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Agriscopie 2020  

Source : Agreste  
Source : MSA 2017 – Agriscopie 2020  
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Rendements 2019 en hl/ha 44 56 62 67 59

Pb/ha de vigne en production 2582€/ha 3899€/ha 4830€/ha 6236€/ha 4692 €/ha

% exploitations échantillon 15% 25% 30% 31% 100%

 

EBE 

Résultat (avt rémunérat° 

familiale) 

Résultat courant  
Rémunérat° forfaitaire         
familiale déduite (20 300 €) 



 

 

 

 

COOP 1-2 COOP 3 COOP 4 COOP5 MOYENNE

882 €       1 110 €    1 189 €    1 430 €    1 198 €       

656 €                831 €                903 €                998 €                877 €                    

58 €                   73 €                   95 €                   81 €                   80 €                      

1 172 €             1 439 €             1 456 €             1 729 €             1 492 €                

33 €                   31 €                   36 €                   40 €                   35 €                      

538 €                655 €                774 €                946 €                762 €                    

3 339 €             4 139 €             4 453 €             5 224 €             4 444 €                

Rendement Hl/Ha 44 56 62 67 59

Charges en €/Hl 76 74 72 78 75

Nombre d'exploitations 84 138 165 171 558

Amortissements

Approvisionnements

Services

Impôts

Main d'œuvre

Frais financiers

TOTAL

Agriculture 

Biologique

Agriculture 

Conventionnelle

1 397 €       1 197 €            

986 €                    870 €                        

142 €                    78 €                          

1 770 €                1 506 €                     

57 €                      57 €                          

932 €                    753 €                        

5 284 €                4 438 €                     

Rendement Hl/Ha 57 60

Charges en €/Hl 95 € 74 €

Nombre d'exploitations 68 490

Frais financiers

Amortissements

TOTAL

Approvisionnements

Services

Impôts

Main d'œuvre
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Rendements 2019 en hl/ha 55 44 47 49

Pb/ha de vigne en production 6 675 €/ha 5 643 €/ha 12 859 €/ha 8 571 €/ha

% exploitations échantillon 34% 31% 36% 100%

 

EBE 

Résultat (avt rémunérat° 

familiale) 

Résultat courant  
Rémunérat° forfaitaire         
familiale déduite (20 300 €) 



 

CP Vrac CP bout 1 CP bout 2

1 665 €    1 797 €    3 735 €    

1 447 €             1 475 €             2 564 €             

177 €                139 €                263 €                

2 129 €             1 921 €             3 550 €             

47 €                   62 €                   114 €                

983 €                827 €                1 446 €             

6 448 €             6 221 €             11 672 €           

Rendement Hl/Ha 55 44 47

Charges en €/Hl 116 141 248

Nombre d'exploitations 65 59 69

Amortissements

TOTAL

Approvisionnements

Services

Impôts

Main d'œuvre

Frais financiers



EN SYNTHÈSE

Cette étude a été réalisée, pour le compte du Club des partenaires «  Etudes et Observatoires Economiques Cerfrance  », par 
Anne-Claire Durel et Laura Granier de Cerfrance Midi Méditerranée, sur la base des données fournies par les 7 Cerfrance de la 
Région Occitanie.
La mise en forme de la brochure a été réalisée par Coralie Tiphaigne (Cerfrance Midi Méditerranée), Magali Roubière et Stéphanie 
Lahaeye (Cerfrance Région Occitanie).
Retrouvez cet observatoire en téléchargement dans «nos publications» sur www.cerfrance.fr/page/cerfrance-region-occitanie

Vignerons coopérateurs 
Les cours sont depuis quelques années cohérents avec les couts de production, à la condition que les 
rendements soient ceux des appellations ou types de vins produits, et pas moins.  
En classant les vignerons coopérateurs selon leur produit brut par ha, il apparaît clairement que le 
premier facteur de performance est bien le rendement. 
Autre enseignement de cette étude  : l’excédent brut d’exploitation reste positif même dans le groupe 
des exploitations les moins performantes, c'est-à-dire que les produits de l’année couvrent les charges de 
culture avant prise en compte des investissements, de l’endettement et du travail de l’exploitant. 
Cela explique la capacité de résistance des exploitations en difficulté, dans la mesure où le viticulteur ne 
prélève pas ou peu, n’investit pas et a peu d’endettement.

Caves particulières 
Pour les caves commercialisant leur production auprès du négoce sans la conditionner, le rendement est 
également le premier facteur de performance.
Pour celles qui conditionnent, le résultat moyen négatif cache des disparités très importantes, avec 
d’un côté des caves dégageant un résultat pouvant dépasser 3000 € par ha, et de l’autre des exploitations 
déficitaires. Cela s’explique notamment par le fait que les fonctions d’embouteillage et de commer-
cialisation multiplient par trois l’activité par rapport à la seule élaboration du vin. Trois « métiers » se 
superposent, demandant chacun compétences, temps et financement. Ainsi, les risques de défaillance 
sont accrus si l’ensemble de ces fonctions est insuffisamment maîtrisé et que le niveau des ventes n’est 
pas en rapport avec les charges.

Ainsi, même si globalement les voyants économiques sont satisfaisants, la filière demeure toutefois fragile, 
très exposée au risque climatique ainsi qu’à des marchés fluctuants. 
A noter la bonne tenue des cours des vins en AB, l’écart s’étant encore creusé entre les mercuriales des vins 
en conventionnel et ceux en AB.

Quelle stratégie gagnante en viticulture ?  
La performance économique en viticulture peut passer par deux 
stratégies : 
- soit la recherche de valeur ajoutée en conditionnant et com-
mercialisant ses produits, la contrepartie étant des efforts 
commerciaux et financiers importants ;
- soit la vente au négoce d’un produit obtenu avec rendements et coûts 
optimums.
Ces deux stratégies peuvent cohabiter sur une même exploitation, à la 
condition de ne pas travailler « l’entrée de gamme » avec les coûts du 
« haut de gamme ».
Les cas « intermédiaires » sont perdants : faibles rendements et vente 
en vrac, charges élevées au vignoble et en cave pour des ventes vrac 
en entrée de gamme, frais commerciaux disproportionnés par rapport 
au nombre de bouteilles vendues, etc.  
Il est également intéressant de se pencher sur la stratégie de 
production en viticulture biologique, dont le marché est en pleine 
expansion (volume et cours) alors que le marché conventionnel est 
plutôt stable.
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