaucoup bougé (39 % en 71
contre 41% en 82). On observe surtout unc diminution des immobilisations nettes et des dettes a court
terme et un accroisscment des fonds propres. Leur taux de rentabihité a tendance a progresser.

Si 'on excepte les entreprises de 10 a 50 salariés et celles de plus de 200 pour lesquelles il y a
une amélioration des résultats, toutes les autres sont en décroissance et trés vulnérables.
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A la recherche d’une taille optimale : vers une restructuration

Cette réflexion nous oblige A revenir un peu sur Phistorique des entrcprises de transport
francaises. Plus loin nous verrons les stratégies engagées pour 1992.

Historiguement, les entrepriscs de transport routier en France sont des cntreprises familiales,
créées il y a plusieurs générations pour assurer le trafic entre des entreprises locales et le centre urbain
le plus proche. Petit A petit, elles ont acquis une dimension régionale puis nationale et cnfin
internationale pour suivre leurs principaux clients. C’est ainsi que les implantations de plusieurs en-
treprises de transport de la région lyonnaise ont suivi celles de Rhone-Poulenc, d’abord en Rhéne-Alpes,
puis sur le Sud-Est, enfin sur quelques directions ciblées.

La deuxi®me génération a souvent pris la reléve (fils, gendres..) en modernisant I'entreprise.
Toutes les entreprises de taille moyenne, a4 implantations multiples, sont celles qui ont réussi la
succession. Les exigences du marché, sa technicité, et la forte concurrence en font aujourd’hui un métier
difficile.

La situation concurrentielle qui atteint le transport routier est surtout diic au décalage entre
Poffre et la demande logistique, plus qu’aux contraintes réglementaires,économiques et sociales auquel il
est soumis. "Face a des chargeurs qui ont une conception assez novatrice de la fonction transport-lo-
gistique, la grandc majorité des entreprises de transport se situc sur 'enscmble des marchés accessibles
sans choix systématique de certains segments privilégiés et aucune ne peut prétendre apporter a ses
clients un niveau de valeur ajoutée différenciée réellement perceptible. D’oli cette impression dc
concurrence aigue et d’offre relativement banalisée lorsquon restreint le marché du transport au seul
acheminement des marchandises et aux opérations directement dérivées”. C’est ce que soulignent deux
chercheurs de I'Institut de Recherche de L’Entreprise de Lyon dans le cadre d’unc étude s’inserant dans
un programme de recherche interministériel sur les transports terrestres.

Lors d’une interview accordé a I'Officiel des transports du 3/9/87 Monsieur ALLEGRE du
cabinet de transactions ALLEGRE, spécialisé dans les transactions d’affaires internationales, falsalt le
point des grands mouvements enregistrés dans le secteur des transports :

Pres de 50 affaires changent de main chaque année en France, chiffre qui devrait aller croissant
dans le cadre de la recherche d’une dimension optimale. Les entreprises qui recherchent un repreneur
sont trés souvent celles dont le dirigeant, agé de 65 2 70 ans n’a pas trouvé de successeur. Dans la plupart
des cas de mise en vente, le plus fréquent est celui de Pentreprise dont on a laissé vieillir le parc, ot les
chauffcurs sont mal payés et le service est loin d’étre parfait. Lorsque la décision dc vendre est cnfin
prise, I'entreprisc n’a plus qu’une faible valeur.

Si la plupart des cntreprises ont réglé leur probléme de succession avec leurs héritiers, le
nombre d’affaires venducs s’accroit face 2 Péchéance du marché unique. On observe dans chaque
département unc forte croissance de trois ou quatre entrepriscs ct les autres essaient de survivre ou de
ne pas trop régresser. Une forte demande de rachat existe actucllement dans le secteur des frigos et de
citerniers. Mais lcs formes de rachat sont multiples. Cela peut aller du rachat du déficit fiscal de la
société que I'on souhaite s’approprier a celui du dirigeant de 'entreprise concurrente qui partira avec le
portefeuille de clients ! Cela peut avoir la forme d’accord écrit d’entreprises concurrentes (compromis de
non concurrence en attendant lc rachat). Actuellement plus recherchées sont les entreprises moyennes
ayant une réputation sur une destination, un parc d’une vingtaine de camions, un personnel compétent.
Souvent ce type d’entrcprise rachetée garde son nom et son implantation pour ne pas perturber ses
clicnts.

La localisation : Actuellement, il y a encore, malgré tous les mouvements récemment
enregistrés, de fortes demandes de rachat d’entreprises. "Dans la région lyonnaise en particulicr, pres de
quarante demandcs sont cnregistrées par le cabinet ALLEGRE : actuellement, trés peu aboutissent.
L’Est frontalier est également trés demandé ainsi que I'Aquitaine pour des raisons de stratégie



européenne. L'axe Nord-Sud crée une forte demande en France de la part d’entreprises étrangeres,
notament de portugais, d’espagnols ou d’anglais, mais également de scandinaves.Par contre, on obscrve
encore trés peu de demandes d’cntreprises frangaises a I'égard d’implantations a Iétranger mémc si la
situation est en train d’évoluer. Les dirigeants du cabinet ALLEGRE s’étonnent d’ailleurs de ne pas
avoir plus de demandes de la part des francais du coté de PEspagne et du Portugal d’ou le danger
d’apreés lui va venir, compie tenu de notre situation géographique et les faibles colts de ces deux
partenaires. Ils vont jusqu’a anticiper cn prenant déja des contacls avec certaines entreprises espagnoles
et portugaises pour répondre rapidement 2 toute demande :"une fagon d’anticiper sur une évolution des
mentalités en attendant celle des entreprises”.

La dualisation du secteur des transport apparait de plus en plus nettement entre un pole
dominant qui garde la maitrise, donc la partie la plus lucrative de la chaine de transport et un pdle
constitué de petites entreprises dépendantes qui exécutent le tractionnariat. Le phénoméne nouveau
réside dans la pression plus forte des entreprises moyennes a racheter les plus petites mais surtout dans
Pattitude des petites qui désirant plus de sécurité essaient soit de se faire racheter soit d’obtenir des
contrats de sous-traitance. Celte restructuration va dans le sens d’une meilleure compétitivité des
entrepriscs frangaises sur le marché européen.



CONCLUSION : LES STRATEGIES POUR 1992




Nous avons pu observer au cours de nos interviews un grand nombre dc mouvements
importants aussi bien du cdté des transporteurs que des chargeurs que nous résumons assez
schématiquement et de fagon un peu caricaturale, puisque notre étude ne prétend pas étrc exhaustive.

1. Les stratégies d’organisation des transporteurs, en relation avec la perspective CEE 1992
On peut caractériser trois types de stratégies (ou d’attitude) qui sont les suivantes :
1) La stratégie des "grands groupes de transport"

La plus radicale est celle observée depuis environ S ans en Europe chez TNT transporteur-
groupeur exploitant des lignes réguliéres pour effectuer un service "express” international de qualité. Elle
s¢ caractérise ainsi : choix d’un "créneau” rentable a occuper sur lc marché européen ct international,
mobilisation de moyens financiers importants, politique de rachats d’entrepriscs nationales permettant la
constitution d’un réseau opérationnel, centralisation des décisions stratégiques (extcnsion-suppression de
lignes), décentralisation commerciale au niveau de chaque filiale nationale pour alimenter le réseau en
clients. :

" Cette stratégie s’apparcnte a celle d’autres groupes puissants (bien que cette stratégie se soit
développée dans le temps de fagon moins radicale et plus progressive), tels DANZAS, CALBERSON,
(appartenant au groupe SCETA), MORY, SCAC, DUBOIS, KUHNE ET NAGEL.Eux aussi jouent
Peffet de "réseau" et investissent (avec le soutien de holdings financiers) sélectivement dans les divers
maillons de la chaine (I'entreposage, I'informatique pour la gestion des stocks et la maitrise en temps
réel des flux de marchandises et d’information, 'implantation de lignes réguliéres de groupage avec des
plates-formes de groupage-dégroupage etc..).

La stratégie de développement au niveau international s’appuie :

- soit sur des correspondants européens (DUBOIS, 'EXPRESS-EUROPEEN auquel est intégré
CALBERSON)

- soit sur Pimplantation d’agences locales (PROST, GEFCO, CAUSSE-WALLON)

- soit sur le rachat de sociétés concurrentes ou complémentaires (MORY, DANZAS).

Pour micux cibler leurs investissements sur les activités les plus rentables, la plupart de ces
groupes écarte le financement du matéricl de transport et sc défait de son parc de véhicules. En consé-
quence, le recours A la location de véhicules s’accroit ainsi que le recours a la sous-traitance pour
Pexécution des contrats.

~ Certains transporteurs-stockeurs-distributeurs préférent également désinvestir dans 'immobilier
(plateformes de groupage-dégroupage) et recourir a la formule de location de zones d’entreposage (gé-
rées et financées par de nouveaux opérateurs spécialisés).

Restructuration donc, rationalisation pour parvenir aux effets de synergie et d’économies
d’échelles, cartes maitresses des groupcs, avec des configurations variables selon les phases de
développement de ces groupes, illustrées ici par deux exemples :
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- d’'un groupe "jeune" TNT-IPEC, disposant de scs plates-formcs, de ses lignes, de son propre parc,
acquis récemment (a la faveur de rachat d’entreprises nationales) dans une stratégic de conquéte d’un
réseau curopéen (1° stade du développement)

- d’un groupe plus ancien ayant déja effectué sa structuration au niveau européen : DANZAS, jouant a
la fois sur une panoplic de moyens propres (matéricl, plates-formes..) et sur le recours a la sous-trai-
tance.

2) les entreprises "moyennes" de transport"

Pour ce type d'cntreprises, Pactivité en national reste souvent encore prépondérante et
considérée d’ailleurs comme plus rentable que Pinternational. Face 2 la perspective de 1992, qui inquiéte
beaucoup de transporteurs frangais, la stratégic de la plupart de ceux qui veulent €tre préscnts sur
Pinternational consiste :

- a conforter le national (cf. accords-fusions avec d’autres partenaires du territoire national pour obtenir
une taille significative, constitution de "réscaux-étoiles” avec plusieurs partenaires-transporicurs pour cc
qui concerne Pactivité groupage).

- a se spécialiser sur certaincs lignes internationales ou produits ou conditionnecment (HUREL dans la
chaine du froid, TK dans le groupage sur PAllemagne "jour A, jour B").

- a rechercher des correspondants a I’étranger et A passer des accords de réciprocité de trafic (souvent
faute de capitaux pour créer des agences locales a Pétranger ou rachcter des entrepriscs)

Les configurations obscrvées constituent un assemblage de ces diverses formules. Ainsi
MONNIER, implanté dans le Nord-Est de la France, ancicnnement transporteur-groupeur régional,
ayant développé des lignes courtes internationales vers la RFA, la Belgique et les Pays-Bas, s’associe
avece les transporteurs d’un “réscau-étoile” pour leur affréter la partie amont-France du transport jusqu’a
ses platesformes de départ dc ses lignes internationales (idem au retour a I'import). Il s’appuie sur un
réseau de correspondants a I'étranger (Transtraffic notamment). Un autre transporteur, les services
rapides DUCROS (siége social 2 Nimes) ayant une forte implantation nationale avec 28 agences, vient
dc fusionner avec le transporteur frangais TSI-GOIRAN, implanté dans le Sud-Est, assurant déja des
lignes internationales de groupage sur I'ltalie et ayant également unc séric de .12 correspondants
réglonaux dans ce pays.

3) Les autres entreprises : les petits transporteurs

Elles constituent un ensemble important de petites entreprises dont les caractéristiques connues
sont :

* la dépendance

- soit par rapport a des chargeurs pour lesquels elles travaillent surtout “ en national" et qui leur
demandent de les suivre & P'export.

- soit par rapport aux deux types de transporteurs cités plus haut (les groupes et les “cntreprises
moyennes”) qui les affrétent de fagon durable ou non, sclon lc cas.

* le fait qu’elles assument le plus souvent la seule "traction”, c’est-a-dire 'opération apportant
la moindre valeur ajoutée a la chaine dc transport (dans le contexte de forte concurrence actuelle).

Faute de moyens d’action, fautc de volume de trafic suffisant et stable, ces transporteurs ne
peuvent avoir de stratégie de développement intcrnational : ils sont dominés par les autres opérateurs ct
sont les plus préoccupés de leur avenir.

11 existe une stratégie commune a tout type d’entreprises de transport, basée sur la
qualité¢ de service : des petites aux grosses entreprises, la stratégie commune reste




Iamélioration de la qualité de service afin d’étre irréprochable sur le marché national et de
conserver ainsi leur clientéle malgré les coiits plus faibles que présenteront leurs concurrents
étrangers autoris¢s a faire du cabotage.

2. Les stratégies d’organisations des chargeurs,

Les chargeurs quels qu'ils soient ont depuis longtemps engagé leur action sur le plan
de la production, mais ils n’ont pris consciencc quc réccmment de la nécessité de porter
attention aux problémes de transport qui étaient jusque la considérés comme anncxcs.

Les grands groupes concentrent leurs moyens logistiques ct leurs systémes
d’information qui jusque 1a étaient localisés dans chaque unité de production afin de traiter de
plus grandes masses de flux, de maitriser le transport et de réduire les coits. Cest le cas de
Rhone-Poulenc. Un certain nombre d’entre cux révisent leurs conditions de vente, aprés avoir
pratiqué les ventcs "départ”, ils ont pris conscicnce de importance de la maitrise du transport
pour étre compétitifs. C'est ainsi que BENEDICTINE, GRAND MARNIER, DIOR-LVMH
(LOUTS VUITTON-MOET-HENESSY) vicnnent d’adopter des conditions de vente CIF vers
les USA. Cela montre leur souci de maitriser le transport et d’en contréler les prix. Comme
nous I’avons vu, les grands groupes, sans abandonner la maitrise logistique, sc contentent
d’organiser la chaine dans ses grandes lignes. et sous-traitent toutes sortes d’opérations
annexes : le transport lui-méme, Pentreposage, lc groupage, le dégroupage ct parfois la gestion
des stocks, voire 'emballage.

Le recours aux professionnels se fait souvent aprés mise au point d’une "charte” du
groupe pour ensemble de scs unités de production, aprts élaboration d’appels d’offre (pour
exécution de la partie transport) ouverts le plus souvent A des transporteurs eux-méme
structurés en groupes puissants offrant la fiabilit¢ requisc aux opérations.

Cette fagon de procéder évitc aux groupes de mobiliser leur capacité de financement
sur des investisscments lourds (parc de matéricls, entrepdts, ...) qu'ils nc rentabiliseraient pas
au micux ; ils peuvent ainsi concentrer leurs investisscments, leur savoir-faire, mobiliser leur
personnel permanent sur des taches productives, veiller a accroitre la productivit¢ et la phase
de vente.

Les entreprises importantes commencent a se regrouper pour constitucr de véritables
"clubs d’exportateurs". Ils organisent des réunions au cours desquelles ils s'informent
mutuellement des meillcures conditions de transport et commencent A avoir une stratégie
commune. Tels les leaders de lexportation en Rhone-Alpes : TEFAL, ROSSIGNOL,
EVIAN...

De grandes manifestations internationales, comme VINEXPO pour le vin, se
multiplient. C’est 'occasion pour les producteurs, transporteurs et importateurs ¢trangers de se
rencontrer et de confronter leurs intéréts. Mais il faut quc les transporteurs frangais ne
négligent pas cc genre de manifestation, c’est le moyen de se faire connaitre ct de présenter la
palette de leurs possibilités a s’adapter a toutes les situations. )

3. les stratégies des entreprises de transport étrangeres

On a beaucoup parlé de la restructuration du marché des transports en France mais
sans considérer les grands mouvements engagés par nos partenaires de la CEE.

Le Bénélux : ,

Le Bénélux est favorisé par le fait qu’il a constitué un mini-marché commun depuis
longtemps. Mais au sein méme de cctte. communauté les pays sont loin d’étre a égalité.
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Dec plus, les entreprises belges ct hollandaises ont bénéficié d” aides a P'investissement
pour l'achat de véhicules pouvant aller jusqua 18% du prix. Cette mesure vient d'étre
supprimée en Hollande depuis le 28/2/88, ce qui devrait avoir pour effet de réduire les écarts.

Les hollandais sont les micux placés, méme au sein du Bénélux. Prés de 300
entreprises hollandaiscs ont des filiales en Belgique alors que moins de 10 transporteurs belges
sont €tablis aux Pays-Bas.

Le président d’un syndicat belge 'UPTRI dénoncc "la pression importante que les
néerlandais mainticnnent au sein du Bénélux et le fait que, s’ils sont les plus libéraux pour le
trafic international, ils ne lc sont pas du tout sur le plan national. De surcroit, il est également
ccrtain que s’ils respectent la réglementation aux Pays-Bas, ils ne le font pas en dehors dc lcurs
fronti¢res”

Les belges :

Les transporteurs belges ont tout intérét a louverture rapide des frontiéres ct les
premicrs marchés visés sont la France et la RFA., leurs principaux partenaires commerciaux.
En buttc au protectionnisme de leurs voisins, on comprend leur impatience.

“Le Nord-Pas de Calais n’intéressc pas les transporteurs belges. Leur implantation vise
plutdt la région parisienne et Lyon. Les entreprises frangaises ne nous font pas peur, elles sont
plus statiques car elles possedent déja leur propre marché. Les entreprises du Nord-Pas de
Calais développent des accords dans les Flandres sur le plan logistique ou pour la création dc
réseaux. Mais le nord de la France c’est déja un pcu la Bcelgique" indiquait récemment le
président de la FNBTR. alors que lc président de autre syndicat belge 'UPTRI affirme que le
midi de la France ainsi que PEspagne et Pltalie attirent beaucoup les entreprises de transport
belges.

Le président de la FNBTR est optimiste en déclarant : "Dans I'ensemble, les belges
restent confiants. Pour 1992 tout le monde craint les hordes de poids lourds méditerranéens ;
c’est faux, c’cst du nord qu'il faut attendre la concurrence. Notre ponctualité aura raison decs
coilts moins élevés pratiqués dans les états du sud”

Certaines conditions sont semblables en France et cn Belgique : les tarifs obligatoires
établis en Belgique en 1963 ne sont plus respectés depuis longtemps, ni contrdlés et il y a une
prise de conscience de la nécessité de valoriser le secteur et d™éliminer les marginaux”
responsables de I'effondrement momentané des prix. Cette mesure aboutirait 2 éliminer 5 4 6%
des entreprises belges.




La RFA:

La situation dc la RFA est assez semblable 2 celle de la France en ce sens qu'elle est
comme elle un pays de transit et ayant des prix de revient ¢levés. La différence se situc dans le
contexte national et 1a la RFA est nettement défavorisée.

La RFA compte 20% de la population de la CEE sur 10% de sa surface ct 1/3 du
tonnage transporté dans la communauté part de la RFA. Lorsque I'on sait que le réseau routier
et autoroutier, compte tenu de la position de transit vers I'ltalie, lc Nord de PEurope et les pays
de PEst, est au bord de Pasphyxie, la situation y est donc plus précairc qu’en France.

Dec plus, la véritable force politique des écologistes joue contre les intéréts du
transport routicr, préconisant le souticn au chemin de fer (plus de la moiti€ du budget du
transport allemand), et interdiction du trafic de produits dangereux sur les routes pour les
confier au rail.

Compte tenu des contraintes spécifiques a la RFA, les PME de transport routier y
subissent une situation de concurrence trés défavorable en transport international a l'intérieur
de la CEE. Ainsi les transportcurs allemands n’ont pas d’autres choix que d’exiger
Pharmonisation des conditions de concurrence comme préalable a toute action communautaire.
Leurs soucis viennent égalcment de la concurrence du Bénélux.

Enfin, lc probleme de la compétitivité des entreprises de transport en international est
créé par un important kilométrage effcctué a vide. L'ouverture des frontidres nc fera
qu’aggraver la situation. Nous avons vu que lcs taxes varient considérablement entre les ¢tats.
La plus grande distorsion existe entre la RFA et la Hollande. Le contrdle du respect de la
réglementation est en RFA le plus important de la CEE : 2800 fonctionnaires s'occupent
uniquement de faire les controles en entreprises (plus que cc que l'on trouve dans 'ensemble
des autres pays de la CEE . 26439 contrdles ont eu lieu en RFA en 1984 contre 805 en
Hollande et 4000 en France).

Les échanges comportent un fait nouveau lié a Pémergence du pavillon tiers : 4,2% du
trafic France-RFA cst effectué par des pays tiers, 44,6% par la France, 51% par la RFA.

1l existe une position commune entrc la FNTR et lc BDF : il n’est pas question
d’accepter de cabotage tant qu'il n’y aura pas d’harmonisation mais il faut aller vers une
libéralisation du transport international en douceur.

4. Des incitations :
1) La formation des transporteurs

1l y a en France un gros effort a faire pour donner un niveau suffisant  la profession.
Cela passe par une valorisation de la profession qui est déconsidéréc par rapport a Pensemble
des entrepriscs de service.

Pour étre compétitives il faut a ces entreprises des cadres de haut niveau. 1l scrait utile
de faire connaitre les enseignements supérieurs de transport existants et Ics profils de carriere.

Le diplome de capacité est jugé actuellement de niveau insuffisant par les chargeurs ct
les entreprises de transport que nous avons rencontrés. L'entrée dans la branche semble en
effet trop facile actuellement : elle engendre parfois de faux espoirs et peut aboutir & de
cuisants échecs.
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Il ne s’agit plus de favoriscr Pentrée "d’individus” mais plutdt de conforter les petites
entreprises (de dix & quinze véhicules ct plus), de les structurer, de les moderniser.

Aussi le programme de formation doit étre adapté A cette nouvclle donne. Il convient
d’insister sur les problémes dc gestion, d’informatisation et dc langues étrangéres. De gros
cfforts sont engagés actuellement par 'AFT qu’il convient d’encourager.

2) La formation des chauffeurs

Le chauffeur, surtout en transport international joue un réle important a la fois dans le
bon déroulement de la prestation mais également pour la représentation de son cntreprise et
dc la France a étranger. Il serait nécessaire de demander plus qu’un permis de conduire et la
connaissance dc la réglementation cn terme de temps de conduite. Avec l'ouverture des
frontiéres il devient indispensable d’avoir des rudiments d’anglais ou de la langue du pays le
plus fréquenté. Avec lcs techniques modernes (informatique embarquée, usage de cartes
magnétiques au passage des douanes..) il est indispensable que les chauffeurs soient trés bien
informés dc l'usage de ces techniques. Les hollandais cnvoient en France des chauffcurs
spécialisés sur la ligne et qu'ils estiment étrc lcur meilleure carte de visitc. Certaines
entreprises frangaiscs commencent & avoir le méme raisonnement ; on peut s¢ demander
comment va se faire le rccrutement ?

3) L’aide aux implantations a Pétranger. -

Un sondage récent effectué auprés de 50 entreprises de transport montre quc 70% des
enquétés n’ont pas d’'implantation a Pétranger et nous avons vu tout au long de notre étude
combien cc soutien nous parait plus indiqué que le simple renforcement d’un réseau de
correspondants, axe de développement pris€é actuellement par beaucoup de transporteurs
frangais de taille moyenne, car cette derniére stratégic, plus facile a mettre en oeuvre il cst vrai,
comporte des risques certains dans un contexte de concurrence qui va s’exaccrber d'ici 2 la fin
de 1992 ct au dela.

Plus généralement, les PME de transport ont besoin d’aides financiércs pour se lancer
dans Pinternational et constituer une infrastructurc logistique liée a la chaine compléte :
cntrepdt, constitution d’agence A I'étranger, éventucllcment rachat d’entreprises. En effet, elles
ne disposent pas comme de plus gros transporteurs de P'appui de holdings financiers qui
soutiennent leurs actions de développcment.

4) Inciter les entreprises de transport a diversifier leurs activités.

"Il est nécessaire de développer unc stratégie d’industriel du transport” comme le
préconisc M. BESSAY. "Cela suppose de fournir des prestations logistiques annexcs”.
Dévclopper une nouvelle stratégic d’offre dans un véritable réscau intcrnational ce qui suppose
de disposer d’implantations propres surtout pour les grandcs entreprises de transport”.

Il apparait, a la lueur de cctte étude que Paptitude a développer de nouvelles
stratégies est le principal facteur de compétitivité.

1l convient en paralitle a ccttc nouvelle démarche, d’inciter les transportcurs & mener
une stratégie offensive dc conquéte des marchés auprés des chargeurs frangais et étrangers :
c’est-a-dire développer une politique dc marketing, de prospection, qui se démarquc de la
position par trop majoritaire de "suivi" de leurs clients nationaux a Pexportation.
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5) Développer les rencontres chargeurs-transporteurs :

Pour une meillcurc adaptation de Poffrc a fa demande sur les prestation et une
meilleure compréhension des prix pratiqués. Clest lc complément opérationnel de la
proposition précédente.

6) Favoriser les groupements d'exportateurs et importateurs frangais afin qu’ils
soient mieux informés des conditions de transport et bénéficient des meilleurs conditions pour
rester compétitifs. En cela une action des pouvoirs publics pour les sensibiliser a I'importance
de 1a maitrise du transport tant sur la qualité que sur lcs prix serait trés utile.

7) Améliorer les statistiques.

En annexe de cet ouvrage nous insistons sur les difficultés d’utilisation des statistiques
en mati¢re de transport. Nous insisterons sur deux points :

L’un concerne la cohérence entre les différcntes sources (douanes, DTT, Chambres de
commerce) qui dépend directement de celle des nomenclatures utilisées( NEC, NAP, NST.)
pour lesquelles il n’est actuellement pas possible de trouver les corrcsponddnces

Le deuxidme point concerne Pétablissement des documents. Certains sont peu fables,
d’autres inadaptés. Pour ne citer que quclques exemples :

- méconnaissance_des modes de prédcht,mmemen[ dans le contexte du transport
maritime ou aérien.

- méconnaissance du pavillon pour les transports vers la Grandc -Bretagne. Passé sur le
ferry, on ne connait plus la nationalité du camion.

- enfin, cette étude montre qu ’il west pas forcément p(,rlment “de retenir la nationalité
du camion qui passe la frontigre pour juger de la compétitivité relative des pavillons, mais qu'il
serait plus utile d’avoir des données sur les "donncurs d’ordre”. : -

5 Des prolongements :
Cctlc éludc pourrait &tre prolongee utilement par les recherches suwantcs

1) Prolonger cette étudc sur le fonctionnement du marché dans tous les autres pays de la CEE.
(cette étude a été rcahsée par le LET sur la Hollande et Ia Grande- Brétagne).

2) Prolonger cetle étude par une méme analysc mais prmleglant fes fi lieres & 'importation, ce
qui pour des raisons évidentes de colit ne pouvait étre qu dﬂeuree ict. -

3) Pousser une analyse du méme type auprés des chargeurs et opérateurs de transport dans
_.les autres pays de la CEE Espagne RFA, GB Pays -Bas notamment. : -

4) Pousser ceuc analy*;f, en tenant clavaniage complc dcs besoms dlﬂ’erenclés des chargeurs

Cen ce qul concerne les besoms |ndustrlels au mveau dt, la CEE et en ce qm conccmc la-
grande dlstnbutlon egalement au niveau dc la’ CEE. T

-ence qm conccrnc lcs types d’f_xpcdltlon

. ..o par “lots ; gmupages qui corrcspondent le p!us souvenl & une loglquc de “flux tendus”
et Lntramenl une Téponse des’ transporteurs .en termes de service de’ messageric express, en
hgncs de gmupage, en orgamqatmn de plates formcs au niveau Luropeen et mlcmahonal




- par charges complétes ol I'on gagne en coiit de transport mais au prix de frais
d’immobilisation, de frais de stockage et qui entraine une réponse spécifique dcs transporteurs
organisés pour travaillcr en " coup”, a la demande (commissionnaires de transport positionnés
sur les marchés de transport d’usines clés en main..)

4) Mener une étude des situations nationales optima dans la concurrence internationale.




