RéussirVigne

Edition : Juillet 2023 P.34-36
Journalistes : Catherine
Gerbod

Nombre de mots : 2259

Famille du média : Médias professionnels | REUSSIRUIIIN
-

Périodicité : Mensuelle
Audience : 78868
Sujet du média :

Agroalimentaire-Agriculture

p. 1/3

dossier

POUR TOUTE
MODIFICATION
DE SON OUTIL

DE PRODUCTION,
I'élaboration
d'un prévisionnel
est une étape
indispensable,

Adapter sa surface

a son projet viticole

Méme si elle demande du temps pour étre
modifiée, la surface est une variable majeure
de la vie d'une exploitation viticole. Voici les conseils
d'experts pour bien cerner les enjeux de la taille

de son outil de production.

S'INTERROGER SUR LA VISION
DE SON ENTREPRISE A CINQ ANS

Les experts que nous avons interviewés
s'accordent sur I'idée qu'il n'y a pas de
taille idéale dans I'absolu mais une
taille adaptée a un projet. Prendre
du recul pour définir vers quoi tend
I'exploitation & horizon cing ans est
une étape indispensable, estime Nadia
El Mahraoui, conseillére en gestion
d’entreprise chez Cerfrance Midi-Mé-
diterranée. « Avec des outils marketing,
on analyse les forces, les faiblesses,
les opportunités et les menaces pour
lentreprise, on peut dresser la situation
a Uinstant T de Uexploitation lors d'un
rendez-vous d'une a deux heures », ex-
pose-i-elle. Ensuite, des objectifs sont
établis. L'analyse pourra par exemple
identifier 'opportunité de développer
une nouvelle gamme via une extension
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de surface. Ou encore détecter une me-
nace induite par la vente d'une parcelle
voisine risquant d'étre construite. Ce
qui posera un probléme de traitement.
La possibilité d'acheter ou louer la

@.

Entre fermage ou achat,
iln'y a pas de bon
ou de mauvais choix

FREDERIQUE PANOUILLOT, responsable
viticulture @ la Caisse d'épargne
Bourgogne Franche-Comté

parcelle sera alors étudiée d'un point
de vue opérationnel et économigue.
Olivier Antoine-Geny, fondateur d'AOC
Conseils, observe de son coté que les
échecs d'agrandissement sont souvent
dus a un manque de préparation et de
réflexion d'ensemble.

ELABORER DES COMPTES
PREVISIONNELS

Toute modification de la surface ex-
ploitée induit une évolution des cofits
de production, des frais financiers, des
besoins d'investissement en matériel et
de main-d'eceuvre, Olivier Antoine-Geny,
invite a faire ce calcul en prétant
# atfention aux coiits annexes » Par
exemple les frais de logistique si la
parcelle est €loignée ou les cotits de
restructuration. Le prévisionnel est 4
ce titre le document essentiel. « Je ne
vois pas quel autre indicateur gqi'un
prévisionnel peut mesurer U'impact d'un
changement de taille de U'exploitation »,
pose Nadia El Mahraoui. Elle suggére
d'accompagner tout projet d'expansion
ou de recalibrage d'un domaine par
un prévisionnel déclinant un bilan,
un compte de résultat, un tableau de
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trésorerie et un plan de financement
et d'investissement, le tout sur cing
ans, Dans son cabinet de conseil et
d’expertise comptable, le cout de base
de ce document est de 900 euros. S’y
ajoutent ensuite des suppléments en
fonetion des caractéristiques de l'ex-
ploitation (production seule ou aussi
commercialisation) ou du nombre
d'hypothéses étudiées. Grace a une
base de données, les éléments techni-
co-Economiques peuvent étre compares
a ceux d'exploitations d'une méme
zone ou taille.

PRENDRE EN COMPTE
LES EFFETS DE SEUILS

Un changement de surface est souvent
associé a l'idée d'économies d'échelle.
Mais & la chambre d'agriculture de
Gironde, Arthur Gaubey, conseiller
d’entreprise secteur Sud-Gironde, pointe
'existence d'effets de seuils. « Au-deld
de 20-25 hectares, a 2 métres d'écar-
tement, pour le zéro herbicide, il faut
un tractoriste en plus, donc aussi un
tracteur et un train d'outil », alerte-t-l.
Pour la pulvérisation, il faut pouvoir
traiter le domaine en un jour ou un
jour et demi maximum quand on est
en bio. Le Référentiel économique du
vigneron édité par la chambre d'agri-
culture de Gironde détaille ces seuils.
# 81 on se retrouve enire deux seuils,
on ne pourra pas oplimiser les coiits
par rapport i la surface », souligne le
conseiller. Un parcellaire morcelé va
aussi limiter les perspectives d'écono-
mies d'échelle. Pour lui, les projections
chiffrées ne suffisent pas; il faut penser
organisation.

ESTIMER L'IMPACTDELA |
SURFACE SUR LA RENTABILITE

Un changement de surface ne doit évi-
demment pas dégrader la rentabilite de
I'entreprise. Le but est de 'améliorer.
Les charges variables et fixes engagées
doivent étre inférieures au chiffre d'affaires
obtenu. Lestimation de la valorisation
de la production correspondant a la
nouvelle surface envisagée est donc un
point majeur pour apprécier I'évolution
de la rentabilite.

Mais dans la filiére viticole, pour un
niveau de charges comparable, la valo-
risation de la production peut ¢tre tres
variable. Frédérique Panouillot, respon-
sable viticulture a la Caisse d'épargne
Bourgogne Franche-Comteé, souligne
que la rentabilité d'un changement de
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« Sans débouchés, les économies
d’échelle sont un mythe »

< Larecherche d'éco-
nomies d'échelle
est-elle une bonne
motivation pour
s'agrandir?

La seule raison
qui peut mo-
tiver un agran-

¥ avoir une
économie
d’échelle.
Je donne
souvent
ce ratio
pour ce
qui est du

dissement, c'est temps de
d'avoir déja les mar- travail : un
chés en face pour la  LOICPERRIN,  hectare en
production supplé-  fondateurde  caye particu-
mentaire. Si non, les 18I Consell  Jigre corres-
économies d'échelle ¥ PErOMANCe 604 3 deux
sont un mythe. hectares en
Vendre au négoce coopération

peut étre un débouché
mais ¢a ne sera rentable
que sur certaines appel-
lations. Par exemple,
sur chateauneuf-du-
pape ou gigondas. Ce
genre de cas, c'est un
volume anecdotique en
France et la parcelle en
vente sera alors convoi-
tée par une trentaine
d’acquéreurs parce
qu’elle est par construc-
tion hyper rentable.

Sur des parcelles moins
prisées, en I'absence

de débouchés commer-
ciaux, méme si le cofit
4 I'hectare diminue, les
différences de coiit de
production et de cotit
de revient ne seront pas
suffisantes pour que ca
soit rentable.

En coopération, il peut

ou négoce. Mais on ne
maitrise pas la valorisa-
tion de la production.
11 faut que I'appellation
soit stable ou ascen-
dante. Pour les appel-
lations vastes et géné-
riques, c'est risqueé.

= Comment faire coincider
le commercial, qui se place
a court ou moyen terme,
avec le foncier qui engage
along terme?

Clest la difficulté inhé-
rente a toute réflexion
sur la surface. On est
sur des marchés trés
volatiles pour le com-
mercial. Le foncier, c'est
une autre échelle de
temps. Il faut com-
prendre et accepter ce
décalage structurel.

Du point de vue du

compte de résultat, de
la gestion quotidienne
et de 'impact sur la
trésorerie, mieux vaut
étre en pénurie qu'en
surcapacité de produc-
tion. Des opportunités
d’achat de parcelles, il v
en a souvent,

= Comment hien penser son
projet d'agrandissement ?
11 faut avoir de la
lucidité sur les ventes.
Lexpert-comptable et
le vigneron peuvent
facilement savoir, en
se mettant 2 heures
autour d'une table,
combien vont cofiter
4, 6 ou 8 hectares de
plus a la production.
Mais pour répondre a
la question de comment
on va vendre, on est sur
des hypotheses. Il faut
pourtant se demander
comment on va faire.
Est-ce que c'est plus de
salons, plus de coups
de fil 4 pagser? Souvent
le plan commercial est
élaboré de fagon budgé-
taire. Se dire « il fandra
trouver 20 % de marché
en plus mais je verrai
bien comment », c'est
le risque d'une spirale
dangereuse. ¢
PROPOS RECUEILLIS PAR
CATHERINE GERBOD

surface s'apprécie en fonction des ap-
pellations travaillées. « Si par exemple
un viticulteur souhaite reprendre 2
hectares de vignes familiales en appel-
lation bourgogne générique, sur la base
du prix de vente de la piéce de vin, je
considérerai que c'est une surface trop
juste pour rembourser les emprunts,
couvrir les charges supplémentaires
induites », illustre-t-elle. La méme surface
dans une appellation mieux valorisée
aboutira a une autre analyse.
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A l'inverse, une diminution de surface
peut étre une piste pour regagner de
la rentabilité. « C'est une décision
stratégique qui peut étre trés efficace
méme si elle est mal vécue », considére
Olivier Antoine-Geny. « En Gironde, i
U'heure actuelle, la problématique est
de savoir comment retrouver un équi-
libre financier avec moins de surface »,
abonde Arthur Gaubev. Cet enjeu trouve
un écho dans d'autres vignobles. Se,
débarrasser des vignes produisant du 2¢°
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#¢+ vin mal valorisé pour se concentrer sur déplacer du matériel. « Tout projet a

la commercialisation de cuvées ayant
plus de potentiel est alors un choix
encouragé par les gestionnaires.

PRENDRE EN COMPTE LE MODE
DE COMMERCIALISATION

# Est-ce que j'ai le réseau de distribution
pour vendre sous forme valorisée est la
premiére question a se poser face a une
opportunité d'agrandissement », insiste
Olivier Antoine-Geny. Impossible de
dissocier la surface du mode de com-
mercialisation. Frédérique Panouillot
indique que le premier réflexe face a
un dossier d’agrandissement est de
regarder si la production sera vendue
au négoce ou si le vigneron « peut
développer la bouteille et a le réseau
pour ¢a ».

La coopération implique d’autres
conditions. Arthur Gaubey évoque un
jeune coopérateur qui, sous pression
familiale, était incité a acheter des
terres. Ec(m()miquement. le projet
s'est avere impossible, le paiement des
récoltes étant différé et étalé sur trois
ans dans le modéle coopératif. Faute de
trésorerie suffisante pour assumer les
charges d’emprunt, il est donc resté en
fermage avec I'idée d’acheter plus tard.
« En cave coopérative, on s'engage sur
un rendement. Si on réduit la surface,
on n'aura pas la méme production. Il
faut donc vérifier ce point » note Nadia
El Mahraoui.

ANALYSER LE POTENTIEL
COMMERCIAL DE
SA PRODUCTION FUTURE

Directement liée a la valorisation des
vins, I'appellation des surfaces concer-
nées est un critére essentiel. Ainsi entre
investir dans un beau terroir méconnu
ou sur une surface plus petite ou plus
chére mais dans un cru déja renommé
entrainera moins d’efforts supplémen-
taires de commercialisation a déployer
et un chiffre d'affaires plus assuré.

La limite du raisonnement reste 1'en-
volée des prix du foncier dans les
appellations bien valorisées. Marc
Bonnemains, directeur du marché
des professionnels Caisse d'épargne,
souligne que la durée du prét est une
variable d’ajustement. « On fera des
préts sur trente ans en Bourgogne
mais sur quinze ans en Muscadet »,
illustre-t-il. Cette possibilité a tout de
méme des limites. Jean-Loic Lagrange,
chargé d’affaires viticoles de la Caisse
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Les eéchecs d'agrandissement sont
souvent dus & un mangue de prépa-
ration et de réflexion d'ensemble

OLIVIER ANTOINE-GENY, fondateur d'AOC
Conseils

d’épargne Bourgogne Franche-Comté
en Cote-d'Or affirme avoir récemment
« dit non a un projet d'achat d'une
parcelle en premier cru. Ce n'était pas
amortissable » Et méme si les bouteilles
se vendent a des prix astronomiques.
Le risque climatique est a prendre en
compte. Frédérique Panouillot indique
que sa banque y fait de plus en plus
attention. « 8i le domaine n'est pas
assuré, on va lui proposer de rencontrer
notre spécialiste pour avoir une étude
sur la parcelle. C'est un risque pour
le viticulteur, c'est un risque pour la
bangue », pointe-t-elle. A cet égard, si
I'on posséde des parcelles a risques,
investir dans des parcelles situées dans
des zones moins exposées afin de sé-
curiser sa production peut se défendre.

APPREHENDER LES IMPACTS
NON FINANCIERS
D'UN CHANGEMENT DE SURFACE

Olivier Antoine-Geny constate que les
aspects humains d'un projet sont en
général sous-estimés. « C'est le projet
d'une entreprise, pas celui d'une per-
sonne. En passant de 40 a 85 hectares,
on change d'envergure, on change de
culture d'entreprise. C'est un point
a ne pas négliger », plaide-t-il. Loic
Perrin, fondateur de Terroir Conseil &
Performance, insiste sur la dimension
manageriale d'un agrandissement.
« Il faut savoir déléguer le travail »,
remarque-t-il. Et garder du temps
pour la commercialisation. Devoir
embaucher en plus accroit le stress
du recrutement. Grandir accentue la
charge mentale.

Nadia El Mahraoui confirme que
« Uélément le plus sous-estimé par les
viticulteurs c'est le temps ». Ses clients
ont du mal & évaluer le temps qu'il faudra
pour superviser, organiser ou encore
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des répercussions sur 'humain. Il faut
gu'il soit viable mais aussi vivable sur
le plan professionnel comme pour la vie
privée du viticulteur », résume-t-elle.

ANALYSER L'OPPORTUNITE
D'UN FERMAGE PLUTOT
QUE D'UN ACHAT FONCIER

La vigne est a la fois un outil de pro-
duction et un élément du patrimoine.
Privilégier ['un ou l'autre est un choix
personnel. Une étude pourra comparer
I'impact économique d'un loyer par
rapport celui d’'une annuité d’'emprunt.
L'age est un critére évidemment im-
portant. « A 60 ans, on achéte s'il y
a des personnes qui arrivent derriére
pour reprendre le domaine », note
Olivier Antoine-Geny. En cas d’achat
d'une terre cotiteuse, il incite a évaluer
I'impact fiscal sur la transmission. En
cas de non-transmission, il peut étre
judicieux de se séparer progressivement
de parcelles, notamment si des voisins
sont intéressés. Un gros domaine d'un
seul tenant sera plus difficile a vendre.
« Actuellement, sauf si les terres sont
tres bien situées, la revente est com-
pliquée », alerte Nadia El Mahraoui.
Frédérique Panouillot estime qu'entre
fermage ou achat, il n'y a pas de bon
ou de mauvais choix. Les conditions
du fermage avec des baux a long terme,
apportent une certaine sécurité des
approvisionnements. Mais la croissance
externe développe le patrimoine. « On
finance toujours les terres agricoles
séparément de Uexploitation. Quand
lagriculteur vend, il peut garder les
lerres et les lower pour avoir une rente »,
détaille-t-elle.
Loic Perrin incite a raisonner avant
tout sur 'outil de production. « Oui d
terme, les terres prendront 10 a 20 %
de valeur dans dix ans mais en fait il
n'y a pas de visibilité. Acheter pour
mettre en fermage ce n'est pas une
rentabilité de dingue » nuance-t-l. « Le
coiit des parcelles est encore accessible
sur pas mal d'appellations mais la
vision doit d’abord étre centrée sur le
compte de résultat et la trésorerie, pas
sur laspect patrimonial », argue-t-l. Il
défend plutot le fermage qui évite un
accroissement de I'endettement. Oli-
vier Antoine-Geny évoque sa relative
souplesse. Certains de ses clients ont
ainsi pu arréter des fermages quand
ils ont senti que la commercialisation
devenait problématique. ¢ #
CATHERINE GERBOD
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La Sauve, en Gironde, le cha-
teav de Fontenille expérimente
cetie année une réduction
de =a surface de production.
Elle est passée a 64 hectares
en 2022 a 53 hectares en 2023. Si le
domaine a engagé une certification
en bio en 2019, ce n'est pas la raison
de cette diminution. La décision est
issue d'un constat chiffré implacable.
Stéphane Defraine vend en moyenne
1800 hectolitres par an en bouteille.
11 lui reste un volume d’en moyenne
640 hectolitres vendus en vrac.

Les conditions actuelles du marché du
vrac ont transformé ce surplus en un
véritable boulet financier. Le résultat
positif qu'il dégage grace a la vente
en bouteille est rendu déficitaire par
le prix de vente en vrac, bien trop en
dessous de son prix de revient. « Il
n'y a plus de marché mais si l'on part
d'un priz du tonneau de 750 euros,
ca fait 80 centimes le litre, done un
chiffre d'affaires de 51 200 euros pour
640 hectolitres. Or ils m'ont cofité
128000 euros a produire. D'oil une
perte de 76800 euros. Sur la vente
en bouteille, je dégage en moyenne
34400 euros de marge nette », détaille
Stéphane Defraine. Ce qui met au final
I'exploitation dans le rouge.

Recentrer 1a production

sur les meilleures parcelles

Lanalyse de sa situation est facilitée
par les tableaux de bord qu'il a mis en
place pour mieux piloter son exploita-
tion, en 2013, alors qu'il agrandissait
son domaine de 12 hectares. Ils lui
permettent notamment de calculer des
colits de revient et de fixer des prix de
vente cohérents, basés sur la réalité
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dédiée au vrac

Installé dans ’Entre-deux-Mers, en Gironde,
Stéphane Defraine s’est résolu a diminuer
la surface de son domaine de 15 % pour regagner
en rentabilité. En paralléle, il réinvestit dans le

de ses frais. Et aussi de réagir plus
rapidement pour préserver le bénéfice
de sa vente en bouteille. « ['ai diminué
la surface de vigne correspondant an
vrac », réesume-t-il. D'ou la dizaine
d’hectares en moins.

Plusieurs critéres ont été utilisés pour
choisir les parcelles. « On a regardé ce
qui produisait moins bon, ce qui était
loin », explique-t-il. Exit donc la parcelle
de 3,5 hectares en fermage qui était
a 10 kilomeétres. « On a aussi pris en
comptle les ennais avee Uurbanisation »,
énonce-t-il. Le domaine a ainsi cessé
le fermage d'une parcelle d'un hectare
entourée de lotissements dont I'exploi-
tation devenait problématique. « On
est en hio mais co ne change rien »,
observe au passage le vigneron. S’y
est ajouté I'arrachage de 4 hectares
appartenant au domaine. « C'étaient
des vignes i 3 métres. On les replantera
plus tard si la situation s’‘améliore »
espére Stéphane Defraine.

Enfin l'arrét d'un fermage  La Sauve

Chateau de Fontenille

<) SURFACE 53 hectares

< ENCEPAGEMENT sauvignon gris,
sauvignon blanc, merlot, cabernet
sauvignan, cabernet franc, malbec,
castets, muscadelle, sémillon

> DENOMINATIONS AOP bordeaus,
AOP cadillac-cGtes-de-bordeaux,
AQP entre-deux-mers, AOP crémant
de bordeaux, vin de France
:’EFFEI.'I'IF g personnes

2 PRIX DEPART PROPRIETE

de 8,10 euros & 19 euros (75 ¢l)

Gerbod

AU-DELA DE lASPE[TFINAH[IER STEPHANE DEFRAiNE

« cher et moins productif » a ét€ négocié
avec le propriétaire. Il a financé 50 %
de I'arrachage de la parcelle.
Aujourd’hui il lui reste 46 hectares
en propre et 7 hectares en fermage.
Leffectif est passé de 11 a 9 personnes.
11 s’est séparé d'un tractoriste, et d'un
chef d'équipe. Il ne fait plus appel a
des saisonniers mais a une entreprise
de prestation.

Des premiers effets positifs
se ressentent
L'impact de ce rétrécissement n'est
pas encore pleinement mesurable
puisqu’il est trés récent. Mais « les
premiers signes se font sentir, on
remonte en trésorerie », apprécie le
vigneron. Il observe un autre effet
qu'il juge trés positif: « en limitant
la voilure, on a diminué la pression
sur la production. On travaille plus
en confort. Psychologiquement, c'est
bon pour Uéguipe », se réjouit-il.
Cette réduction de surface, Stéphane
Defraine ne la vit pas comme un
repli mais plutét comme un bol
d’air salutaire. « On a une grosse
dynamigque commerciale », confie-
t-il. Le chateau de Fontenille a
entamé il y a quelque temps avec le
cabinet AOC Conseils « une grosse
réflexion sur la stratégie commerciale
et la logique tarifaire ». 1l a intégré
une commerciale, défini des zones
prioritaires et lancé une gamme
innovante. « Nous progressons sur
la vente en bouteille », se félicite le
vigneron. Fort de ce nouvel élan, il
espére continuer & augmenter le prix
de vente moyen, qui a déja progressé
de 15 % entre 2016 et 2022, Ao
CaTHERINE GERBOD
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