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Marcheé de la banane

| peut paraitre

présomp-
tueux d’annon-
cer dés mainte-
nant une baisse
du droit de
douane alors que
les juges de 'OMC

C’est entendu, le
droit de douane
percu a I’entrée des
bananes sur le sol
européen sera
abaissé. En dépit
des indicateurs
économiques, du
marché, des intéréts
vitaux des Etats
exportateurs de
banane les plus
faibles et de I’esprit
méme de ’OCM
Banane de 1993, le
droit de douane sur
les importations de
banane des pays
tiers baissera.

170 euros/tonne,
120, 75, ou peut-étre
moins..., peu
importe le chiffre et
peu importe a quelle
échéance. Le mal
est déja fait et les
effets sont bel et
bien visibles.

Valeur ajoutée contre libéralisation du marché

délibérent en-
core a I’heure

actuelle et qu’aucune
décision ne sera prise
avant quelques mois.
Pourtant, la logique
qui préside a I'évolu-
tion de 'OCMB depuis
1993 permet a coup
sUr de prédire I'avenir.
Pour l'initie, cette pré-
diction n’a rien de
magique. En effet, elle
découle tout naturelle-
ment du génome de
’'OCM Banane. Le
géene de la déconsoli-
dation ou, plus prosai-
quement, de son détri-
cotage, y est récessif
et dominant. Et le
contexte extérieur
(panel OMC, négocia-
tion par zone écono-
mique, etc.) lui permet
d’exprimer 100 % de
son potentiel. L’his-
toire de cette organi-
sation commune mon-
tre que, depuis 1993,
chaque décision a
entrainé une altération
plus ou moins grave
des principes fonda-
teurs du marché uni-
que bananier pour le
rapprocher des regles
du strict libre-

Il n’est pas
ici ques-
tion de
pleurer
sur le
passée,
mais de
constater,
comme on
pourrait le faire
pour un cas d’école, le che-
min parcouru et d’en tirer
quelques grandes regles de
fonctionnement des marchés
internationaux. On ne se pri-
vera pas au passage de cas-
ser quelques idées regues et
quelques icones idolatrées.

Le libre-échange
n’est pas forcément
synonyme de richesse

C’est peut-étre une lapalis-
sade, mais la banane nous
en donne un exemple frap-
pant. Le prix international de
la banane a une tendance
historique a se contracter et,
hors aléas climatiques, la
valeur ajoutée est souvent
captée par les plus forts des
opérateurs, ceux qui peuvent
facilement se réorganiser en
cas de bouleversement éco-
nomique ou réglementaire.
Les prix aux producteurs en
Equateur, relativement éle-
vés depuis des mois, vien-
nent démentir cette constata-
tion, mais ce phénoméne est
éphémere et porte sur les
seuls contrats né-
gociés en

spot. En outre, ils ont permis
de rééquilibrer provisoire-
ment un rapport de force tres
défavorable pour le produc-
teur depuis des années.

La grande distribution
capte I’essentiel de la
valeur du produit

La libéralisation du marché
européen est pour l'instant
favorable a un seul des mail-
lons de la filiere : la grande
distribution. Elle arbitre son
approvisionnement aupres
d'une masse de plus en plus
importante d’opérateurs qui
offrent tous un produit aux
caractéristiques strictement
identiques. Le prix négocié
est la seule variable d’ajuste-
ment. Dans le méme temps,
les colts intermédiaires aug-
mentent trés sensiblement.
Le Bunker price (prix du car-
burant pour le fret) a pris
60 % en un an. Les consom-
mations intermédiaires ont
toutes augmenté : plastique,
carton, produits phytosanitai-
res, etc. Baisse des prix de
vente au distributeur et aug-
mentation des codts intermé-
diaires réduisent a peau de
chagrin le résultat financier
des opérateurs du stade im-
portation.

échange. Cette propension
ou penchant naturel a été
accompagnée voire activée,
quand cela n'allait pas assez
vite, par un environnement
international dominé par le
libre-échangisme.
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Exigez plus de vos
bananes avec Chiquita

® Une marque de Qualité

Chiquita vous garantit une qualité con-
stante et tracée de la plantation jusqu'au
point de vente (BBP, Eurep Gap, SA8000).

® Responsabilité sociétale

Chiquita est la premiére entreprise bana-
niére a s'étre associée au "Better Banana
Project'.

Nos 10 années d'effort ont porté leurs fruits
et nous avons été récompensés pour nos
résultats en protection de I'environnement
et améliorations sociales par la profession
et des ONG reconnues.

Vous trouverez tous les détails dans notre
Rapport Annuel.

® Service

Nos 4 équipes (Caen, Lyon, Rennes et Run-

gis) sont a votre disposition pour optimiser

vos ventes et répondre aux besoins de

consommateurs toujours plus exigeants.

(mirissage, présentation, manipulation du g
produit, animations)

® Gamme

La gamme Chiquita s'étend aussi aux autres
fruits frais (ananas sweet, kiwis, etc), aux
Jus de Fruits, Smoothies et Fruit Snacks.

Pour plus d'informations contactez

votre Chiquita Team au : )
Tél : 01 56 30 83 10 tCniguits
Fax: 01 56 30 83 41 L

www.chiquita.fr
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Rien ne change pour les
consommateurs

La théorie selon laquelle les consom-
mateurs tirent profit de I'ouverture
des marchés est piétinée par les ob-
servations réalisées depuis deux ans.
En dehors de 2005, année trés atypi-
que, le prix au détail en Allemagne
comme en France est supérieur a
celui qui avait cours sous 'OCMB. La
réalité cette fois ne rejoint pas la fic-
tion théorique.

Les pays les plus
faibles souffrent

Contrairement a ce que les tenants
du libre-échangisme avancent, les
Etats les plus faibles ne profitent pas
de la libéralisation : ils sont imman-
quablement écrasés. Ainsi, beaucoup
d’ACP Caraibes voient leur avenir
s’assombrir, alors qu’ils avaient jus-
qu’a présent relativement bien résisté
grace a l'organisation mise en place
par 'UE, mélant aides financiéres et
statut privilégié en Europe.

Tout est commodity

La discrimination positive par le mode
de production (bio, équitable, etc.) est
un idéal qui n’a jamais pu étre pris en
compte dans les codes qui régissent
les relations commerciales internatio-
nales. Le traitement préférentiel selon
I'origine (production ACP, bananes
communautaires, etc.) a de moins en
moins voix au chapitre. L’épreuve de
force sur le dossier APE est un des
derniers avatars de cette vision du
monde (voir article suivant). La ba-
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nane a désormais un statut de ma-
tiére premiére et sa banalité normali-
sée lui permet enfin d'intégrer les
canons de beauté de 'OMC.

A la reconquéte de la
valeur ajoutée

Ainsi on a le sentiment que tout le
monde a joué un ticket perdant. A la
veille du passage au systéme unique-
ment tarifaire, le 1*" janvier 2006, les
mauvais augures, dont FruiTrop,
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avaient anticipé une faillite de ce
marché. Dans un premier temps,
leurs pronostics ne s’étaient, semble-
t-il, pas vérifiés. Les volumes
consommeés en Europe augmentaient
et les prix import baissaient certes,
mais sans s’effondrer pour autant.
L’alerte survenue au printemps et en
été 2006 restait un accident ponctuel
dd a I'amour soudain et débordant
d’'un opérateur guatémalteque pour
I'ltalie. L'inertie du marché bananier
(relations entre opérateurs, contrats
de fret, etc.) était en fait plus grande
que ce qu’on pouvait imaginer. En
outre, la trés bonne orientation de la

demande mondiale (Russie, Etats-
Unis, UE, etc.) ralentissait les boule-
versements potentiels.

En 2007, le réveil a été un peu plus
difficile. La premiére partie de I'année
a été morose pour l'importation et la
seconde trés décevante. Beaucoup
pensaient que les dégats climatiques
majeurs survenus dans les Caraibes
a la fin de I'été 2007 allaient assainir
le marché, marqué par une offre en
progression, et que I'état de grace
allait ainsi perdurer. Au final, cet épi-
sode, dramatique pour les zones de
production touchées, a au contraire
révélé avec force le processus qui
doucement se mettait en place : la
déstructuration du secteur de la ba-
nane au profit du maillon le plus aval
de la filiere, le détail. Le mécanisme
est finalement assez classique. L'illu-
sion d’une pénurie de banane sur le
marché pousse des professionnels
du produit ou de simples aventuriers
a aller s’approvisionner directement
aupres des producteurs (opérations
spot) pour participer au festin promis.
Le comportement moutonnier fonc-
tionnant a plein et, bien entendu, au-
dela des besoins réels du marché,
les quantités disponibles deviennent
rapidement trop importantes et
congestionnent la filiere. Facteur ag-
gravant, les metteurs en marché sont
dans certains cas des intermittents
du secteur, ce qui ne garantit pas une
bonne intelligence dans la commer-
cialisation de cette banane.

Face a cette désorganisation patente,
le distributeur n'a plus qu’a jouer son
role : faire baisser les prix. C'est d’au-
tant plus facile que rien ne ressemble
plus a une banane qu’une autre ba-
nane. La banalité au service de la
baisse de la valeur ajoutée.

Allemagne - Banane - Prix de détail

euros/kg
112
0.98 0.99
0.89 0.91
03 04 05 06 07

2007 : provisoire / Source : TWMC




FRuIROP

LE POINT SUR...

La régularisation du marché par la
réglementation, source d’organisation
du secteur, n'est définitivement plus
possible. |l serait aussi vain d’atten-
dre que El Nifio, sa petite soeur La
Nifia, un cyclone ou une nouvelle
maladie viennent modifier I'équilibre
offre/demande. Le marché internatio-
nal ne manque pas et ne manquera
jamais de banane.

Si on ne peut plus jouer sur les volu-
mes pour augmenter la valeur du
produit, injectons de la valeur au pro-
duit. A peine entré dans la
« commoditisation », il faut a tout prix
chercher a en sortir. Les initiatives
pour démarquer la banane sont les
seuls reméedes a une érosion de la
valeur ajoutée. Les politiques de seg-
mentation sont la pour ¢a. Les autres
filieres agricoles ont su jouer cette
carte avec plus ou moins de bonheur.
Les clubs variétaux et, au premier
chef, celui de la pomme Pink Lady
sont sans doute un des meilleurs
exemples en la matiere.

Les possibilités de segmentation ne
sont pas infinies en ce qui concerne
la banane. On ne peut guere, a tres
court terme tout au moins, imaginer
de se démarquer du standard variétal
Cavendish. Le mode de production
différencié est un angle d’attaque
possible. Il a été partiellement travail-
|é par les mouvements bio et com-
merce équitable. D'autres aspects
sont peu ou pas explorés : les modes
de présentation et d’utilisation. Des
exemples nous sont donnés par le
Royaume-Uni et les Etats-Unis. L'i-
deéal de la segmentation est de pou-
voir proposer a chaque client une
offre commerciale sur mesure, cal-
quée sur ses attentes. Le secteur de
la banane est tellement pauvre dans
ce domaine que le champ des possi-
bles est trés grand. On peut imaginer
augmenter la disponibilité en produit
pour concurrencer le snacking, déve-
lopper de nouveaux emballages ba-
sés sur les habitudes alimentaires
(sportif, étudiant, etc.), les golts
(stade de maturité), les appétits (taille
des doigts), etc. Reste a dimension-
ner les marchés, a évaluer la durabili-
té de ces innovations et aussi a en
estimer la valeur ajoutée pouvant étre
générée. S’engagera ensuite une
discussion entre les acteurs de la
filiere pour s’assurer que cette revalo-
risation est partagée. Un remake, en
quelque sorte, des douze travaux
d’'Hercule ®

Denis Loeillet, Cirad
denis.loeillet@cirad.fr
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