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L’arboriculture en France est, depuis plusieurstasnen pleine restructuration. Le verger francais
a perdu 13 % de ses surfaces entre 2002 et 20@fesTtes productions arboricoles subissent des
diminutions de superficies, mis a part la noix gaiclasse au®?° rang des espéces fruitiéres
cultivées. En 2007, cette baisse représente 26s%ugerficies de poiriers et 16 % de pommiers par
rapport a 2002. La densification des plantationkeeconversion des producteurs expliquent en
partie cette tendance. De plus, de nombreux espisitcessent leur activité sans trouver de
repreneurs (Agreste primeur, 2008).

Au niveau régional, cette tendance est aussi texgude puisque pres d’un hectare sur deux
a disparu entre 2000 et 2010. L'arboriculture régle couvre désormais prés de 4000 hectares, qui
pour les ¥ sont constitués de pommiers (Agrestér€ez011).

Pres de 50 % des arboriculteurs ont plus de 5@tatiés peu indiquent avoir un repreneur.
De plus, malgré un historique de production ceatrtbur des Organisations de Producteurs (OP),
deux d’entre elles ont disparu dans la région. Béauriser leurs revenus, les producteurs essaient
de multiplier les circuits de commercialisatiorertains optant pour la vente directe. Tant au nivea
national que régional, cette proximité producteamsommateur semble avoir le vent en poupe
puisque un quart des arboriculteurs francais vendeanun circuit court (Agreste primeur, 2012).
Selon le recensement agricole 2010, en région E&2t% d’entre eux ont déclaré commercialiser
par cette voie au moins une partie de leur prodncti’enjeu est de valoriser 'ensemble de la
récolte en équilibrant les débouchés selon le iravac les opérateurs des circuits longs et courts
La filiere se retrouve donc face a une restrudimate la production qui voit ses circuits de
commercialisation se diversifier, malgré des vesgeeillissants.

Afin d’amplifier la dynamique de la filiere fruitie, entre 2007 et 2011, les acteurs de la
filiere, la Chambre régionale d’agriculture et ID¥éal de Loire ont mis en place un projet de
filiere. Il a permis la rénovation de certains \@gyet leur protection (filets para-gréle, luttdi-an
gel) par I'octroi de subventions. La Moriniére,tgia d'expérimentations fruitiére située en Indre e
Loire, a également bénéficié de ce programme péueldpper son activité. Enfin, ce projet eut
pour role d’améliorer I'image de la production pgarreconnaissance de la Production Fruitiere
Intégrée (PFI) et par la promotion des fruits dn gdes écoles et des salons.

Fort de ces résultats, un projet d8%jénération est lancé pour 2011-2015. Bénéficiamt d
budget de 1.411 millions d’euros sur 4 ans accopdéde Conseil régional et de 259 450 € par
I'Etat pour 2012, il est défini autour de 2 axegeaues. Le premier a pour but d’assurer la pérennité
économique et environnementale de la filiere. Leosd vise a promouvoir l'image de
l'arboriculture.

Le sujet de mon étude s'inscrit dans le premier pisqu’elle a pour vocation de mieux
caractériser les circuits de commercialisation &tledtifier les enjeux afin d’anticiper les
évolutions. Le stage est réalisé au sein de la Glmmégionale d’agriculture du Centre en
partenariat avec IDfel Val de Loire sur une durée6dmois. Il amene a réunir régulierement le
comité technique de I'étude constitué des portdurprojet de filiere : Conseil régional, DRAAF,
IDfel et Chambre régionale d’agriculture du CentRar ailleurs, la sollicitation de référents
arboriculteurs définis au début de cette étude pedhavoir un avis professionnel sur le sujet.



A travers ce mémoire, nous voulons proposer dess a@ développement de la
commercialisation en région Centre au travers diméenatique qui sera explorée plus en détails.
Pour cela, il est nécessaire de définir de mangrantitative et qualitative ces circuits, et
d’identifier les enjeux ainsi que les leviers dianty afférent.

Nous chercherons donc a montrer, si possible, dagselles mesures la commercialisation des
pommes et poires produites en région peut étre ddeppée.

Pour cela, nous partons du principe que la filent@oricole connait des évolutions, notamment du
fait de la disparition de plusieurs OP et du regeonent de la production d’autres OP pour la vente.

De plus, on suppose que la valorisation de la pialu régionale repose sur une complémentarité
entre organisations de producteurs, circuits cairéitres circuits de commercialisation.

Apres la présentation de la démarche, nous abarsléacdescription du contexte de I'arboriculture
régionale. Nous proposerons ensuite une analy$erdanisation de la commercialisation avec la
représentation des flux, des acteurs et leurs actiens. Puis, parmi les principaux enjeux
identifiés, I'un d’entre eux sera plus précisémaéveloppé. Enfin un recul sur I'étude et sur ses
eventuelles suites sera propose.

Une recherche bibliographique a été réalisée ssirdifférents aspects du stage tels que la
production fruitiere nationale et régionale, legamisations de producteurs, la commercialisation de
fruits et légumes et leur consommation. Son butgpal est de décrire le développement de la
filiere en Région Centre, comprendre son fonctiomeet face aux différents opérateurs et ses
enjeux au niveau national.

Pour cela, le service de recherche d'articles Go&gholar a beaucoup été utilisé ainsi que
la base de données scientifique Céres. Les priesipacherches effectuées ont concerné :

- Les publications de I'Agreste (Ministére de I'agilitire) suite au recensement agricole sur les
circuits courts et sur I'arboriculture fruitierergadifférentes régions de France

- Des données historiques issues de revues sciemtifigt techniques sur la production fruitiere
en Val de Loire et région Centre (mots clés : ©radlture », « fruits », « région Centre »,
« Val de Loire », « Loiret », « Cher », « IndreLetre », « Touraine », « Orléanais »...)

- Des informations d’ordre général sur cette mémenre(geographie, industrie, population...)
issues de I'Insee, Centréco et Wikipédia

- Les bases du développement et du fonctionnementatgseratives et des organisations de
producteurs sur des documents du Ministére de itAgure, et le site internet de Coop de
France.

- Des documents et ouvrages du CTIFL et de I'INRAtdrd de sujets larges sur la filiere fruits
et Ilégumes ainsi que les sites d’Interfel, et A&IPP.

- Des rapports de stage, mémoires, articles scigné sur les circuits courts provenant, entre
autre, de projets au sein d’associations ou de Gresw’Agriculture.

Les ressources privilégiées sont avant tout desigatibns d’études, des articles issus de
revues scientifiqgues et techniques, des publicatdmnl’Agreste. En un second lieu les rapports de
stages et mémoires sont utilisés. Enfin, le recauss sites Internet tels que Wikipedia, Coop de
France, est utilisé avec parcimonie en complémest idformations obtenues avec les autres
sources.



Afin de compléter ces données, de nombreux expattété consultés au sein des chambres
d’agriculture départementales et régionale (colessil arboricoles, chargés d'études
économiques...), de I'ANPP (Association Nationale BFwa Poires), de Biocentre, des GAB
(Groupements d’Agriculture Biologique) et du CTIRLes personnes connaissant les particularités
de la région et de la production fruitiere ont pisrgie développer certains aspects de I'étude. De
plus, elles ont apporté de nombreux contacts edentifié les acteurs majeurs de la filiere.

Un entretien avec le Responsable du péle Synthresamjoncture du département SRISE (Service
régional de l'information statistique et économigule la DRAAF a permis de définir quelles
variables seraient a extraire du recensement agril0. En effet, cela permettra d’obtenir des
chiffres précis sur le nombre et la répartition deploitations, ainsi que la part d’exploitations e
agriculture biologique, I'importance de la transh@tion et des circuits courts. Les résultats olsenu
permettent d’avoir une représentation de différefitemes de mise en marché et des activités de
transformation. Effectivement, le précédent recerese avait démontré la nécessité d’avoir plus de
données a ce sujet.

1.3.1. Population enquétée
L’essentiel de cette étude repose sur la desanipdes circuits de commercialisation des fruits
produits en région Centre. Pour cela, il était sgéae d'obtenir a la fois des informations
guantitatives (volumes, colts) mais aussi qualigat(importance, enjeux,...) via le questionnement
d’acteurs majeurs aussi bien au niveau de la ptmmuque des 1éres et 2émes mises en marché.

Deés le début nous sommes donc partis sur la baseqdiestionnaire semi-directif avec des
guestions nécessitant des données chiffrées etrekasollicitant des avis et impressions. Le but
étant d’identifier la perception de chaque actewra valorisation de la production.

Les structures a rencontrer ont été définies enctifam des circuits majeurs de
commercialisation des fruits :

- production destinée aux circuits longs passelgmarOP, les grossistes, les expéditeurs
privés... pour arriver a la grande distributiota &stauration collective, a la transformation...

- production destinée aux circuits courts, prinl@pgent prise en charge par les producteurs.

Toutes les OP sont sollicitées puisqu’elles regeotipla production de nombreux
arboriculteurs : ce sont des acteurs incontoursable

Les contacts des producteurs ont été transmisepardnseillers des chambres d’agriculture
départementales, par les GAB et par une coopérdtindisation d’équipement dans les principaux
départements de production. Il été demandé que-adeaient des modes de commercialisation
différents pour rencontrer une diversité de cas. dantacts des bureaux de commercialisation, des
expéditeurs privés et des grossistes ont été foyrai le comité de filiere ou des acteurs de la
filiere.

Enfin, les enseignes de distribution, la restaomatcollective et les entreprises de
transformation ont été identifiés par des contdotmeés par des producteurs et sur I'annuaire.

Au cours des premiers entretiens, il est clairemagparu que les données obtenues

permettraient d’approcher le fonctionnement dediamercialisation mais gqu’elles ne fourniraient
pas de résultats exhaustifs.
Pour illustrer mon propos, je prends I'exemple degtande distribution (GD). Un responsable
d’achat fruits et legumes d’'un hypermarché X stliaier des produits qui ont été achetés par la
plateforme d’achat. Les produits peuvent donc pnowvee la région mais aussi d’autres régions de
France voire étre importés.



Selon le fonctionnement de I'enseigne a laquelfgagent le magasin, 'acheteur a plus ou
moins de liberté de choix dans son approvisionnéni#zams certains cas, il peut trés bien décider
de se fournir principalement en local et donc déehaux producteurs situés prés de son magasin.

En théorie, les volumes achetés en local peuvésit & 0 % a 10 % pour les enseignes
intégrées et de 20 a 35 % pour les enseignes indaptes. (Scandella, Christy, 2011). Cela révéle
donc la diversité de cas pouvant exister. A momsadliciter tous les points de ventes en imaginant
gu'’ils acceptent tous de communiquer leurs chiffresis ne pourrons donc pas obtenir de données
précises.

Il s’agira donc avant tout de rencontrer un éctiantidiversifié mais restreint d’acteurs de
la filiere afin d’identifier son fonctionnement g¢s enjeux (annexe ). Par souci de confidentjalité
les structures et exploitants sont anonymes sauflpgrésentation des démarches particulieres.

1.3.2. Questionnaire et durée des entretiens
Au début du stage, un questionnaire pour chaquedigrteur a été réalisé a savoir :
-les OP (annexe 1)
-les autres structures de commercialisation
-la transformation
-les producteurs

Il avait pour but de comprendre :
-le fonctionnement général de la structure (magawire, volumes, équipements, ...)
-les fournisseurs ou adhérents
-les clients et la stratégie commerciale (typedpoexigences, ...)
-les relations avec les autres acteurs
-la stratégie circuit court

Durant 'avancement de I'étude, un second type westipnnaire plus court et centré sur
I'approvisionnement local a été réalisé a destimatie la GD et de la restauration collective. En
effet, ces structures peuvent difficilement accotaEaucoup de temps et de réponses précises qui
sont des éléments clés de leur stratégie commercial

Un rendez-vous est fixé a l'avance avec la persotmecernée (directeur, président,
producteur, responsable des achats fruits et Iégumabeteur...).

Ces enquétes sont realisées en téte a téte pditerfda discussion et I'expression des opinioles.
durée de I'entretien s’échelonnant généralememe drit et 1h30, elle fut réduite & 30 minutes pour
la grande distribution.

Des fiches acteurs confidentielles sont réalisfiesda préserver les données obtenues lors de ces
entretiens. Ces fiches décrivent la structure eiégu&on importance dans la filiere et ses relation

De plus une cartographie représentant les fluxv@@ames, valeur et caractéristiques) sera
réalisée afin de mieux visualiser les interactiense les acteurs. L'importance de chaque cirduit e
ses enjeux seront présentés afin qu'un arboriquibeuun autre opérateur de la filiere puisse y
trouver les informations nécessaires au positiommeme ses produits. Les principales informations
seront regroupées dans une synthese rédigée aaliestides acteurs de la filiere (annexe lIll).

De nombreux enjeux ont été identifiés par la rétdbs de la cartographie des flux, le but est
maintenant de proposer des leviers qui permettraierévelopper la commercialisation des fruits
de la région. Plutdt que de citer une liste d’aipossibles, nous préférons nous concentrer gur un
qui sera plus particulierement étudiée.



La région Centre regroupe 6 départements que ec@hér (18), I'Eure et Loir (28), I'Indre (36),
I'Indre et Loire (37) Loir et Cher (41), et le Leir(45). La préfecture de la région, Orléans, est
traversée par la Loire qui forme I'axe est/ouestadegion. Situé entre les départements du Loiret,
du Loir-et-Cher de I'indre et Loire et du Mainelatire, le Val de Loire est une région naturelle
francaise (Wikipédia).

De par sa proximité de I'lle de France et graceramaillage autoroutier dense, la Région
Centre bénéficie de forts atouts logistiques. Bflesitue en effet a moins d’une journée de tramspor
de 'ensemble des grands bassins économiques isgé@pres entretiens).

De plus, la région Centre connait une évolutiorpdeulation. D’'une part, I'accroissement
naturel régional de plus en plus faible entrainevieillissement de la population. D’autre part, le
Centre attire cependant des flux migratoires qucagcentrent le long de I'axe ligérien (INSEE
Centre Info, 2010).

Enfin, 'économie de la région est spécialisée dagsactivités agricoles et industrielles
telles que les domaines de la cosmétique, la plwemé chimie, ... Cependant, I'industrie
agroalimentaire reste encore insuffisamment dépeélepface a I'importance de [I'agriculture
régionale composée de 25 080 exploitations (Cemtil2, Agreste Centre, 2011).

La Région Centre est la premiére région céréatl&arope, elle totalise 72 % de la SAU francaise
en céreales et oléo-protéagineux. En effet, la 8z=a@&t la Champagne Berrichonne possedent une
forte tradition céréaliére. La viticulture, avet@ctares sur 10 possédant des appellations d’erigin
protégée (AOP) telles que Chinon, Bourgueil et 8me¢ couvre 21800 ha. Enfin, I'arboriculture
régionale s’étend, quant a elle, sur pres de 4@afales de vergers dont les trois quarts sont
composeés de pommiers (Agreste Centre, 2011).

2.2.1. Le Val de Loire : un bassin historique dgétal specialisé

Au 19 siécle en Val de Loire, 14 000 hectares sont agsgar I'arboriculture ce qui représente
20 % des surfaces fruitieres francaises. A cett®@e, la Reinette du Mans originaire des Pays de
la Loire est trés prisée mais nécessite des conditile production particuliéres qui limitent son
installation a la vallée moyenne de Loire. De 1858963, la pomme Golden supplante les autres
variétés, car c’est une pomme de table productiy@éeoce, apte a la conservation en atmosphere
contrblée. Les rouges américaines sont aussi dgyeds grace a leur période de maturité favorisant
la mise en marché (Humeau, 1985). Puis, prograssint la pomme Golden sera concurrencée par
d’autres variétés bicolores comme Jonagold ou (&zilkardot, 1999).

Le poirier occupe 1a"™® place des cultures fruitieres du bassin maisigeeplus de soins et
est plus difficile a former (Humeau, 1985). Au milidu 26™ siécle, les variétés dominantes sont
William, Passe Crassane, Beurrée Hardy, Epine da(Babonaux, 1968).

Dans la méme dynamique, depuis 1978-79, les suwfatantées en cassis se sont
multipliées, bénéficiant de la mécanisation desatpins de cueillette. Il sert & la fabrication de
liqueurs dans les distilleries implantées en Mankoire. (Humeau, 1985)



2.2.2. En Région Centre
Actuellement, les vergers les plus importants samtindre et Loire, dans le Cher et dans les
environs d’Orléans (Loiret), voire annexe V.

a. Loiret

C'est dés le 18" siécle qu'apparurent en Orléans les culturesidéngis stimulées par I'effet de

mode italienne. La création du Jardin Botaniqueleetia Société d’horticulture d’Orléans et du
Loiret (1839) ont presseé les cultures commercialescerisier (en majorite des bigarreaux),
pommier et poirier entre le 17et le 1§ °siécle.

Dans le departement, les vergers ont en grandie pais la place des vignobles suite a la
crise du phylloxera a la fin du 4%, la spécialité est le poirier. Au milieu du 20énes surfaces en
cerisier subissent un net recul qui s’expliquegmar important besoin en main d’ceuvre, 2 fois plus
importante a I’hectare que les autres cultures.

Les deux-tiers de la production fruitiere étaiemimercialisés par des coopératives, le reste
étant vendu sur les marchés ou par des expédjeues. Cela montre I'important développement
des coopératives a cette époque. Dans les annéeg®B0’extension de I'agglomération orléanaise
pousse les producteurs a vendre leurs terres piostafier en périphérie. Olivet voit ainsi ses
vergers de cerisier replantés a Saint-Hilaire-Ssliesmin (Vassal, 1977) qui organise désormais
tous les ans la féte aux cerises.

b. Indre et Loire )

En Indre et Loire, dés la fin du 2F siécle on distingue la zone arboricole de Sait¢rRa-Racan
(pres de 70 % des exploitations sont arboricoleSamt Aubin) et le Val de Touraine-Anjou
comportant de petites exploitations intensives earaichage, viticulture et arboriculture
(délimitation des zones agricoles, cas de I'Indreoére).

Le département se place alors a la™2@osition des départements viticoles, avec une
gamme étendue de vins. Cependant, suite au reaugdable, les parcelles de coteau caillouteuses
sont conquises par les pommiers a couteaux, asrisiepruniers qui offrent des revenus plus sdrs
(Babonaux, 1967).

c. Cher

Enfin dans le Cher, le verger historique est norfong&tin car il fut planté sur une défriche de forét
En 1988 il recouvrait 2200 hectares pour 160 eiqtions produisant des pommes destinées
principalement au marché francais. Si de nombreuagétés locales étaient cultivées auparavant
(Cravert,...), la Golden s’'imposa, durant cette pjgusqu’a occuper la majorité des surfaces du
département (Chambre d’agriculture du Cher, s.d.).

Depuis les années 2000, les surfaces plantéesiétégaclassiques subissent un déclin, que
ce soit a I'échelle régionale ou nationale. En eeche d’'une meilleure valorisation pour leurs
fruits, les producteurs se sont lancés dans lareutte variétés clubs. Elles bénéficient bien souve
de criteres qualitatifs exigeants (maturité, cdiorg calibre) et sont mises en marché par un
nombre d’opérateurs limité. Leur commercialisatsenfait grace aux campagnes marketing ciblant
un public particulier. Citons I'exemple de la Pibady® destinée a un public féminin, ou encore
I'écologique Ariane® et sa résistance naturelle exadadies limitant les traitements nécessaires
(Botta, 2007).

Cependant, le verger de la région a traversé debreuses périodes difficiles comme

I'épisode de gel de 1991 qui a amputé pres de Hs%€ecoltes des exploitations. L'année suivante
fut caractérisée par une production excédentaive @u phénomene d’alternance) qui fragilisa
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économiquement les exploitations, limitant alorsurlepossibilité d’investissement pour la
rénovation du verger (Talpin, 2004, Chambre d’adtice du Cher, s.d.).

Qu’en est-il alors de la production arboricole derégion, combien de producteurs ont maintenu
leur activité ?

2.3. Caractérisation de la production fruitiére dela région de nos jours
Grace aux résultats du recensement agricole 206 Eeénquéte structure des vergers 2007, nous
pouvons dresser un portrait de I'arboriculturetfene de la région.

-Enquéte structure des vergers de 2007 pour lagledl chiffres sont réévalués chaque année a
I'aide de la statistique agricole annuelle (Ministde I'agriculture et de I'agroalimentaire) :

La figure 1 permet de représenter I'importancetindades différentes espéces implantées en
région en termes de surfaces. Elle ne concernelaguexploitations supérieures a 50 ares de
vergers. Les principales productions sont les pospies poires, les cerises et le cassis, qui comme
nous l'avons vu sont historiquement implantéeséahiélle régionale. Les surfaces importantes
plantées en cassis sont majoritairement venduasmmureau

Autres
Framboises 1%

Noix
Cerises 1% / Noisettes

1%
5% \\ 3%

Pommes a cidre
10%

Cassis
10%

Pommes de table
57%

Poires de table
12%

Figure 1: Répartition des surfaces des vergers dans laregGentre, auteur : Stéphanie Coffi dit Gleize
d’apres SAA 2011

-Chiffres du RA 2010 :

Grace a une réflexion en commun avec le SRISE, ramms déterminé les criteres de la
population des exploitations sur laquelle nous adigms travailler. Pour cela nous nous étions
guestionnés dans un premier temps sur 2 typesmdgtimns :

- 1/ surface en fruits supérieure a 1 ha et PBS (Fetaxh Brut Standard) supérieure a 25 000
€ (exploitations moyennes et grandes)

- 2/ surface en fruits supérieure a 1 ha et PBSief a 25 000 € (petites exploitations) et
nombre d’'UTA (unité de travail annuel)> a 0.5

La population 1/ fournissait un résultat de 325lexations dans la région en 2010 pour 3935
hectares de fruits. La 2/ comprenait 3 exploitatipaur 5 hectares de fruits.

Nous avons donc décidé de réaliser I'extractionasomme des populations 1 et 2 sachant que des
petites exploitations peuvent tout de méme avaoér activité intéressante et que leur nombre ne va
pas beaucoup modifier les résultats.



Les questions sur lesquelles nous avons travailé 3.188 et 189 du questionnaire de métropole
(annexe V) concernant la partie diversificatiosasoir :

- 1- Signes de qualité des produits de I'exploitagbagriculture biologique. détail

- 1-2- Avez-vous une certification « Agriculture Bigique » pour 'un des produits de votre
exploitation (y compris vin) ?

- 2- Pratiquez- vous dans le cadre de votre expioitaine activité de diversification ?

- 4- Commercialisez-vous des produits de I'explaitatvia des circuits courts ? détail

- Part de la commercialisation via des circuits cowukans le chiffre d'affaires par type de
produit

- 6- Modes de commercialisation en circuits courtsrgwoducteurs de fruits

2.3.1. Un verger toujours plus petit
La région comptabilise donc 328 exploitations spiésdes en production fruitiere pour 3940
hectares de vergers (tableau 1). La répartitioregpkitations par départements est la suivante :

Tableau 1: Exploitations et surfaces fruitieres pl@partements de la région Centre en 2010, RA
2010

Nb exploitations Surface en fruits (ha)

Cher (18) 65 833
Eure-et-Loir (28) 28 354
Indre (36) 11 145
Indre-et-Loire (37 109 1547
Loir-et-Cher (41) 32 336
Loiret (45) 83 725

Centre 328 3940

Par la comparaison des résultats avec ceux de 2@¥de la méme population nous
pouvons quantifier le recul des surfaces fruitissglen les départements. Il apparait dans le tablea
2 qu’en région Centre, en 10 ans, les vergers enatip40 % de leurs surfaces.

Tableau 2 : Répartition des surfaces fruitiere2600 et diminution en 2010 par rapport a 2000,
RA 2010

2000 surface er
fruits (ha) Diminution %
Cher (18) 2 003 -58,4
Eure-et-Loir (28) 317 11,7
Indre (36) 259 -44,0
Indre-et-Loire (37) 2321 -33,3
Loir-et-Cher (41) 371 -9,4
Loiret (45) 1322 -45,2
Centre 6 593 -40,2

Nous constatons donc que, mis a part pour 'Euesgtqui connait une progression de ses
vergers, les autres départements voient leur ssfadrastiguement réduites. A noter que
'augmentation des surfaces dans I'Eure et Loirargait étre rapportée a I'implantation en 2008
d’'une quarantaine d’hectares de vergers contrasésahvec des industriels (d’aprés enquéte). La
tendance qui existe donc depuis de nombreuses annéeernant le recul des surfaces de vergers
et la concentration de la production face aux sré&smnomiques et climatiques s’applique donc a la
région.



L’Indre-et-Loire est le département qui possed@lies de surfaces en pommier (prés de
1200 hectares), suivi par le Cher (750 ha) et defiroiret (200 ha). On constate une spécialisation
dans cette culture pour les deux premiers départesmién revanche, le Loiret est le plus diversifié
en espeéces fruitieres puisqu’il possede, en paus/élentes, autant de surfaces de pommiers que
de poiriers et de cerisiers (figure 2). Ceci sdiffas comme nous I'avons vu auparavant, par une
tradition de culture de la cerise et du poirier léi@rléanais. Les poires sont principalement des
poires d’automne telles que la Conférence, Beuar&y] Doyenné du Comice.

160 000
140 000
120000
100 000

80000

60000 - — ®Pommier de table

40000 - .:
20000 - W Cerisier et griottier
0 - _am  mm _wm
Surfaceenares Cher Eure-et- Indre Indre-et- Loir-et- Loiret
Loir Loire Cher

Poirier y compris nashi

Figure 2 : Répartition des principales espéecestigoes en surfaces par départements en 2010,
auteur : Stéphanie Coffi dit Gleize d’apres RA 2010

2.3.2. Avec peu de signes de qualité officiels
Parmi ces exploitations, 26 ont la certificatiomi@gture biologique pour I'une de leur production.
Nous supposons que dans ce cas, si une exploitssioanvertit en bio pour I'un de ses atelierg ell
I'est aussi pour les autres et donc pour les cedtinuitieres.

Les résultats transmis par Biocentre, grace aau@@ments d’Agriculteurs Bio (GAB) des
différents départements et a I'’Agence Bio, confiminee chiffre : Début 2012, 109 producteurs de
fruits bios en région Centre sont référencés (enodoi en conversion), dont une soixantaine qui
produiraient des pommes ou des poires et repréagrie environ 120 ha. Parmi ceux-ci, une
vingtaine de producteurs de pommes et de poiresl@emisurfaces supérieures a 0.5 ha (7.5 ha en
moyenne).

D’autre part, 92 exploitations possédent un signe|ahlité sur leurs fruits
dont 23 % sont un CCP (Certification Conformité dit) (figure 3). Cette norme
sert avant tout a certifier des produits destinéasgiioalimentaire. Cependant, not
pouvons souligner que, pour le consommateur, geedig qualité ne signifie pa
grand-chose, surtout comparé aux AOP, Labels Rougésci est justifié, entre =

autres, par le fait que les cahiers des charges ts&s hétérogénes suivant le QERTIFIES

produits concernés. N'ayant pas d’AOP ni d'IGP i ldabel
Rouge en fruits dans la région, ils ne bénéficeonc pas de
distinction sur ces bases (Agreste primeur, 2005).

Figure 3: Logo CCP (Minister
de I'agriculture, di
I'agroalimentaire et de la foré

Il est tout de méme important de souligner quess@ppui de 'ANPP, un logo « Verger
EcoResponsable » rassemble les producteurs ingeniis la Charte Qualité des Pomiculteurs de
France. Elle garantit le respect de principes :

- environnementaux (démarche de Production Fraitigiégré « PFI », tracabilité)

- sociaux (protection des salariés)

- économiques (assure un revenu au producteuaanain d’ceuvre) (ANPP, 2010).

En région Centre, d’'aprés un site crée par le GoRs&gjional et IDfel, 84 producteurs de
pommes et de poires adhérent a cette charte pesiider1400 hectares de vergers.



2.3.3. Mais une tendance croissante a la divewifin et aux circuits courts
Sur les 328 exploitations recensées, 49 réaliseasttidhnsformations d’autres produits agricoles
(cidres, jus de fruits, alcools hors vin,...) dongéi en réalisent via une autre entité juridique.
Certains producteurs de la région Centre posséeenpropre équipement de réalisation de jus de
pomme, et font de la prestation de service aupeggrds agriculteurs. D’autre part, des prestasaire
privés en département ou hors département se gssit gpécialisés dans le pressage des fruits et la
mise en bouteille.

Les questions ayant trait aux circuits courts sm@ nouveauté du RA 2010, visant a mieux
décrire cette nouvelle tendance de commercialisafour préciser rapidement ce que sont les
circuits courts, ils incluent la vente directe (droducteur au client : vente a la ferme, sur les
marchés, en tournée...) et la vente indirecte viaseud intermédiaire (restauration commerciale,
commercants détaillants et grande distributionaghiete directement au producteur). Elle ne tient
pas forcément compte de la notion de distance gpbgiue mais vise au rapprochement
producteur-consommateur par la réduction du nordliigermédiaires (Christy, Scandella, 2010).
La distinction « circuits alimentaires de proximitémplique un ancrage territorial de la transatctio
dans une distance au maximum de 150 km entredag tle production et de commercialisation
(Les avis de I'Ademe, 2012).

Au niveau régional, 203 exploitations, soit 62 % @&ploitations totales, commercialisent
au moins une partie de leur production en circoitsrts. Le détail par départements montre que
c’est dans le département du Loiret que cette cacialisation est privilégiée (figure 4). Ceci peut
s’expliquer par l'attractivité du bassin de consaation qu’est Orléans et par les difficultés dans la
commercialisation des fruits depuis la disparitota I'organisation de producteurs Dorléane. La
ville bénéficie a elle seule de 8 marchés alimeesgpar semaine (Office de tourisme et de Congres
d’Orléans).
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Loir Loire Cher

Figure 4 : Part des exploitations arboricoles paphrtements qui commercialisent au moins une
partie de leur production en circuits courts en Q0fh= 328 exploitations, auteur : Stéphanie Coffi
dit Gleize d’'aprés RA 2010

Cette commercialisation est pour 93 % réaliséean propre, dont 74 % en vente directe,
le reste étant commercialisé via une autre entitdigjue (figure 5).

La commercialisation via une autre entité juridiqueaut correspondre a un exploitant qui
aurait 2 exploitations : une destinée a la prodacet I'autre a la commercialisation (d’apres
entretien). Ou bien encore, il peut vendre sa mrtoln a quelqu’un qui souhaite compléter sa
gamme pour la vente directe.
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3%

M vente directe en nom
propre

M vente via un autre circuit
court en nom propre

W vente directe via une autre
entité juridique

M vente via un autre circuit
court par une une autre
entité juridique

Figure 5 : Type de circuits courts pratiqués pas &xploitations fruitieres de la région Centre en
2010, n= 203 exploitations, auteur : Stéphanie atiffGleize d'aprés RA 2010

Parmi les 203 exploitations qui travaillent en gits courts, I'importance de ce circuit peut
varier. Par exemple, une exploitation adhérenteea @P s’engage a lui apporter la totalité de sa
production, c’est la régle d’apport total. Au maxim, elle ne peut en vendre que 20 % via d’autres
circuits pour, par exemple, valoriser des fruits gpraient autrement vendus a la transformation. A
l'inverse, des exploitations se tournent exclusigahvers la vente en circuits courts.

La figure 6 révele que plus d’'une exploitation guatre réalise au moins la moitié de son
chiffre d’affaires (CA) via les circuits courtsnidis que pres de 4/10 n'utilisent pas du tout pe ty
de circuits.

B Pas de commercialisation en
circuits courts

H0-10%
©10-50%
7%

B 50-75%

M+ de75%

17%

Figure 6 : Répartition des exploitations fruitierds la région selon la part du CA réalisée en
circuits courts en 2010, n= 328 exploitations, auteStéphanie Coffi dit Gleize d’aprés RA 2010

Il faut souligner que ce graphe est en chiffre fdia#¢, ramené en volumes la part en tonnages de
fruits est moins importante du fait des prix plies/és de commercialisation en circuits courts.
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2.4.1. Historique de développement des OP
La filiere fruits et légumes est constituée de pabeurs individuels et de groupements de
producteurs.

Parmi ceux-ci, les premiéres coopératives agriciobes;aise furent créées a la fin dif™®
siécle. Elles visaient a favoriser I'achat groufitchnts et la gestion de l'offre face a un coniéex
economique difficile (Ministére de I'agriculturee dalimentation, de la péche, de la ruralité et de
'aménagement du territoire, 2011a).

Leur constitution repose sur la libre adhésion ttes producteurs dont I'activité correspond a
I'objet social peuvent adhérer a I'OP suite a l@dcdu Conseil d’Administration) et doit garantir
une gestion démocratique.

Selon ces principes, les coopératives sont baséds golonté des producteurs de faire front
commun, afin de s’améliorer collectivement. lls yent bénéficier de subventions apportées en cas
de projets d’investissements dans le cadre de Peogramme Opérationnel. lls s’engagent par
ailleurs a livrer la totalité de leur productionla coopérative et en échange celle-ci assure la
commercialisation de la totalité des fruits apporté’est la « regle d’apport total ».

Outre les coopératives, les producteurs peuventeede se rassembler en Organisation de
producteurs (OP). Leurs buts principaux sont :

- structurer I'offre pour une meilleure valorisatides différentes qualités des produits

- favoriser la transparence et la tracabilité

Leur développement est encouragé par I'Union ewope qui, avec la réforme de 'OCM
en 1996, décida de soutenir la prise en comptepdisccupations qualitatives (santé, qualité du
produit, protection de I'environnement). Via un amme Opérationnel (PO), elles dressent leurs
objectifs de développement pour bénéficier de sastfinanciers.

Elles peuvent prendre diverses formes juridiques :
Société Coopérative Agricole
Société d’Intérét Collectif Agricole
Syndicat
Groupements d’Intérét Economique
- Société Commerciale...
(Ministere de 'agriculture, de I'agroalimentaegede la forét)

Au niveau francais, on dénombre actuellement pee8ad OP en Fruits et Légumes, dont
30 % du chiffre d’affaires est réalisé en fruit®¢p de France).

Ces dernieres années, le monde coopératif a sutmmbreuses mutations, entre fusion de
certaines coopératives ; disparition d’autres,égonse a des impératifs de rentabilite.

12



2.4.2. Organisation de la filiere en région Centre

En région Centre, actuellement, il y a 8 OP spi&as en production fruitiere : 5 d’entre ellestson
des SCA (Sociétés Coopératives Agricoles), unamsiSAS (Société en Action Simplifiee) et deux
sont des SARL (Société a Responsabilité Limitéa)plus grande, dont le siége social est situé en
Anjou, compte 99 adhérents pour 38300 tonnes dermmécoltées tandis que la plus petite, dans

le Loiret, regroupe 8 adhérents pour 6800 tonngsodemes (tableau 3).

Tableau 3 : Principales caractéristiques des OPrayges adhérents en région Centre en 2012
(nom, siége, localisation des adhérents, volumsesirhces), auteur : Stéphanie Coffi dit Gleize

d’apres enquétes OP

Nom de 'OP Siége| Localisation | Nombre Volumes commercialisésSurface  région
des adhérentgsd’adhérents | production de la région (et Centre (totale) en
en région| région centre| totale) en 2011 en tonnes hectares
centre (et total)

SARL Orius 45 45, 37 5 (15) Pommes : 1600 (3000) 84 (150)

Poires : 2000
SCA 18 18 8 Pommes : 6800 169
Fruits du Berry Poires : 870
SCA 18 18 12 Pommes : 14000 250
La Martinoise
SCA 49 37 1(?) ? ?
Reinette Fruitiere
SCA 49 37,28, 41 20 (99) Pommes : 5000 (38300) 378 (1500)
Vergers d’Anjou Poires : 600 (2200)
Cerises : 2 (245)

SCA Natur'Pom | 37 37 11 Pommes : 12600 230
Poires : 140

SAS Renaissance 72 37 4 (12) Pommes : 4300 (13500) |85 (270)
Paires : (50)

SARL Fruits dy 72 37 2 (15) Pommes : (33000) ?

Loir Poires : (120)

Total Région 63 Pommes : 44300 1200

Centre Poires : 3610

Cerises 2

La production commercialisée par les organisatidesproducteurs représente 40 % des
pommes, 23 % des poires et 0,1 % des cerises pesdn région Centre.

Les OP se sont installées dans les principauxrmdsi production de la région (annexe VI),
mais peuvent rassembler des producteurs tres digin: certaines ont des adhérents du Nord de
la France). Pour qu'une OP fonctionne bien, elli @eant tout rassembler des personnes qui ont
les mémes objectifs, qui souhaitent commercialigens les mémes marchés et donc ne pas
forcément se limiter a une proximité géographique.

Dans le Loiret, il y a encore quelques années, D@Réane regroupait 25 arboriculteurs de
la zone Orléanaise et commercialisait leurs pommaises et cerises. Depuis 2008, 'OP a déposé
le bilan et les producteurs ont di retrouver desitlients pour leurs fruits. Aujourd’hui Dorléaame
été rachetée et a une activité de négoce en &tiggumes.

Dans I'Indre et Loire, 'OP Fruitouraine rassemblane vingtaine d’adhérents a disparu et
joue désormais le rbéle de coopérative mettant emnuan des équipements de stockage et de pre-
calibrage des fruits. Les producteurs continuemicdie se cotoyer par le biais de Fruitouraine et
des relations commerciales qu’ils ont conserveées.
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La pomme, fruit le plus consommé par les francai, considérée comme un produit
banalisé qui est présent toute I'année sur les.éRalurtant, contrairement a d’'autres espéces de
fruits et légumes, la communication se fait davgataur la diversité des variétés et des couleurs,
sur leurs aspects environnementaux et leurs gsaitstatives. Un client ne va pas acheter une
pomme comme une courgette ou une banane; mai$t plute variété qui possede des
caractéristiques spécifiqgues selon ses godts. Ngiasmface a I'attrait des consommateurs pour
d’autres produits (jus, desserts...), elle est etepd vitesse dans les achats des ménages. (ANPP).

Les producteurs de poires, quant a eux, éprouventdidficultés a écouler leur production
face & la forte concurrence sur le marché de I'S\.le marché francais, la campagne se heurte en
premier lieu a la concurrence avec les fruits dj@iés aux produits importés. Ceci s’ajoute a un
manque de communication auprés des consommatedes éntermédiaires sur les spécificités de
ce produit qui doit étre stocké au froid pour encleer la maturation (Agreste Conjoncture, 2012).

Enfin, la cerise est un fruit tres saisonnier, mggessite une bonne maitrise du verger. Face
a I'apparition de I'offre sur le marché sur uneipée tres courte, elle a 'image d’un produit cher
« haut de gamme » et est concurrencée par la fartede production des arbres de particuliers
(Morard, 2007).

Il faut donc que la filiere s’organise afin de miecommercialiser les pommes, poires et
cerises produites en région Centre.

La valorisation de la production passe par une lewg# répartition des calibres et des
variétés selon I'acheteur. Dans cette optiquepiganisations de producteurs ont décidé de créer un
bureau commercial, Bureau du Val de Loire (BVL).r@mavant, les clients habituels de 5 OP
bénéficient d’'un seul interlocuteur pour leurs adsccommerciaux et ont acces a une source plus
importante et plus diversifiée de fruits ce quiglifre leur recherche d’approvisionnement.

De la méme maniere la SICA Transfofruits assureolamercialisation des fruits déclassés
destinés a I'industrie agroalimentaire. Elle regmUla production de 17 OP et 13 indépendants de
régions de l'ouest, du centre et du nord de lad&rareprésentant 50 000 tonnes de pommes/poires
et 4000 tonnes de fruits rouges.

D’autre part, de nombreux arboriculteurs continudentravailler de maniere indépendante et
commercialisent aupres de nombreux interlocuteexpéditeurs privés, acheteurs de la grande
distribution, restaurateurs,...). Comme nous l'avemsuparavant, certains préféreront favoriser le
rapport direct avec le consommateur tandis quetidalemeureront sur les circuits longs.

Il s’agira d’étudier comment s’équilibrent les ségies commerciales entre les différents
opérateurs de la filiere pour que le produit, dange sa diversité, parvienne au consommateur.

Les surfaces en production fruitiere (principaletneomme, poire et cerise) de la région ¢nt
progressivement diminué suite a la disparition eieaines OP et a une situation économigue
difficile pour la filiere. Aujourd’hui la productio se répartit entre des producteurs groupés
orientés vers les circuits longs et des exploitatiaux dimensions plus diversifiees qui|se
tournent vers la vente directe. Cette étude vidéaire les circuits de commercialisation des
fruits produits en région Centre et leurs principanjeux
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La production fruitiere de la région Centre peut &ommercialisée via différents circuits de
commercialisation constituant un schéma globaklaque opérateur a un réle particulier.

3.1.1. De nombreux intermédiaires pour distribues fruits
La commercialisation des fruits et légumes se té&pntre circuits courts et circuits longs.
Si les premiers sont le plus souvent consommeésimuddune aire géographique réduite (sauf e-
commerce, vente par correspondance), les secondslligsent pas de limitation des distances.
Ainsi les circuits longs permettent la commercatien des produits sur le plan national et a
I'export (pays européens et tiers).

En cela, différents intermédiaires interviennemslees mises en marché afin de se répartir
les principales étapes menant le produit du chamygaaier. Plus I'échelle a couvrir est grande, plus
lintervention d’intermédiaires est nécessaire alie répondre aux besoins de logistique et de
répartition des produits. De plus, les consommatdemandent de la praticité dans leurs achats en
termes de diversité et d’apports réguliers et adagtent pas toujours a une offre plus limitée.

Décrivons succinctement les différentes étapes €ikdre en circuit long :

La premiere mise en marché concerne le premierdectmmmercialisation du fruit nommé
aussi « expédition ». Elle permet de trier et calibes produits, de les stocker et de les emballer
par lots de qualités homogéenes (catégorie extea2] variétés...). Le rdle de I'acteur qui intentien
a ce stade est stratégique puisqu’il répartit lesdygts selon leur qualité pour satisfaire a la
demande des principaux marchés. Cette tache d&émaar les producteurs-expéditeurs, les
expéditeurs privés et les OP. lls font donc le lerire la production et un stade de gros qui
constitue la deuxiéme mise en marché, étape seidinta commercialisation. Les fruits déclassés
sont, quant a eux, vendus a I'Industrie Agroalirgrt(lIAA) ou ils seront valorisés sous formes de
jus, compotes et fruits au sirop.

Cette seconde étape, le stade de gros, va pernettéception de différents gros lots
homogenes, le fractionnement et I'assortiment &nde tailles moyennes commercialisables aupres
des détaillants, distributeurs et restaurateurss @eteurs ont développé une expertise de la
logistique ou font appel a des entreprises priyz@es rentabiliser le transport. L’achat en volumes
importants permet de proposer des prix compétlids. grossistes et centrales d’achat assurent cette
transition avant la mise a disposition des frudgarde consommateur.

La derniére étape est la vente au détail sougtaefale la restauration hors domicile (RHD),
la grande distribution par le biais des GrandeSl@gennes Surfaces (GMS) et enfin les primeurs
détaillants (Vernin, 1998 et entretiéns
Les ventes a I'export permettent de valoriser dedyits différents selon la destination. Tandis que
la Russie va acheter des fruits de gros calibr&dgaume Uni et I'Espagne vont privilégier les
petits calibres avec des colorations divetses

Les circuits courts, comme nous I'avons vu en paj@te 2.3. présentent au maximum un
intermédiaire qui peut étre un acheteur fruitsegumes en GMS, un primeur détaillant ou encore
un restaurateur. Le producteur réalise alors direenht la vente aupres de la structure de commerce
de détail ou peut étre en contact avec le consoeundans le cadre de la vente directe.

! L’ensemble des entretiens (OP, producteurs-exgdmdit expéditeurs-privés, grossistes...) a permisochprendre
I'articulation des étapes de commercialisationfdaits (voir annexe 1)
2 Informations recueillies auprés des OP et desdonrde commercialisation
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3.1.2. Schéma global de la commercialisation

328 exploitations pour 3940 ha (RA 2010)
117 000 tonnes de pommes, 16 000 t de poires, 1600 t de cerises (SAA 2011)

Volumes:
40 % pommes
23 % poires
0.1 % cerises

Volumes

Circuit court 15a40% —»

pommes UE
. Pays tiers
Volumes
20, %, pommes = (Transfofruits) —» IAA
10 % poires o
v Andros, Blédina._.
Volumes ( selon Grossistes Centrales d'achat
consommation estimée)
1 % pommes Pomaona, Creno, Metro_..  Logidis, Scofel, Scacentre__.
2 % poires
2.5 % cerises l
| h 4 h 4

Vente directe
Ferme

Marché
Faoire EBrrie GMS Restauration collective
Salon détaillant Carrefour, Auchan, Sodexo, Eurest, Sogeres

Leclerc. .. E E
Restauration commerciale

| | |

Consommateur

Figure 7 : Flux et opérateurs de la commercialieatdes fruits en Région Centre en 2011, auteur :
Stéphanie Coffi dit Gleize d’apres entretiens Qirebux de commercialisation, ANPP...

L’estimation des pourcentages de volumes présentéigure 7 provient d’entretiens aupres
des opérateurs de la filiére

Au niveau national, il est estimé qu’environ 1 poensur 2 produite est exporfé€e point
souligne limportance de la compétitivité de la qwotion francaise, face aux autres pays
exportateurs de pommes. Il faut, en effet, poupmposer des produits concurrentiels en termes de
colt, de qualité et de quantité. Si I'aspect gatdiest mis en avant par la filiere francaise, les
avancées des autres pays européens sur ce dommohiguent une concurrence croissante. La
démarche actuelle est donc de se démarquer versyd&snes de production limités en intrants,
répondant a I'exigence de la population souhasanprocurer des produits sains. Les producteurs
francais doivent composer avec des charges de dyanvre parmi les plus élevées d’Europe,
augmentant les cofits de production

Les pommes ainsi que I'ensemble des fruits et l&guoonsommées sur le territoire sont
principalement achetées via la grande distribufiernin, 2012).

3.1.3. La contractualisation fait débat
Sensée limiter les crises agricoles et la volétiies prix, la Loi de Modernisation de I’Agricukkur
(LMA), entrée en vigueur le®lmars 2011, établit un décret concernant la comiadisation. Ce
décret définit « I'obligation pour les acheteurspleductions agricoles de proposer pour la totalité
de leur approvisionnement un contrat a tous leamsnisseurs, des lors qu’ils sont producteurs, de
lait, de fruits et de légumes ».

3 Entretiens avec les OP, les bureaux de commesaiih et les expéditeurs privés

4 Entretien ANPP
® Entretien bureau de commercialisation
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Le contrat doit comporter les modalités telles tpgevolumes, collectes, détermination des
prix... pour une durée de 3 ans dans la filiere drat légumes (Ministere de I'Agriculture, de
I’Alimentation, de la Péche, de la Ruralité et @eiénagement du Territoire, 2011b). Cette durée a
depuis été assouplie a moins d’un an pour les réanghysiques de gros (F.M., 2011).

Cependant la gestion des flux de fruits et Iéguestdirée par les programmations de mises
en rayon et de restauration et donc par la demddelglus, face a une difficile planification de
I'offre, la contractualisation se met péniblemem place et la profession demande des
assouplissements.

Nous allons voir par quels intermédiaires un fpeut arriver sur les étals d'une GMS et
guelles sont les autres possibilités de commeseitdin.

3.2.1. La premiére mise en marché : a I'interfan&@ production et marché de gros
Au niveau régional, outre les 8 OP travaillant ades producteurs de la région, il est difficile de
dénombrer le nombre de producteurs-expéditeurspetdieurs privés. Une base de données mise a
disposition par la CCIl de la Région Centre permetrecenser les industries, prestataires de
services et commerces de la région. Ainsi, powratégorie commerce de gros interentreprises de
fruits et légumes, il dénombre 110 entreprises.e@dant, il ne permet pas de faire la distinction
entre grossistes et expéditeurs et ne précise pasype de produits commercialisés
(fruits/légumes/champignons).

Par la rencontre des différents acteurs/expert$éetde plus poussée de cette base de
données, il a été tout de méme possible d’en iiEmtin certain nombre (annexe VII). Les résultats
présentés sont centrés sur la pomme puisque nouas plus de données disponibles pour ce fruit.

a. Des OP aux objectifs différents

Les OP regroupent les producteurs qui souhaitemassembler afin d’atteindre des marchés tels
gue I'export ou la grande distribution au niveagioéal et national. L’arboriculteur doit céder au
moins 80 % de sa production a I'OP afin que leggdmde structure soient amorties sur de plus
gros volumes. Il a en échange la garantie d’achatdoroduction et une fiabilité de paiement.

Les informations qui suivent proviennent dentmesieavec les OP et les bureaux de
commercialisation.

Il peut y avoir transfert de propriété a 'OP, dares cas, elle gére la répartition des
productions via ses relations commerciales. Latégra de concentration de l'offre permet de
travailler avec des structures importantes et dmifitation des produits récoltés est favorisée par
'encadrement technique du producteur. Les qualiEs fruits seront au maximum harmonisées
entre les adhérents afin de fournir aux clientsvidismes importants de mémes références. Les OP
de ce type peuvent se rassembler au sein d’'un bwaamercial de type BVL afin de regrouper
plus de volumes sous un méme interlocuteur, faotlites relations fournisseur-distributeur. Elles
s’engagent par contre a livrer 'ensemble de lenmdpction a cette structure. S’il n'y a pas de
transfert de propriété, la commercialisation pere & fait de producteurs- expéditeurs adhérents a
I'OP qui se chargent de commercialiser les frugs dutres arboriculteurs. lls auront la charge de
valoriser la diversité de l'offre en faisant joueurs relations commerciales. L'OP se cantonne,
dans ce cas, souvent au rbéle de bureau centralisates opérations de facturation et
d’établissement du Programme Opérationnel.

Comme nous l'avons vu dans le contexte, les OR dRebion Centre sont caractérisées par
des bassins de production plus ou moins étendugeaymiettent de répartir le risque, en cas d’aléas
climatique, et d’étaler les récoltes. Elles regentpc0 arboriculteurs de la région, et s’adresaent
différents circuits dont I'un des principaux eséxport suivi des grossistes et de la Grande
Distribution (figure 8).

17



63
exploitations

41%
Camions complets
Cahier des charges rigoureux

* Export

Calibre et variété selon pays
de destination

0,602 0,90 €/kg
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Produits 0.2% 26 % Calibres moyens a gros (Transfofruits)
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de qualité g‘};os Beaucoup de produits en Fruits déclassés
faibles quantités .
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Grossiste Centrale d’achat Centre, IAA
| QOuest, lle de France I

(Marché de gros, MIN)
|

Figure 8 : Schéma de la commercialisation des posnpag les OP de la région Centre en 2011,
auteur : Stéphanie Coffi dit Gleize d’apres enteti OP et bureaux de commercialisation

Le marché de I'export est en train d’évoluer, puesdées OP rencontrées travaillent de plus
en plus avec le Grand Export (Asie, Afrique...), larahé européen étant actuellement fourni par
des pays comme la Pologne ou I'ltalie.

Les variétés classiques telles que Golden, Galargréont partie des variétés les plus
produites et les plus commercialisées sur les itsrale distribution traditionnels et a I'export.
D’autres variétés comme les Rouges Américainea Beinette Grise du Canada sont encore bien
présentes sur les marchés. Les OP se diversifisst gers des variétés clubs comme Pink Lady ®,
Choupette® et Ariane® qui sont commercialiséesupsanombre limité de metteurs en marché. Sur
le marché intérieur, le calibre 75-80 est domirfamNPP, 2011).

Pour les OP sur le marché francgais, la démarcipiréesde la PFI, les cahiers des charges et
I'étalement géographique de la production permettenjourd’hui une offre qualitative et
diversifiée adaptée a la GD. A linverse les OP gmrtialisant leurs fruits avec BVL se
spécialisent sur le débouché export, avec une hasaitmon des productions et des certifications
(Global Gap, Nurture, BRC). Leur but est de recherda valorisation du savoir-faire francais a
I'étranger, en passant par des produits innovanieemeilleure compétitivite.

Sur le créneau des circuits courts, la SCA La Marse tient un point de vente, a proximité
de ses structures, permettant de travailler sorgem@ar le contact avec les consommateurs.
Cependant, avec la concurrence des nombreuseqjlesitde producteurs aux alentours, leurs
ventes ont été pratiquement divisées par 4 en 80Lanboutique qui ne propose que les produits de
'OP a dorénavant un intérét économique pratiqueénmexistant mais permet de conserver un
contact avec les consommateurs locaux.
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b. Producteurs—expéditeurs : Quand les arboriaglfgiennent en charge la commercialisation

Les producteurs-expéditeurs sont les plus dificéedénombrer mais les entretiens effectués et
'analyse de la base de données de la CCI laiss@anser qu’ils sont autour d’une vingtaine en
région Centre. D’aprés les entreti&nigurs entreprises sont adaptées & la diversiwéteuchés
existant et peuvent produire des volumes importdrds 2 producteurs rencontrés qui ont une
activité d’expédition ont plus de 20 hectares dges, ce qui est supérieur a la moyenne régionale.

Dans la région, ils se sont principalement lan@sdette activité dans les zones ou des OP
ont disparu (Indre et Loire, Loiret). Ayant lesfaes et les variétés adaptées aux circuits lalsgs,
ont su tirer profit des relations commercialessjéiaient créées dans le cadre coopératif.

Etant implantés dans les zones de production d&gian, ces acteurs sont en contact direct
avec les marchés de gros tels que les grossisies eentrales d’achats. Néanmoins la figure 9
expose qu’ils peuvent étre aussi présents suridesits courts (marché, boutique), leur permettant
de mieux maitriser la répartition de la valeur &eudes fruits. lls produisent, conditionnent et
commercialisent leurs produits ainsi que parfoisxcd’autres arboriculteurs et sont donc équipés
de frigos et calibreuses. lls ont la capacité diemsles contraintes logistiques et financieres
nécessaires pour livrer 'aval de la filiere, mdigcident parfois de déléguer la livraison a un
prestataire.

La fixation des prix s’effectue selon les coursndarché consultables sur le RNM (Réseau
des Nouvelles du Marché) en s’assurant une margeleh les contacts commerciaux avec les
clients et les autres opérateurs du marché. De plustravail leur permet de se positionner s un
offre locale répondant a la demande des grossids, grande distribution et des collectivités.

Producteurs
|

Apportdirecten
complement

Achat selon mercuriales

0,35€/kg

3-4% 0a50%
- o, (]

Diversité en calibres (Taz2% Calibros movens & 0a4%
etvariétés Callbregsrgﬂgvens a oS Pl 22450% Calibres petits 4
Temps de s - " non Calibres moyens a moyens, varietes

commercialisation Variétes classiques et gros classiques
important haut de gamme Garanties Volumes importants Nécessite optimisation
0,90 & 1,20€/kg Faibles volumes qualitatives et 0,60€/kg de la logistique
! ! 0,80 2 1,10€/kg quantitatives ' ~1€/kg
' ' Necessite réactivité
0,80€/kg
v

Figure 9: Schéma de la commercialisation des frpésles producteurs expéditeurs, auteur :
Stéphanie Coffi dit Gleize d’aprés entretiens ades producteur- expéditeurs

Les producteurs-expéditeurs peuvent réaliser amttevité dans le cadre d’'une OP en
commercialisant la production des autres adhéreatame c’est le cas dans 'OP Renaissance par
exemple. Dans ce cas, ils valorisent leurs relatioommerciales personnelles et font jouer la
concurrence avec les autres producteurs-expédiledessméme OP.

® Entretiens auprés de producteurs réalisant |'eéti/expédition et auprés d’OP dont les adhérentsette activité.

19



c. Les expéditeurs privés : du local a l'internasite
Au niveau régional, les expéditeurs privés sonpem plus d’'une dizaine. lls réalisent une activité
de négoce, achetant aux producteurs et revendanmnarchés les plus rémunérateurs (figure 10).
En concurrence avec les OP de la région, leur bbgst de fidéliser les fournisseurs pour s’assure
de bons volumes annuels en travaillant sur I'ensendies fruits et légumes disponibles. Les
informations proviennent des entretiens réalis@semude 2 structures différentes.

Soit ils assurent eux-mémes le transport ou le-gaitent a un prestataire, soit cela est a la
charge du fournisseur et du client. Les productius fournissent la marchandise en palox ou en
plateaux calibrés, I'agréage étant effectué lordadeéception a I'entrepot de I'expéditeur. Cette
étape permet la répartition des produits en lotqudgités équivalentes afin de pouvoir redistribuer
aux clients les produits disponibles en palettisaadaptée. L’expéditeur peut donc juste fournir
une activité de service en faisant la liaison elstqgroducteur et le grossiste ou s’occuper en glus
tri et du conditionnement. Selon son type de dlilenprincipale, il aura une activité d’emballage
plus ou moins développée puisque la GMS et I'exeffeictuent rarement eux-mémes cette activité.

Import Producteurs locaux

50 a 100%
Achat gré a gré, selon cours du marché :

0as0 % 0.35-0.40€/kg pommes/poires non
conditionnées

2.20€/kg cerises

. |

20a30% 50 280 %

2400 ) ) L
0a10% Exige garanties qualitatives Calibres et variétas ‘
Nécessite parfaite tenue et quantitatives selon besoins du 0a10%
au transport Calibres moyens & gros client Calibres petltts a
Couple variété/calibre Taris Srﬁgjrr;ﬁ;um du Pas de contrat pro?oor%izi:bles
Achat selon cours du
Contrat d'un an renouvelable marché

tous les ans

l
———

Figure 10 : Schéma de la commercialisation degdrpar les expéditeurs privés, auteur :
Stéphanie Coffi dit Gleize d’apres entretiens expéads privés

Tributaire de l'offre locale, I'expéditeur privé lagte le tout-venant mais cela n’encourage
pas leurs fournisseurs a évoluer vers plus detéuak qui peut tirer les prix vers le bas. De plus
les volumes qu’ils achétent ne leur permettentdeasiettre en place un service de controle qualité.

Leur activité favorisant le travail avec les produes locaux, ils peuvent en tirer parti pour
proposer aux grossistes une démarche d’identificate I'origine. lls peuvent ainsi développer un
marché plus haut de gamme, distingué sur la prowende I'offre et répondant & une demande
grandissante de l'aval. Dans ce cas, ils pourraggnelopper un service qualité permettant
d’assurer une production répondant aux exigencegassistes et de la grande distribution.

L’étape de premiere mise en marché fait le liemeetds stades de production et de gros. Les OPF, les
producteurs-expéditeurs et les expéditeurs prirgssemblent tous les fruits par catégories de tégali
Les lots sont vendus en gré a gré ou par contratgaossistes, plateformes d’achat de la Grapde
Distribution et export principalement. Afin que feactivité soit la plus rentable possible, il Idaut
grouper de gros volumes homogenes et optimisdiviassons.
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3.2.2. L'étape de seconde mise en marché : quelgueEssistes en concurrence sur des
marchés en pleine évolution
Sur la région, une trés grande diversité d’entsggriexiste : des structures internationales comme
Pomona, nationales comme Creno et Hexagro et déespentreprises régionales. Elles peuvent
regrouper des bureaux d’achat et plusieurs plateferde distribution réparties dans les bassins de
production de la région. En rassemblant les diffta® unités d’'un méme groupe, on dénombre au
total 7 grossistes en région. Les entrefi@rg permis de comprendre leur fonctionnement@sle
objectifs :

Au niveau organisationnel, les grossistes ont imglan plusieurs points du territoire des
bureaux d’achat qui réalisent le regroupement etdistribution des fruits et légumes.
En région Centre, ils sont situés dans les prihegpuilles (Orléans, Tours, Bourges), bénéficiant
d’'une bonne proximité avec leurs clients et derés@nce de nombreux axes routiers.

Dans le cadre des grossistes indépendants, chrgotuge gére son approvisionnement et
le réparti aupres des différents clients de laaredfigure 11). Ills se fournissent principalement
auprés de leur groupe, des expéditeurs privésseOée lls travaillent plus rarement en lien direct
avec des producteurs (non expéditeurs) qui n’org fmajours les installations nécessaires
permettant de calibrer et conditionner.

lIs peuvent organiser eux-mémes le transport,daissfournisseur s’en occuper ou déléguer
a un prestataire extérieur. lls se chargent endeit@aliser les lots correspondants aux demaredes d
leurs clients et de les stocker sur une courteed@téa 3 jours). Certains peuvent réaliser un
conditionnement adapté aux besoins du client @isage plus petit pour la RHD), s’ils sont
€équipés pour proposer ce service. La livraison pegsi étre réalisée par le grossiste ou par un
prestataire. Elle sera optimisée de maniere a eelgwamion soit toujours plein sur les trajets
d’aller comme de retour.

Le principal objectif du grossiste est d’étendraletfidéliser sa clientéle, pour cela, il doit
étre apte a lui fournir ce dont elle a besoin, sighix concurrentiels. Il est donc amené a diviensif
au maximum son offre en produits frais et a angicies évolutions du marché de l'offre et de la
demande.

Les produits peuvent varier selon la clientélendis que la grande distribution va préférer
s’adresser directement aux producteurs et expédifgur se fournir en fruits, la RHD va passer
par les grossistes pour s’approvisionner en pomipeises, cerises. Si toutefois, les grossistes
travaillent avec la grande distribution, ils soous accords-cadres qui simplifient les activités
commerciales, par leur référencement.

De plus, la vente en détail a destination des primmet commercants sur les marchés est
effectuée directement par passage a I'entrepGngdrtance de cette activité dépend du grossiste,
et de I'offre disponible en marchés de gros.

" Entretiens réalisés auprés de grossistes deitnr€gntre
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Figure 11 : Schéma de la commercialisation destdrpar les grossistes, auteur : Stéphanie Coffi

dit Gleize d’aprés entretiens avec grossistes

Selon leur dimension et leurs objectifs, les gsissi seront plus ou moins tournés vers
'achat local qui peut bénéficier d’'une mise en rdavaarticuliere auprés de la clientéle. La
tracabilité et I'identification de l'origine du pdait permettent de réaliser la distinction entcéfie

habituelle et I'offre locale qui peut entrainersurcodt.

En région Centre, cette initiative existe déja avetamment la marque « Jardin d’Ici » mise
en place par le groupe Creno et répondant a unartende I'aval. Elle nécessite la constitution
d'un contrat d’'image pour pouvoir afficher le paitrdu producteur. Cette démarche permet de

proposer un prix supérieur aupres des clients ameservice apporté en plus.

Les grossistes achetent au gré a gré les produitéegr permettront de toucher la plus lar
clientele possible. lls doivent fournir une offrepex bas, répartie entre petits volumes et pe

calibres pour la RHD et des calibres et volumes oportants pour les GMS. Leur activité

vente aux primeurs-détaillants est variable. L®fiocale est un créneau qui tend a se dévelo

dans leur activité ces derniéres années.

ge
tits
de
pper
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3.2.3. Le dernier maillon de la chaine : commerealdtail, RHD et le cas de la transformation
a. Les grandes et moyennes surfaces surfent sumdartees
Acteur majeur de la commercialisation des fruitdégilumes, la grande distribution permet aux
francais d’acheter 76 % en volume de ces prodtitgif, 2012). Grace a sa grande organisation
fonctionnelle, elle cherche a garantir a son clleatprix les plus compétitifs. Cela passe par une
rationalisation des flux d’approvisionnement gépas les centrales d’achat. Elles permettent de
concentrer puis répartir la marchandise au sein Hassin et de bénéficier d’'un plus grand pouvoir
de négociation face aux fournisseurs.
La grande distribution se distingue en deux typ@sgnajeures :
- les enseignes intégrées bénéficiant d’'une moindtenamie dans le choix de leur
approvisionnement (Casino, Carrefour, Auchan)celatrale impose son assortiment.
- les enseignes indépendantes (Leclerc, Systemeiunejtent en concurrence la centrale
et les partenaires commerciaux extérieurs a I'enge (Vernin, 1998).

La rencontre d’acteurs de la GD a permis d’étuldier approvisionnement en fruits :

Si l'achat de produits frais peut étre régionalngdde cas de produits moins sensibles
(pommes, tomates, carottes...) il sera plutét natioommme le montre la figure 12. En effet, les
pommes ne proviennent pas toujours du Centreclesteurs se fournissant beaucoup en Limousin.

Les fournisseurs répondant au cahier des chargegéférencés par I'enseigne. lIs livrent
directement I'entrep6t selon les commandes quatidie passées par le magasin. L'achat est
effectué auprés des fournisseurs les plus comtigl® en termes de volume, tarifs, promotions et
relationnel. Les producteurs sont sous contrat @&nonrenouvelable tous les ans tandis que les
grossistes sont sous accords-cadres. Les produitsspumis a agréage lors de leur arrivée a
'entrepdt (degré brix, calibre, fermeté) et stackér une courte durée (1 journée) en froid simple.
Les livraisons sont assurées par une société despwa qui va prendre les commandes,
approvisionner I'entrepot puis les magasins.

Passer par cette structure exige de pouvoir fodesr produits de bonne qualité constante,
de maniéere réguliére, en lots importants et homegést répondants au cahier des charges de
'enseigne. Les fournisseurs de la région qui ftitkard avec la GD ont développé une offre en
accord avec leurs besoins (produits de calibre maygros, petits en sachet).

i l D__ﬁé{!l__g Eikg
¥

Référencement, agréage des
produits

. National F&L :
Achat au plus concurrentiel
selon besoins GMS -33 10% mtégre
Agréage a réception -2014 35% indépendants
l Apgréage réalisé par ['acheteur ou contréle inopiné

Livraison gquotidienne : producteur peut s’ occuper

Entrepot, de la mise en rayon
Plateforme régionale Prix selon les cours dumarché
| 0831.16ke
National :
80% des volumes F&L l

Figure 12 : Schéma de la commercialisation deddrpar la Grande Distribution, auteur :
Stéphanie Coffi dit Gleize d’apres entretiens daegrande distribution et Scandella, Christy 2011
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b. Le fruit frais dans l'univers diversifié de IR
La restauration hors domicile regroupe la restamat
- commerciale (restaurants traditionnels, traitefast foods...), qui représente 34 % du
marché des fruits en RHD en 2006
- collective (éducation, travail, santé...) pour 66 % de méme marché (GIRA
Foodservice, 2007).

Pour la restauration collective, on distingue daasm fonctionnement la restauration
concédée de la restauration intégrée. La premiétegde, partiellement ou totalement a des
sociétés speécialisées, I'achat, le choix et lagnadn des repas, le personnel. Pour la secoade, |
structure gere elle-méme son fonctionnement (VerriB98). Les informations suivantes
proviennent de I'entretien réalisé avec une strectle restauration collective, sauf si une source
autre est indiquée.

Leurs achats peuvent étre centralisés au niveanedlateforme ou d’'une centrale d’achat
qui assurent I'approvisionnement et la distributit@s produits.

lIs peuvent étre effectués sous appel d'offre gfiiest remporté par le fournisseur, I'engage
pour un contrat de 1 a 3 ans. Ce contrat perméxeledes volumes, selon les prévisions d’achats, a
des prix adaptés a I'évolution des cours du marBoér des offres moins importantes, I'achat se
fait au gré a gré (jusqu’a 15000 € hors taxes /paar les marchés publics) (Ministere de
I'Economie, des Finances et de I'Industrie, 2011a).

Les principaux fournisseurs de la RHD sont desgjstes tels que Métro, Pomona, Creno
qui proposent une offre variée a prix bas ainsi judustrie agroalimentaire pour les produits
transformés (principalement pour les Iégumes).

Les tarifs en fruits sont fixés au niveau natiomagociés au trimestre et identiques entre
tous les clients. Des commandes et factures na@ésaisont transmises entre les opérateurs grace a
'Echange de Données Informatisé (EDI) favorisartracabilité des produits.

En potentiel de volume d’achat alimentaire natiphalrestauration collective représente
'équivalent de 4/ a 5 hypermarchés dont 12 % disfiet Iégumes. Les pommes constituent 25 %
des volumes de fruits proposés (Baros, Scande#ieilt, 2009). Cependant, les fruits entiers sont
en perte de vitesse dans ce domaine, ils souffiefé concurrence des desserts et patisseries. Les
opérateurs de la restauration collective souhaieravoir des produits qui s’oxydent moins vite
pour étre proposeés prédécoupés aux clients, dandas a fruits. Par ailleurs, leur offre se
cantonne aux fruits des 3 couleurs, sans distimaties variétés, mis a part quelques produits
classiques comme Golden, Gala, Granny... La poiraniga elle, est proposée aux clients sous 2
catégories : normale (le restaurant doit la laiss@rr) et mQre a point. Les principales variétaésts
la William et la Conférence. Elle subit un regaimigrét favorisé par cette meilleure gestion des
maturités avec le développement de I'offre bimetle.

La restauration collective tend d’ailleurs a sealépper vers ces créneaux puisqu’elle a de
plus en plus de demandes de ses clients. Pourece®id, le local présente les mémes bienfaits
supposés gque le bio a des tarifs moins élevés.ndapé le code des marchés publics impose la
mise en concurrence des fournisseurs, sans tempteode leur provenance. En aolt 2011, le
ministre de I'Economie a publié un décret modifimettaines dispositions pour les marchés et
contrats relevant de la commande publique. Il pedtieclure parmi les criteres d’évaluation des
offres, les performances en matiére de développedenapprovisionnements directs de produits
de I'agriculture, mais il n’autorise pas a exigerewrigine locale (Ministére de I'Economie, des
Finances et de I'Industrie, 2011b). Les criteregrennementaux peuvent donc servir a départager
les offres les plus avantageuses économiquement.
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L'objectif de la région Centre est de développee wffre qui soit locale et de qualité.
Certains producteurs travaillent déja en directcdes cuisines centrales de Bourges ou de Tours
(d’aprés entretiens avec les producteurs). Notaresppur les acteurs de la restauration collective
rencontrés, la notion de « local » implique I'etheégionale.

Pour un fournisseur unique qui veut répondre ademaande de ce type, les quantités en
fruits sont faibles comme le montre le tableausidbivent étre répartis sur 'ensemble du temdoi
ce qui entraine donc des codts logistiques disptiopoés.

Tableau 4 : Estimation des volumes de pommes &aichnsommeées en restauration collective en
région Centre, auteur : Stéphanie Coffi dit Gleize

Nombre de repas en restaurafi@tortion de pommes/ reppQuantité de pommdsEquivalence en surfage
collective Région Centre (grammes) (tonnes) (hectares) pour un
(Gira Food Services, 2007) (Baros, Scandella, Vernin, 2009 rendement de 50t/ha

120 000 000 7.57 900 18

Suivant une hypothése de 30 % d’approvisionnenuaa Isur 'ensemble des repas servis,
la surface concernée n’est plus que de 5 hectaesss tous les cas, il faut que les produits passent
par une structure collective (grossiste, plateformeour rentabiliser au maximum le transport.

c. Peu de transformation de fruits en région Centre

Parmi les 30 établissements (CA : 402,5 millionsudds) en région Centre qui transforment des
fruits et léegumes et emploient 1102 personnedrlés représentent 7 % de I'emploi et 9 % du CA

de la filiere (Centréco, 2012). La CCIl dénombreéidblissements faisant de la transformation et
conservation de fruits et 3 préparant des jusulesfet Iégumes.

D’une maniere générale, le pourcentage de la equiit sera destiné a la transformation est
estimé autour de 20 %. Les OP de la région et geslgindépendants, déleguent la
commercialisation de ces fruits a la SAS Transitdrgui travaille a 80 % avec des IAA francaises.
20 a 50 % des volumes qui transitent par cettectstrel sont contractualisés avec l'aval ce qui
assure une certaine garantie de débouché.

Globalement, la transformation industrielle destérpour la réalisation de jus, compotes et
autres produits requiert I'acces a une offre bomchig dont Golden est la référence. Les tarifs
s’échelonnent entre 0,18 et 0,21 €/kg pour la poroomepote et 0,16 a 0,17 €/kg pour la pomme a
jus. Pour le producteur, c’est une vente a pertes muand les fruits sont récoltés, cela lui permet
d’en tirer tout de méme un prix sans trop de fsaigplémentaires.

La difficulté majeure face a la diversité et audsode I'aval de la filiére tient a la mauvaise
connaissance et anticipation du marché et des \esdisponibles.

L'IAA va donc chercher les prix les plus bas sahercher, dans la majorité des cas, a privilégier
I'achat local, quitte a importer des fruits ou descentrés de fruits.

Dans ce contexte, 2 stratégies se démarquent :

- La contractualisation auprés d’agriculteurs quliséat des vergers intensifiés pour réduire au
maximum les codts de production. Les producteutsuanengagement sur plusieurs années,
ils ont la garantie que I'entreprise leur acheterde leur récolte a prix fixe en échange d’'un
apport total. Des démarches de ce type existeRuestet Loir.

- La réalisation de produits hauts de gamme (eauwxialgus mono-variétaux). Vendus a des
tarifs plus élevés, ils permettent d’acheter amteslucteurs locaux a des prix supérieurs aux
cours du marché (0,20 a 0,25 €/kg). On peut cid@amment le cas de I'entreprise Touraine
Jus de Pomme qui réalise des jus monovariétawasa tee Pink Lady® ou Granny (d’apres
entretiens).
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Face a cette diversité d'interlocuteurs, et afintdeux maitriser la commercialisation, certains
agriculteurs ont préféré rester maitres de lewatta’'un bout a I'autre de la chaine. Ills comptent
sur la réduction des intermédiaires pour se garamtimeilleur revenu et pour promouvoir leur
travail aupres des consommateurs. Ce sont lesymies motivations des producteurs travaillant en
circuits courts.

La grande distribution est le principal mode d’dadihes fruits dans la consommation francaise. Elle
a de fortes exigences en termes de qualité, detigpge et de prix qui font I'objet de cahiers des
charges stricts. Cependant, la RHD et la transfbomgermettent de commercialiser les fruits
déclassés. La tendance nationale et régionale legipiiovisionnement local dans ces circuits ayec
souvent un surco(t se répercutant sur le prix adeevau consommateur. L’'amont de la filiere |se
spécialise donc pour répondre a ces nouveaux nsarché

Globalement, les exploitations qui travaillent d@rcuts court, ont plus de difficultés a
ecouler leurs volumes que sur les circuits de geéosnoins de démultiplier leurs modes de
distribution. Ceci explique que, d’'une maniéere géles ce sont les exploitations inférieures a 20
hectares qui commercialisent leur production deéecetaniere (figure 13). Les exploitations de
grande taille s’inscrivent souvent dans une dénea®WP ou de contractualisation ; ce qui leur
permet peu de passer par d’autres interlocuteurs.

100%
6 B Plus de 75%
80%
B Plus de 50 % a 75 %

60%

40%
20% |

0%

Plus de 10 a 50 %

B 10% et moins

1a moins de 5Sha de 5a moins de de 10 a moins de plus de 20 ha e
B Pas de commercialisation en

10ha 20ha circuits courts

Figure 13 : Répartition des exploitations fruitigreelon leur surface et le chiffre d’affaires réali
en CC en 2010, auteur : Stéphanie Coffi dit Gldiapres RA 2010

Chez les arboriculteurs rencontrés, les ventesfartae et en boutique, ainsi que sur les
marchés sont les plus pratiquées avec des tagdsvariables en pommes. En principe, ces tarifs
sont construits sur la base des frais de produatimmditionnement, livraison, commercialisation et
d’'une rémunération pour le producteur.

En réalité, les entretiens font ressortir que Bfst sont fixés en fonction de différentes
composantes que sont les prix en Grande Distributieux pratiqués par les autres exploitants et
plus rarement le calcul des colts de productiobldéau 5). La vente sur les marchés nécessite
cependant le paiement de I'emplacement et de narsbselivraisons. Tandis que les producteurs
qui vendent a la ferme 7 jours sur 7 font prina@paént appel a la main d’ceuvre familiale.

26



Tableau 5 : Présentation des modes de commerd@irsan circuits courts, auteur : Stéphanie
Coffi dit Gleize d’apres entretiens avec 7 producsghors bio et culture industrielle)

Nb de| Prix de vente 75/8Q % Tps de commercialisation
producteurs |catl production
A la ferme 5 0,904 1,10 €/kg 3a50 % 1 a 7jours/7
2 a 8hljour
Marché 4 1,40 €/kg 5460 % 1 a 4 fois/semaine 4 heurastimé
+ 3 heures préparation/livraison
Boutique ou PVC 4 0,95a1,40 €/kg 53490 % 3 a 6 jours/7, ddoges heures a une
quarantaine d’heures
Collectivité 4 1 €/kg 2a5% Quelques livraisons
Détaillant 4 0,80 41,10 €/kg 5% Quelques livraisons
Direct GMS 3 0,80a1,10€/kg 30440 % 1 a 4 livraisonsiaee/ magasin
jusqu’a 1h30/ livraison
Cueillette 1 0,70 €/kg Tres faible Septembre a octobre : ¥h/j6 jours /7
5h le dimanche

3.3.1. Les Points de Vente Collectifs pour regrolge filieres agricoles
Les points de vente collectifs permettent I'asdomia de plusieurs agriculteurs, ayant des
productions diversifiées, au sein d’un magasin rfaga collectivement. Pour cela, ils doivent

d’abord constituer un groupement qui fixe les eéglle base du fonctionnement de la structure
(type de membre accepté, mode de prise de décisiors y commercialisent la production de
leur exploitation et assurent une présence, a wendle. Les produits proposés sont des fruits et
légumes, de la viande et du fromage, des jus ee¢saproduits transformés. Les fruits et Iégumes
constituent souvent le produit d’appel, ils occupame position centrale dans le magasin. Les frais
de fonctionnement sont majoritairement couvertsl@aicharges prélevées sur les ventes (20 % en
moyenne de charges supplémentaires).

En région Centre, 3 points de vente collectifs @8t enquétés, ils sont proches des 3 plus
grands bassins de consommation : Orléans, TouBD@tges. Leur implantation varie puisqu’ils
peuvent étre situés en bord de départementale quleén centre-ville. La premiere localisation
permet de toucher les personnes locales et leistemide passage, un parking en facilite 'accas. L
seconde favorise la clientéle de proximité, quicgesle a pied. Leur fonctionnement et les tarifs
(pour une pomme classique catégorie 1) pratiquédisdseers (tableau 6) :

Tableau 6 : Principales caractéristiques de 3 P\fégion Centre, auteur : Stéphanie Coffi dit
Gleize d’apres entretiens avec les producteurs\é@ Bt déplacements sur le lieu de vente.

Nombre de Localisation H,eures Tar.|f,s ,et Points forts Points faibles
producteurs d’ouverture |variétés
1,10 €/kg -Diversité des produits -Manque de
. 110 var de -Ambiance du magasin communication
9 18 31lh/semaine . .
pommes -Présence d'un producteur (+-Concurrence avec autres
2 de poires |2 salariés) points de vente
1,20 €/kg -Absence des producteurs
20 45 24 h/semain 314 var de —D_|ve,rS|te des produns (seulement Ia_ \_/endeuse)
pommes -Situé en centre-ville -Mauvais positionnement
5 de poires -Peu de jours d’ouverture
1,40 €/kg -Dlversne des prodwts
110 var de -A_mblapce du’ magasin -B?aucoup de personnel
13 37 41 h/semaine ommes -Aides a la création du PVC | présent (6 en méme tempg)
gde oires -Implication des producteurs
P et d’étudiants en formation
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Les conditions de réussite d'un PVC sont une bampantation favorisant l'acces, une
gualité de produits et de service (présence duyatedr) et une bonne entente entre les partenaires
du projet.

Si ils présentent I'atout de répartir le travaitrenplusieurs producteurs, ils nécessitent aussi un
bonne collaboration que d’autres modes de ventequeerent pas (annexe VIII).

3.3.2. Les arboriculteurs et la commercialisation
D’aprés les entretiens auprés des producteurgrte\a la ferme a souvent lieu dans un local déja
présent sur I'exploitation comme un hangar ou uigeepattenante. L'avantage est que cela ne
nécessite pas de frais de livraisons pour lessfryiar contre, il peut étre éloigné des lieux tres
fréquentés. Selon l'objectif de I'exploitant, il ypwa assurer la vente durant son temps de
préparation des commandes sur des horaires restoeirbien souvent s’assurer de la présence d’un
membre de la famille.

La boutique est au contraire louée ou achetée ulatisu de passage ou proche d'une ville
afin de toucher plus de clientele. Cependant, delycteur doit assurer les livraisons régulieresiain
gu’une permanence salariale ce qui entraine urm8yrdevant étre pris en compte dans la fixation
des prix de vente (indiqués en tableau 7 pour onenpe classique type Golden, catégorie 1).

Tableau 7 : Caractéristiques des boutiques et gailet vente a la ferme enquétés, auteur :
Stéphanie Coffi dit Gleize d’apres entretiens desgroducteurs réalisant cette activité

Horaires Localisation Maln Offre Tarifs varietes Poires volumes Contenant
d’'ceuvre pommes | pommes vendus
1 jour/ semaine A la ferme Exploitant I?omm_es _de 1.00 7 d_e tous 3 <50t Ca_lsse en
I'exploitation calibres bois
5,5 jours/7 Femme Produits locaux 18 Caisse en
] .| Alaferme , . (légumes ceufs, |1,10 met en avant| 3 160t .
36,5h/ semaing d’exploitant . Ame o bois
confitures) le 2™ choix
. . Employé 39h| Produits du Val de .
6 jours/7 . Bouthue &Ny exploitant | Loire, Commerce| 1,20 7 calibres 4 80t Palox
39h/ semaine | ville o moyens
70h équitable
6 jours/7 _ A la ferme 2 employés Prc_)du!ts locaux : 1,00 20 .de tous 3 200t Calsgette
37h/ semaine fruits, jus... calibres plastique

Les exploitants achetent d’autres produits alimesgaafin de diversifier I'offre et
d’encourager les personnes a venir faire leurstaddanentaires. Cependant, cela nécessite une
bonne maitrise des rotations afin de limiter lesgseen fruits et légumes frais. IIs vendent adssi
produits transformés comme des confitures, dudes,jus de fruits qui sont plus faciles a gérer du
fait de leur meilleure conservation.

Comme nous l'avons vu, 15 % des exploitations de2¢aon réalisent du jus avec leurs
pommes et poires déclassées, certaines acquigp&igent nécessaire a la transformation (RA,
2010). Les jus peuvent étre constitués uniquemempiotnmes ou de mélanges pommes/poires dans
le cas des producteurs qui ont les deux espéceatai@eachétent des fruits rouges a d'autres
producteurs pour réaliser ce mélange.

Lorsqu’ils ont un local de vente a la ferme, leBoaiculteurs valorisent ainsi leurs fruits
gu'’ils vendraient autrement en pomme a compote,@@ 8 0,80 €/kg ou a la transformation. Le
tableau suivant permet d’estimer la différence @eg®a nette effectuée pour les pommes a compote
ou en jus. Il a été construit grace différentesndms indiquées par les producteurs (codts de
production des fruits bord-verger, prix de ventajsf de transformation...) dont certaines étudiées
par la Chambre d’agriculture du 37. Les chiffres aumssi été discutés avec un producteur ayant son
propre équipement pour qui les colts de transfaomasont moindres. Pour ce travail, nous
supposons que les pommes pour le jus et la computé&té calibrées en station, alors que les
pommes industrie ont été mises de c6té dés lateecol
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Tableau 8 : Estimation des colts de productionaiges nettes selon la valorisation des fruits
déclassées, auteur : Stéphanie Coffi dit Gleizpr@a entretiens avec producteurs et CA du 37.

Etape Jus de pomme| Pomme compote Pomme industrig
Production des fruits bord verger 0,35 €/kg 0,3y €/ 0,35 €/kg
Frais de station 0,21 €/kg 0,21 €/kg 0 €/kg
Total colt de production 0,56 €/kg 0,56 €/kg 0,35 €/kg
quantité pour 1L de jus : 1,8 kg de pommes 1 €4.,8k
Frais de transformation (prestation + transportP0G/L
Colt total bouteille 1,90 €/L
Prix de vente 2 €/L 0,70 €/kg 0,20 €/kg
Marge avant commercialisation 0,10 €/L 0,14 €/kg -0,15 €/kg
Soit 0,05 €/kg

Souvent, les pommes déclassées ne pourront p&s @neé vendues en pommes a compote
sur I'exploitation, les producteurs les écoulemadifféremment en les pressant. Les quantités de
bouteilles produites ne sont pas toujours définiéavance : parfois ils n’en réalisent qu’'un am su
deux. Cela permet d’augmenter le volume de pommaesformées et donc diminuer les codts de
prestation qui sont dégressifs. Cette activité dédpdonc du stock de pommes valorisables
autrement et du stock de bouteilles non vendues.

Le tarif fixé pour les bouteilles de jus est suffis pour couvrir les colts de production.
Néanmoins, si les charges de commercialisation sahties, il peut s’avérer trop faible pour
fournir une bonne rémunération. Les producteumntixeurs prix en fonction de ceux pratiqués sur
le marché (jus en grande distribution, autres arbleurs) pour étre concurrentiels. Le jus
constitue plus un produit d’appel qu’un produitarisa produire de la valeur ajoutée.

Il présente donc le double atout de satisfaire demande des clients et de valoriser les
pommes difféeremment avec des produits se conseplantongtemps.

3.3.3. Direct Grande surface : des relations anrélés ?

A l'origine, les grandes surfaces travaillaientezg®llement avec la production locale. Puis visant
a la rationalisation des codts logistiques et diénse fournir au moins cher, elles ont privilégié
'approvisionnement en gros au niveau national.ofitg’hui, elles font marche arriere et veulent
capter les consommateurs qui tendent a se toumrsr lgs circuits courts. Certaines enseignes
travaillent depuis des années de cette manieratrdsaont développé dernierement cette pratique
en réponse a la tendance «locavore » (privilégiehat alimentaire local) (Scandella, Christy,
2011). Les informations qui suivent proviennent datretiens avec la GD et des producteurs qui
travaillent en direct avec elle.

Dans cette optique il faut que I'acheteur en freitdégumes passe ses commandes aupres
d’'un producteur situé dans un rayon d’environ 3Qkmour du magasin. Les enseignes intégrées
exigent qu’il soit déja référencé et qu'’il fourresane offre différente de ce qui est proposé dans
'entrepdbt (variétés anciennes, locales...). L'adegirésente alors de faibles volumes et constitue
un complément aux variétés traditionnelles. Posireleseignes indépendantes, les fruits achetés au
producteur local peuvent remplacer les variétéssaiaes de la centrale, tout au long de I'année.
Les contrats sont fixés sur une durée d’'un an,ueglables tous les ans.

Les atouts avancés par la grande distribution smet meilleure fraicheur, une bonne
réactivité et un bon relationnel avec le tissu llotas freins identifiés sont que les volumes ne
correspondent pas toujours aux besoins de la gmisttéoution, les tarifs sont élevés et la qualité
n'est pas contrblée par les agréeeurs de I'entrefditheteur en prend alors la responsabilité.
Cependant, par rapport aux produits de la centilalet le prix d’achat comprend les codts
logistiques, le producteur ne facture pas la lagist. Ce n’est donc pas forcément plus cher pour le
magasin de se fournir en local.
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Les produits achetés en direct sont mis en avantagon dans des conditionnements
particuliers (caisses en bois) et avec un affich@gsentant le producteur. Ce dernier peut assurer
lui-méme la disposition de ses produits en magasimécupérant ses caisses de la veille, il doit
donc assurer des livraisons régulieres (quotidigmoeplusieurs fois par semaine).

En région Centre, les enseignes intégrées achgeentle pommes aux producteurs locaux
par rapport a d’autres régions de France, qui g dariétés traditionnelles connues des
consommateurs. A contrario, une enseigne indépémabnla région déclare que les exploitants
avec lesquels elle travaille ont vu leur chiffrafffires s’accroitre grace au réel partenariastpst
creé. Durant les récents événements de crise isanita production a été achetée a un codt
supérieur aux cours du marché qui s’étaient efi@sdre qui garantit un bon débouché.

Ce systéme présente donc un avantage pour lesgbeodsi interrogés, mais il faut étre apte
a livrer le commerce de maniére réguliere, a rapeemes invendus, voire accepter de faire de
I'animation pour stimuler les ventes. Ces activgésivent étre trés contraignantes si elles sopt tro
récurrentes, la plus-value effectuée lors de ldevest en fait diminuée par le temps octroyé.

La production fruitiere bio régionale est encorseasfaible, elle représente moins de 3 % des
surfaces totales (RA, 2010). Les arboriculteurcoatrés ont planté plus d’espéces fruitieres sur
leur exploitation (kiwi, cassis, prune...) et sonhdanoins spécialisés sur une seule culture. Cela
leur permet de diversifier leur activité, et deddiace aux aléas de production. lls ont des ckarge
souvent plus élevées que les conventionnels (saitnetiens : en moyenne 0,50 €/kg contre 0,35
€/kg en conventionnel, des réserves sont émisaseftervaleur qui peut paraitre sous-estimée au vu
des écarts de rendement et du niveau de chargesy,pfincipalement a un emploi important de

main d’ceuvre. C’est I'un des freins avancé paahbsriculteurs conventionnels pour la conversion

en bio (annexe IX).

Ainsi, les tarifs pratiqués sont supérieurs, etvéste se fait en grande partie via des
structures spécifiques comme les AMAP (Associatpour le Maintien d'une Agriculture
Paysanne) et les magasins spécialisés (figure Uat)bonne maitrise par cette filiere de la
commercialisation des produits explique qu’il niy pas encore trop de pression de l'aval pour
diminuer les prix. Cependant, la grande distributimvaille de plus en plus sur ce créneau avec des
tarifs tres concurrentiels. Au niveau des ventaslesi marchés et a la ferme, il y a encore peu
d’offre sur la région ce qui évite une trop graiaéaille sur les prix en vente directe.

Diversité en calibres B5-75 mm
et variétés Variétés classi
Temps de ariétés classigues 60-75 mm 70-75 mm
coE i MNécessite réactivité )
commercialisation d“GarTntle ‘ Volumes importants
important ecoulemen 1,723 €/kg

25 €hkg

17 a2.5€kg 20 T‘E €hg

Figure 14 : Schéma de commercialisation des fipéisles producteurs bios en région Centre,
auteur : Stéphanie Coffi dit Gleize d’apres entrt avec des arboriculteurs bio

Selon les dires du GABBTO (Groupement des AgricufieBiologiques et Biodynamiques
de Touraine) malgré un souhait important de vaigtdiculture bio se développer, au niveau régional
elle éprouve quelques difficultés du fait que ladurction arrive soit trop tot soit trop tard sur le
marché francais. Il faut donc se démarquer aveadéemrches locales afin de pouvoir écouler ses
produits.
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Sur le marché des fruits, la pression effectuéachdat et la concurrence d’autres régions de France
et d’autres pays, imposent de trouver des moyerse dkstinguer. Les prix sont jugés trop bas par
de nombreux producteurs et OP : ils aimeraientrauopouvoir de négociation plus important pour
pouvoir s'assurer des marges correctes. Ainsi iosrtacteurs rencontrés souhaiteraient voir
apparaitre une structure, a l'interface entre tésuas de la filiere, qui fixerait les prix en sashnt

sur la situation de la production. Or, méme si bamnse concentre, I'aval a encore suffisamment de
poids pour négocier les tarifs et acheter au phmspetitif. La meilleure solution est de renforcar |
concurrence a l'aval pour diminuer ce pouvoir deané (Rey, Tirole, 2000).

Pour les producteurs du Loiret, la commercialisati@s poires et cerises est aujourd’hui
majoritairement vendue aux grossistes et expéditguivés. La production est difficilement
valorisée, puisque les poires sont achetées enveoger, en palox. Dans le cas des pommes, elles
bénéficient d’'une meilleure valeur ajoutée, lesoddulteurs favorisant la vente directe sur les
marchés, en porte a porte et en boutiques. Matgre lies vergers sont vieillissants et la pression
fonciere pose question sur I'avenir des productmi&anaises.

En Indre et Loire, beaucoup de producteurs traamillavec des OP. Elles ont été
profondément réorganisées ces dernieres années,faadément aboutir a des dimensions plus
grandes, et sont en concurrence les unes avecties.aC’est aussi le département ou un certain
nombre d’arboriculteurs s’est lancé dans I'actidiéxpédition, se faisant de la compétition entre
eux et avec les OP. Ceci permet aux intermédidedsire jouer cette concurrence pour obtenir des
prix plus faibles. Enfin, la vente directe est aties présente, bénéficiant de la proximité der$ou

A linverse, dans le Cher, les 2 OP fournissenini@me bureau commercial et se dédient
donc au marché de I'export. En dehors de cela,doegud’exploitants se sont tournés vers la vente
directe. Mais l'arboriculture du département étammcentrée autour de la zone de Saint-Martin-
d’Auxigny, tous les points de vente sont en corenge. lIs tentent aujourd’hui de faire reconnaitre
les qualités de leurs pommes de terroir (ex : Deli®) et des variétés clubs (Ariane®, Pink
Lady®) pour se démarquer face a la concurrencestGietamment le cas de la Golden du
Limousin, premiére pomme AOP de France, cultivéesddes conditions lui conférant des
caractéristiques gustatives reconnues. Grace dfiligre tres structurée la production fruitiere
limousine est tres dynamique et concurrentiellesebien connue de la grande distribution.

Suite a un début d’année difficile, ou les tempéed négatives et la météo pluvieuse ont
fortement impacté la fécondation et fructificatiok, filiere se retrouve face a une grande
incertitude. Comment, avec des rendements inféridar50 a 90 % a la normale, peut-on conserver
ses débouchés et obtenir un revenu ? L’organisabbective permet-elle une meilleure résistance
a de tels événements ?

L’enjeu est donc de savoir équilibrer les difféeemodes de commercialisation afin de
répartir les qualités et d’en tirer la meilleurdewa ajoutée possible. De nombreuses possibilités
existent, selon le producteur concerné et les taimms déja prises. Afin de bien construire son
projet, il est important de tenir compte de saadituin et de la saturation de certaines zones ou
certains types d’offres. Il faut donc savoir adagten offre a la demande réelle.

Les producteurs qui assurent eux-méme la ventemaommateur privilégient la vente sur I'exploitatig
en boutique et sur les marchés, en conservant hwudié en circuit long. Ces démarches réclament un
temps de commercialisation important qui peut ab@temploi d’un salarié supplémentaire. D’autres
circuits se développent comme les points de veaotieatifs ou le travail en direct avec la grande
distribution qui met en avant les produits locallg. nécessitent de pouvoir assurer des livraisons
régulieres ainsi que I'animation du point de vehts producteurs bios travaillent préférentielletraum
les circuits courts spécialisés (AMAP, Commerce.bjpmais I'offre de la région est encore limitée.
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Comme nous I'avons vu auparavant, la valorisaties fduits nécessite de connaitre les débouchés
afin de répartir au mieux les pommes. Nous avouodi€préecédemment les caractéristiques des
différents opérateurs de la commercialisation desrpes en circuits courts et longs. Nous allons
maintenant nous intéresser directement aux constenmsaafin d’'identifier I'importance du
marché potentiel ainsi que les organisations plessithe la filiere pour s’adapter aux débouchés
régionaux.

La région Centre présente des zones ou la populesibrassemblée autour des grandes villes. Nous
allons étudier la demande globale de la région auisiveau des principales aires urbaines.

4.1.1. Au niveau régional
La région est caractérisée par de grands bassinommmation tels que Tours, Orléans et
Bourges, qui sont aussi situés dans les princigassins de production fruitiere. La demande
régionale est calculée sur la base de 1 104 46&geénInsee Centre Flash, 2012). D’autre part, la
consommation de pommes estimée par le Panel Kaat-2011 est de 18,6 kg/an/ménage, on
suppose que ce chiffre peut s’appliquer au caomé@gi La consommation totale serait alors de
20 500 tonnes de pommes par an soit 18 % de laigtiod régionale.

Sur cette consommation estimée sur un an, noustames a évaluer la quantité achetée en
vente directe. Elle est évaluée a 6 % des volumtasix en pommes sur le marché francgais selon
une moyenne 2006/2008 (Christy, Scandella, 2010).

La quantité totale de pommes achetées en diregbraakicteurs dans la région est d’au moins 1200
tonnes sous I'hypothése que la consommation soivéignte aux chiffres nationaux.

Il est possible que ce résultat soit sous-évalae,les personnes de passage ne sont pas
prises en compte, notamment celles en provenanda dégion parisienne. Le chiffre total de
consommation peut étre plus élevé mais il estaildfia estimer.

En procédant de la méme maniére, nous savons quasdmmation de poires par ménage
est de 8,1 kg/an et la consommation de cerises /& kKg/100 ménages/an. Les volumes
consommeés en poires sont de 8 946 tonnes dontdif@s en vente directe (3 % des volumes
totaux) et 854 tonnes de cerises dont 40 tonnesmete directe (4,6 % des volumes totaux).

4.1.2. Consommation par les grands bassins dedené

Sachant qu’Orléans, Tours et Bourges sont situés ldg principaux bassins de production
de la région, il y a donc de l'offre a proximitét &ne ville de grande taille offre de meilleures
possibilités de développement de circuits courtardypar la quantité de produits consommeés que
par la diversité des modes de distribution. Suigukabassin, un producteur possédant quelques
d’hectares pourrait aisément suffire a couvrir éandnde. Cependant, il faut tenir compte du fait
gue cette consommation est répartie sur différamtsuits (marchés, paniers, boutiqgue de
producteur...) et différents lieux, qu’un producteerpeut pas gérer seul.

Connaissant, d'autre part, le nombre important delycteurs situés a proximité de ces
bassins de consommation, l'offre est rapidemeniréat En effet, chaque producteur interrogé
souhaite augmenter la part de fruits en vente wiréeace a cette tendance, on peut voir apparaitre
des stratégies ou les producteurs cherchent adeseprix bas afin d’attirer le plus de clientele.
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En outre, il ne faut pas oublier le fait que prés7é % des volumes de fruits et Iégumes
achetés, le sont en GMS (Hutin, 2012). Pour écdaléotalité de sa production, la filiere ne peut
donc pas se passer des circuits longs a moins digreéa quelques hectares les surfaces de
production.

L’enjeu réside donc dans un équilibre de commasaiaibn de la production, afin que les
circuits encore peu développés puissent expriewgrdotentiel.

Le travail avec les opérateurs de la filiere farg en circuits longs, et notamment avec la grande
distribution, nécessite la disponibilité de volunmportants, une bonne gestion des qualités et de
la logistique. Un des facteurs prépondérants estilla du fournisseur qui pousse donc souvent les
entreprises a se grouper, pour une meilleure gedés stocks.

A contrario, bien que la commercialisation en diwourts soit pratiquée par plus de 3
arboriculteurs sur 5 (RA, 2010), elle manque endereoordination au niveau de la filiere. Certains
débouchés sont trés prisés, a I'image de la velatdedime, tandis que d’autres débouchés peinent a
se développer. Les critéeres d’adoption d’'un modeatde et les tarifs pratiqués peuvent étre tres
variables.

4.2.1. Les circuits a développer
a. Typologie des exploitations selon les débouchés
Le choix d’'un mode de commercialisation particuliardépendre des opportunités permises par la
situation géographique de I'exploitation, de I'dutie production mais aussi des motivations
personnelles de I'arboriculteur. De nombreux cegeentrent en jeu pour combiner les différents
débouchés qu'ils soient d’ordre économique, sogiglee ou autres (annexe X).

Par exemple, si le producteur ne possede pas tmuagas de frigo, il ne peut pas stocker
ses fruits. En vente directe, il privilégiera ddadibre cueillette qui a lieu sur I'exploitatioruchnt
la période de récolte des fruits. Ceci sous camtigju’il posséde une offre suffisamment diversifiée
pour étre attractive et qu’il vende tout sous fodedibre cueillette.

Cette condition s’applique d’ailleurs a la totaldés circuits courts qui nécessitent, pour
capter la clientéle et la conserver, de pouvoippser des produits toute I'année par la diverst d
variétes et le stockage en frigo.

A Tlinverse, en circuit long, les exigences qudiitas et quantitatives poussent a se

spécialiser sur quelques variétés pour une medlmaitrise afin d’optimiser les rendements sur de
grandes surfaces (figure 15).
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Qualité : selon chaque débouché,
tri post- récolte pour orienter la

productiot
Structures de production :
trés variée
Circuit long
Qualité : norme (calibre, Qualité : fraicheur, go(t,
aspect visuel, conservation) maturité, gamme, étalement
des appor
Structure de production : Structure de production : pour
grandes surfaces pour commercialiser toute 'année

produire de aros volum une aamme diversifit

Figure 15 :Débouchés selon le mode d’organisation des expioita adapté de Navarrete, Perrot (2006)

Pour une part des producteurs interrogés, ces =Nt complémentaires. Ils apprécient
de travailler collectivement en OP en conservamt activité de vente directe aux consommateurs.
Tous déclarent que la délégation de commerciatisast plus simple a gérer mais que ce n’'est pas
forcément le circuit le plus rémunérateur. Il faite apte a fournir des produits homogenes
répondant aux qualités exigées tout en limitanthegges de production pour pouvoir dégager une
bonne marge.

Une seconde catégorie de producteurs se dédieeaméat aux circuits courts et jongle
entre les différents débouchés commerciaux pouulécda globalité de leur production. Il faut
faire preuve de réactivité et savoir recherchenalé&/eaux marchés avec une offre aussi diversifiee
gue possible a proposer pour étaler les ventebasurée. Cependant, un producteur déclare qu'il
souhaiterait se recentrer par la suite, car ledaitouvrir trop de circuits différents avec unangte
quantité de variétés nécessite beaucoup de temps

En diversifiant leurs débouchés, les arboriculteamartissent les risques et sécurisent leurs

revenus. Quels sont donc, dans un contexte deeridggaturation du marché de la vente directe, les
possibilités pour les producteurs d’écouler lemugd ?
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b. Des circuits privilégiés ; d’autres en croissan

Les modes de commercialisation favorisés par |gdodations fruitieres en circuits courts sont la
vente a la ferme et sur les marchés. En effet, gee55 % des exploitants concernés déclarent
vendre leurs fruits en premier lieu sur leur exjlibon et 25 % sur les marchés (figure 16).
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Figure 16 : Modes de commercialisation principauxogrcuits courts en % d’exploitations dans la
région Centre, n= 203 exploitations, auteur : Stepie Coffi dit Gleize d’apres RA 2010

Les autres types sont classés bien loin derrigmene par exemple les points de vente
collectifs et les commercants détaillants qui ssoiivent un mode de vente tertiaire pour les
producteurs. Avec le regain d'intérét pour l'acHatal, la fréquentation des boutiques de
producteurs et des primeurs progresse. En matergadsport, avec I'éloignement des milieux
ruraux et urbains, les trajets en voitures sord fdngs et nombreux. Le regroupement de I'offre est
nécessaire pour limiter I'impact environnementads lprimeurs permettent d’optimiser les flux de
marchandises, ils peuvent se regrouper pour pé&sseommandes, et le lieu de vente est souvent
situé en centre-ville. S’ils peuvent miser sur d&ovisation de la provenance des produits dans leur
magasin, en mettant en avant leurs fournissesrppilirront attirer de nombreux clients grace a leur
offre alimentaire diversifiée.

Comme nous l'avons abordé précédemment, les pdetgente collectifs permettent aussi
de présenter une offre variée, mise en place miaggaculteurs de différentes filieres. Grace a la
diversité des productions de la région Centre, k@éveloppement pourraient aussi attirer les
consommateurs. Il faut cependant bien choisir soplacement pour viser a la fois une clientéle
qui recherche ce type d'offre et un lieu de passagées gens s’arrétent, comme par exemple a
proximité d’'une grande surface alimentaire.

Parmi toutes ces démarches proposées, il fautréoate niveau régional I'équilibre des
différents débouchés afin de valoriser la globalgééla production fruitiere. Or en réalité il s'age
gue dans certaines zones, malgré la présence der&xmxmopérateurs de circuits longs, beaucoup
d’arboriculteurs se tournent vers la vente dire@ntre les différents cas observés, les tarifs
pratigués peuvent présenter des écarts jusqu'a@igp pour des pommes de méme catégories.
Quels sont les mécanismes de construction degjprijstifieraient qu’au sein d’'une méme zone,
des différences si importantes existent ?
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4.2.2 Construire ses tarifs en vente directe
Les fruits et légumes sont les produits alimensanlent le prix est le plus regardé dans I'acte
d’achat, une majorité de consommateurs leur reprttcti'étre chers voire trop chers (Blot, 2012).
Ceci provient en partie du fait que ce sont desduyits bruts, non transformés et que le
consommateur connait peu. La multiplication deftsade livraison (retours des camions a vide),
les distances d’acheminement pour certains débsusthie temps de commercialisation important
sont autant de facteurs pouvant entrainer une @alessprix.

a. Détermination du prix de vente
Lorsqu’il vend ses produits en direct au consomuarate producteur va fixer lui-méme ses tarifs,
en prenant en compte diverses données. Il dogndalChambre d’agriculture du Tarn-et-Garonne
(Pinel, 2010), le construire de la maniére suivante

1. Détermination du colt de production bord-champsr@es opérationnelles + charges de
structure + co(t du travail)

2. Ajouter les charges de commercialisation et deidigion

3. Application de la marge

Pour cette derniére, il faut tenir compte du precdamum pour le consommateur, dépendant du prix
gu’il est prét a mettre dans une pomme achetédreat.dll faut aussi prendre en considération la
concurrence sur son marché, un prix trop bas péwlder la qualité du produit dans I'esprit du

consommateur alors qu’un prix trop élevé pouredécourager (figure 17).

Travail du
producteur
Main &’cuvre Prix de _ Fixation du prix . P;';‘:; Il[;“im“m
revient - selon implantation, g Eonsommateur
marche, type de (Consentement a
Charges de produit. .. Payer)

commercialisation

Figure 17 : Construction du prix de vente d’'une leitption en vente directe, auteur : Stéphanie
Coffi dit Gleize adapté de Pinel (2010) et Koelf2011).

Deux types d'offres ont été constatés durant |éegens :
- soit les prix sont plutét élevés pour rentabili$es charges inhérentes a ce mode de
commercialisation et pour valoriser des produits mlualitatifs.
- soit les prix sont moins élevés car les productsiatgnent sur les cours du marché des
circuits traditionnels ou pour proposer a tout tgeeclients des prix abordables.

Ces deux modes de construction du prix peuvenbseucrencer s'ils sont pratiqués dans une

méme zone geographique. La question est alorsviér s 'une des démarches est meilleure que
lautre ; s’il y a un juste prix et si sa définii@st la méme selon les acteurs concernés.
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b. Existe-t-il un prix « juste » ?

On peut définir différents prix « justes » selomptent de vue emprunté. Le producteur peut se faire
son propre avis, tout en devant s’adapter a celwicchsommateur et en évoluant dans le cadre plus
global de la filiere fruitiére.

Consommateur : )

Dans les critéres d’achats de la pomme, «le pokcupe la 4" position, tandis que « I'origine
France » est a 1a®7 place et « l'origine quelle guelle soit » en®IBposition Les principaux
criteres étant I'aspect, la variété et la fraich@lot, 2012). Méme si le consommateur « locavore »
va, dans ce cas, privilégier l'origine, il aurajmus un regard sur le prix pratiquée.

Pour autant, il est difficile d'apprécier la plusive qu’attribue un consommateur a des
produits achetés localement. Cette plus-value servée par un gain engendré par I'achat du
produit. Il peut étre de différents ordres : satiibn morale (il aide le producteur a vivre de son
travail), impression d’acheter un produit plus saiml faut donc pouvoir justifier de ces aspects
dans la relation avec le client. D’autant plus ue des principaux freins a I'achat alimentaire en
vente directe est le manque de transparence suankstruction des prix (Adam, 2007). Seuls des
indicateurs précis peuvent lui permettre de congneepourquoi les fruits sont a un tarif différent
de celui pratiqué dans les circuits de distributraditionnels.

Producteur :

Robert-Demontrond (2008) déclare que le prix dacha producteur ne peut étre établi
indépendamment d’'un prix concurrentiel qui décodle marché. Comme nous l'avons vu
précédemment, il y a des logiques différentes sédsnproducteurs. Le prix « juste » pour le
producteur sera celui qui le rémunérera selongigue de vie.

Il faut avant tout s’assurer d’'une cohérence eesdifférents circuits : un client se sentira
lésé si les pommes d’'un producteur sont plus cheweson point de vente que dans la grande
surface gu'il livre. Mais de quel c6té de la bakmpeser ? Vendre ses pommes plus chéres a la
grande surface ou les proposer a moins chéressdamsutique ? L'important, la encore, est d’avoir
la méme base pour définir le prix de revient demipes et s’assurer de prendre en compte le mode
de commercialisation et ses charges inhérenteslaaasistruction des prix.

Filiére fruitiere :

Il est souvent dit que la vente directe est uneaténe individuelle, qui n’est jamais une solution
globale. Cependant, le but d’une action de filielest pas de freiner les stratégies individuelles
mais de les encadrer pour une amélioration collecti

Dans ce cas, il faudrait mettre en place des acttommunes permettant de créer une base
de connaissance sur cette variable incontournabésstge prix. Les circuits courts jouent autant un
réle pour les arboriculteurs que pour les autresaipurs de la filiere qui peuvent profiter de eett
démarche pour se rapprocher de 'amont. Si lesyatedrs de la région peuvent calculer réellement
a quels tarifs leurs reviennent leurs pommes,glereront pas I'ensemble en cassant les prixs Et i
pourront mieux faire comprendre a leurs interloatgela valeur de leur travail, que ce soit des
particuliers ou d’autres opérateurs du marché.

Le prix « juste », se justifiera donc par la recherd’un compromis entre ces différentes
entités, afin qu’aucune ne soit Iésée. Pour cefaut fixer les bases théoriques de sa constmictio
en appuyant sur I'importance de la prise en condpteonsentement a payer du consommateur.
Seule une démarche attestant de ce travail peetitjustifier un prix plus élevé.
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c. Propositions d’actions a mettre en place pogule¥ I'offre en circuits courts
Suivant la méthode de constitution des prix de censralisation, 2 démarches pourraient permettre
d’aboutir a une logique globalisée et identifiapéer les consommateurs :

Compétitivité des exploitations :

Une action de calcul des colts de production anétéce dans la Chambre d’Agriculture de I'Indre
et Loire, dans le cadre du programme d’actionsad@iére fruits en 2007. Cette étude permet de
définir la rentabilité des différents débouchéstemant compte des charges de production et de
commercialisation. Cependant, elle est actuelleneentsuspens et les producteurs sollicités ne
souhaitent pas voir leurs informations diffuséesu® producteurs qui ont participé a ce travail
déclarent construire leurs prix en fonction de dexwlts de production. Cela montre bien que cette
étude doit étre réalisée sur une échelle plus \&siede pouvoir diffuser les résultats sans soucis
pour 'anonymat. Une telle étude a été inscritesdanprogramme d’action 2011-2015 de la filiere
fruits, dans la fiche action 2 (Chambre d’Agricoétwlu Centre, 2011).

Son enjeu serait d’identifier l'importance de lanie directe dans le travail d'une
exploitation. Il est difficile d’'imaginer que cetttude puisse étre quantitative, compte tenu du
temps que cela prendrait, il faut donc viser undilagqualitatif.

Pour cela, il faudrait dans un premier temps ergquéte diversité d’exploitations a I'image
de I'étude réalisée sur les exploitations maraihen Poitou-Charentes par I'association INPACT
(2011):

- identifier des exploitations présentant des sudgoetites a grandes par espéce cultivée

(pommier, poirier, cerisier) et travaillant en velirecte et circuits courts

- recenser avec elles toutes les charges suscepfiblesrvenir dans la construction du codt
de production (intrants, main d’ceuvre, amortissdmen

- définir selon le débouché, quels colts supplénrastdi engendrera en termes de temps de
travail, de livraison, d’emballage et de calibraget. montrer son impact sur la marge du
producteur.

Basés sur des cas concrets, les résultats pourfaiem I'objet de fiches descriptives ou étre
repris dans des formations a destination des wiof@sels voulant se former sur le sujet.

Evaluation du Consentement a Payer (CAP) des cansb@&irs en circuits courts :

Pour pouvoir dégager un bon revenu dans la venteirenits courts, I'arboriculteur ajoute une
marge de rémunération au colt de revient de sauptiod. Cette marge est fixée en prenant en
compte différents éléments. La connaissance dwanide contribution pouvant étre consenti par le
consommateur permet d’évaluer la borne supérieai@dstruction des prix.

Le CAP est le prix maximum que le consommateurpeét a payer pour une quantité
donnée (Le Gall-Ely, 2009). Le positionnement du prun niveau élevé mais n'impactant pas trop
la demande peut permettre d’optimiser la margectite. Il serait intéressant d’effectuer une
étude sur un panel diversifié de consommateurscéifientifier jusqu’a combien ils seraient préts a
payer un fruit acheté localement.

La difficulté de ce travail réside dans le fait iqdiaille reproduire les situations d’achat
réelles, tout en interrogeant un panel diversifé@ @bnsommateurs. Car si les déclarations
d’intention d’achat peuvent mettre en avant le protbcal, elles peuvent lors du passage a l'acte
favoriser d’autres valeurs.
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-il faut se rendre dans différents lieux d’achats &uits : GMS, primeur, marché, boutique
de producteur. Placer les individus dans une sitnaiu ils seront réellement amenés a payer le
prix annonceé pour le produit.

-afficher une pomme d’origine France avec son @ixcours du marché)

-présenter une pomme labellisée locale, de méndgaa¢ que I'autre, expliquer le sens de
local. Proposer différentes échelles de prix an desquelles le consommateur doit indiquer celui
gu’il serait prét a mettre.

Les résultats de I'étude permettront de distingesr typologies d’'individus interrogés
(catégorie socioprofessionnelle, age, sexe, lieachdit des fruits habituel...). Toutes ces
informations peuvent apporter des données suppk@mes sur la valeur des produits locaux selon
les publics visés.

Cependant, il est important de souligner qu’a Itexghe, on ne peut pas garantir que I'offre
locale I'emportera sur 'offre a bas prix. Il fadonc étre capable de s’aligner sur les tarifs de la
grande distribution afin d’étre compétitif. De plu®mme énoncé précédemment, il faut pouvoir
attester de l'origine locale, que ce soit par uabellisation ou une marque. En effet, les
consommateurs accordent plus de crédit a des psddbellisés.

Intervenant suite aux autres études proposéespenizettrait de profiter des enseignements
tirés du calcul des colts afin de cadrer les engagts du label. En mettant en place cette
démarche, les exploitations peuvent travailler@nmun et optimiser la commercialisation de leurs
produits auprés de détaillants ou grandes surfaiasi, la mutualisation des moyens favorise la
diminution des charges de transport et donc cdiegdarifs proposés aux clients.

Il est important de signaler qu'il faut prendre decul sur les données issues du recensement
agricole et du SAA. Lors des enquétes pour le RAne peut pas vérifier si la part du chiffre
d’affaire en circuits courts communiquée est redtie effet, il est possible que les exploitants ne
souhaitent pas déclarer la totalité des volumesw®nl y a donc toujours une incertitude possible.
De plus, les volumes totaux indiqués par la stqtist agricole annuelle sont des estimations
annuelles effectuées a partir des données réc@té2807. Il faudra attendre les résultats dedétu

de 2012 pour obtenir des données plus prochesréallgé.

Concernant I'étude du potentiel de consommatiorpam du principe que les pourcentages
de fruits consommés en local sont équivalents aomnées nationales. Or, on peut prendre
'exemple de la consommation de fruits sur les im@scqui peut varier de 5,2 % des parts de
marché a I'Est de la France a 27 % en lle de FréDaeard, Baros, 2005). Il faudrait donc procéder
a des études de la consommation régionale qui peeameat d'estimer le potentiel de la demande.
D’autre part, seule la réalisation d'une enquégeaiade échelle des exploitations en circuits courts
a l'aide d’envois de questionnaires, fournirait tesinées nécessaires a I'évaluation de I'offre au
niveau régional.

Enfin, il est important de noter que la créatiaandabel, d’'un logo ou d’'une marque doit
se faire en prenant en compte les autres démartistantes. Le but n’est pas de perdre le
consommateur sous une multiplication de logos. fiat,ée Conseil régional étudie déja la création
d’'une marque pour la région Centre et des margéesrttmentales comme « Terres d’Eure et
Loir » pour les produits transformés ou emballéstert déja. Ce qui compte avant tout, c’'est de
faire preuve de cohérence si cette réflexion egtquivie au sein du territoire.
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Comme abordé précédemment, 2012 demeurera dapstlas la filiere fruitiere comme une année
difficile. Les épisodes de gel et les pluies impotés ont fortement impacté les volumes récoltables
sur les exploitations. Dans le Cher, les perte$ sstimées a 90 % des volumes de pommes. En
Loiret, peu de cerises ont été commercialiséeqdass et pommes étant abimées, beaucoup seront
vendues a la transformation. En Indre et Loire,desducteurs ne pourront récolter que 50 % de
leurs rendements habituels. Face a cette situatmmins de main d’ceuvre sera recrutée et les
stations fruitieres peineront a conserver leurswrgz. Plusieurs mesures sont envisagées pour
soutenir les exploitations, I'enjeu étant qu’elesssent aborder au mieux la récolte de 2013. Grace
a la diversité des circuits de commercialisatios deboriculteurs ont une opportunité de valoriser
leurs produits.

Or, dans une situation pareille, le risque pouprgducteur ou une OP est de ne pas pouvoir
livrer tous les clients. La logique sera-t-elle di&aisser les circuits courts pour maintenir les
relations commerciales avec les opérateurs desiitsirtongs. Ou a linverse, les producteurs
privilégieront-t-ils la vente directe et I'abanddas circuits traditionnels si beaucoup de fruitst so
déclassés a cause des dégats climatiques ?

Le sujet de ce rapport est de mettre en lumiéralyesmiques de commercialisation des
fruits de I'amont a I'aval de la filiere. Cette déption est dépendante du marché et des tendances
de consommation. Ainsi, compte tenu de la situatotuelle, les exploitants ayant de faibles
volumes vont souhaiter privilégier des circuits vé@rateurs.

L’enjeu pour les Organisations de Producteurs estegrouper des adhérents ayant les
mémes objectifs afin de commercialiser des prodwtaogenes. Une partie des volumes d’OP sont
regroupés par des structures hors région pourcémramercialisés de plus en plus vers le Grand
Export. La maitrise de la tracabilité peut perneettie proposer une offre se démarquant sur
l'origine et la qualité.

Il est, certes, difficile de décrire tres précis@mies volumes qui sont commercialisés
régionalement. La majorité des fruits sont vendusdes circuits longs qui répartissent les produits
a grande échelle. Seule une part plus faible dezrgurles circuits locaux et échappe a tout examen
exhaustif. De plus, face a la demande nationalénternationale qui permet a la filiere de
commercialiser des volumes importants, la consommaégionale est moindre. L’aboutissement
de nouvelles démarches de commercialisation enitsrcourts permettra d’y répondre.

Dans certaines régions de France, comme en Rhdmas Aloffre locale disponible en vente
directe est déja bien développée. Les études girtgsts se tournent désormais vers un systeme
d’approvisionnement régional non spécifique auxuwits courts. Comment inciter les acteurs des
circuits longs a favoriser I'achat de proximitégeklles sont les avancées a mettre en place pour le
permettre ? Une économie territoriale crée des mppieés d’emploi pour les jeunes agriculteurs et
favorise le soutien de 'aménagement du territdres points soulignent I'importance de la place
gue tient l'agriculture périurbaine et de son deviace a I'étalement urbain.
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Type Nombre Personne(s) rencontrée(s) Nature
d’entretiens

Arboriculteur 10 Exploitant 1 producteur spécialisé en circuits
courts
6 producteurs en circuits longs et
circuits courts (dont 2 producteurs
expéditeurs)
1 producteur sous contrat avec un
industriel
2 producteurs bios

oP 6 Président ou directeur 3 qui travaillent avec un bureau de

Coopérative
d’utilisation
d’équipement
Grossistes
Expéditeurs privés

Enseignes de Ia
grande
distribution

Structure de
restauration
collective

Entreprises de
transformation

Bureaux de
commercialisation
des fruits

2
2

Président

Directeurs commerciaux
Directeurs et commerciaux

Responsable achat fruits et
légumes

Manager en développement
commercial

Délégué régional des achats
Ouest et Centre et Chef de
projet approvisionnements
locaux et bio

Directeurs

Directeurs

commercialisation

3 qui commercialisent leur
production elles-mémes
Location de frigos

Nationaux

1 avec activité d’'import/export
1 a I'échelle régionale

1 enseigne intégrée

1 enseigne indépendante

De dimension internationale

1 qui réalise des jus de pommes
1 qui fabrique de I'eau-de-vie de
poire

1 spécialisé fruits a pépins, petits
fruits

1 spécialisé fruits pour la
transformation



Date

1. Description de I'OP :

Q1odNom Q1lo0iStatut
Q10%tructure de 'OP

Q10Histoire

Q104.ocalisation

Q1osPrésident QiodDirecteur
Q11Taille : Q11a0MO employée

Q111Produits et volumes commercialisés
Q11Xtructures associées

Q12Fonctions de 'OP :

Tri Conditionnement Commerciales Techniques Cdadasei producteurs

Q13Equipement : Frigo (vol,type) Calibreuse Autres

Q14Apport total obligatoire/partiel

2. Adhérents et fournisseurs :

Q2o0dNombre d’adhérents Q201Age moyen

Q202 ocalisation

Q203Types de productions (arbo, céréales...)

Q204D’exploitation

Q205Mio : % Q205MVerger Eco Responsable %
Q2052dC Q205Démarche qualité

Q2061Volumes moyens Q2062T otaux

Q20630 d’apport a la coopérative

Q2071Surface moyenne Q2072Totale

Q208dCouverture filets paragréle % Q208Protection contre le gel

Q21Relations avec adhérentg21d-réquence Q211lieu

Q21ZForme (Conseil technigue/ Orientation de la proidagt

Q2135estion de I'acte commercial

Q22Autres fournisseurs et types de produits



3. Clients et stratégies commerciales :

Q30cClients

Q301Volumes

Q302Co0ts totaux

Q3031ilransport

Q303Emballage

Ul

Q3033Autres charge

Q3034rix de vente

Q304Type de
produits

Q30=EXxigences de
ces circuits

Q30%Avantages et
inconvénients

Q3o0d-orces et
faiblesses




Q31Stratégie commerciale (objectifs économiques ebsag

Q32Produits :Q32dPositionnement par rapport aux produits similajregit de gamme,
niche...)

Q321Cible de consommateurs ou marché cible (JF/H, fasiseniors, aisés/ tourisme, local,
export...)

Q324 esquels

Q323onsidérez vous votre gamme de produits diversifiée

Q324Création de nouveaux produits ou évolution desta&xis

Q325Si oui, fréquence

Q32dPourquoi et comment (demande acheteurs et cligatgX, adaptation des contraintes)

Q33Prix : Q34accomment se forme le prix ?

Q331Prise en compte de la concurrence
Q33XEntente entre divers partenaires
Q33&Est-il imposé ?

Q34Stratégie qualité Q34ccertification Q341CdC
Q34Maturité Q343Stratégie de valorisation des qualités

Q350Quelles sont les principales difficultés que vaerscontrez

Q351Lien avec la crise économique

Q35X5tratégie développée face a la situation actuelle

Q36Stratégies de valorisation : terroir local
Q37Transformation

4. Relations

Q40Avec d’'autres OP
Q41Expéditeurs-grossistes
Q42Autres structures

Q43Spécificité zone de production

5. Stratégie de vente en circuits courts

Q51Si travail en circuits courts, quelle part du afafél’affaire
Q52Depuis quand

Q53A linitiative de qui

Q54Avis (points forts/faibles ; opportunités menaces)

Q55Adhérents et circuits courts :

Q550Nombre Q551Volumes

Q552Type Qs553Tendances (augmentation...)

Q554Produits particuliers

Q56Conséquences pour I'OP



Annexe Il : Synthése de 4 pages de I'étude des ciits de
commercialisation des fruits en région Centre

l‘\‘EIFE.!.II.FJ elle a permls de rencontrer les acteurs majews de la fillkre frultizre,

=

.
Etude des circuits de commercialisation des fruits en région Centre }a

les sctaurs de la flllkre, la Chambre réglonale o' agriculture et 10fel ont mis en place un Projet de | Soiree
filitre seconde géndration de 2011 & 2015 visant & dynamiser 8 filiere frultiére aver le soutiende | 070

la Région et de I'Etat. Afln & assurer 13 pérennité des explolations, |3 connalsance des clreuhts

économigue estFun des objectifz phares de ce projet de fillkre, B W Region
Lime Stude sur les clrouhts de commercialisation des frults en réglon Centre 8 &t mends Sur une EJ
période de & mols. Financée par le Consell Régional, la Chambre Réglonale &'Agriculture et la | =558 . ¥

Une arborlculture régionale hétdragéne

Les- 378 exploifations régionglas sont o we rsifiges dans lewrs cdbouches

Ozna e Lolret les frults sont sujowrchul majorntsiremant vendus o grossisted ef expdditeurs privés. La
production est difficllement valorisgée; pulsaue les poires sont achetées en bord verger, 2n palow. Dans le cas des
pommed, eliss béndficient o une meillsure valeur ajoutde, les arbork ultewrs favorisant 43 vents directs sur les
marches, en porte § porte et en bovtigues, Malpré tout, les vergers sontvielliissants et I pression foncitre pose
guestion sur I'gvenir des productions orldanaises.

Cars iz Cher ! izs 2 OF vardent leors frults § wn bursaw commarcial [BYL] 2t arizntant dons leur product ion p s
E marché Ze Pexwport En dehor de oela, beaucoup oexpioifants 32 ont tournds vers i3 verte directe Mak
larboriculturs du sdpantement tant concantrées autowr de 13 2one g2 Salnt-Martin-oAundgry, Tous les paints g2
WEMTE SONT-En concumenoe L départament vise suinord hiel § falre reconnaitre les guealltés de layrs ponrmes de
terroir |Defisdar®t et des varétds lubs [Ariana®, Plrk Lady®} powrse sdmarguer face 5 fa concurrence gz 13
Golden de Limoesin

En Indre et Lolre ! Beaucowp de producteurs travailiert aver das OF. Elies ont £18 profondément réanganisdes
ces gemiéres anndes, sans forcdmeant aboutir 3 des dgimensions plus grandes, 2t sant en montprrence les ores
gesr les autres. C'est aussi le déparement ol un cersin rombre darboricultevrs s'est lancé dans Factvied
o'ex pddition, se faiant do |z compdtition entre 2us et avec les OF. Cecl permat aus |rtermédialres de faire jouer
cette concurrence pourobtenir fes priv ples faibies Enfin, la vente directe e51 aussl trés présente, binéficiant de
{2 proatim it e Touwrs.

Ona dont une dhversitd @ eaploitations gul orentent leur systéme ce production salon le ou les déboudhds visés
circuit long 2t OF ouw clire wits oow s et vente dlrecte ainsi e des exploitations mixtes.

Flux et opérateurs de |a commerclalisation des frults en Réglon Cantre I/l-: =X
0

=

tentiel e consommaticn en
région Centre

Uétude a permis d'estimer a

onsomiTation  totalw et w=n

wante  dirmcte o} ey

principaux fruits praduts dansia

& pammes: X500t dant
1200t en VD

&  poires: 89001 daat 270t
=n ¥D

& peciges 3501 dont 40t en
WD

s production ndgiooals st
supdmire & 8 derands gqui
peut dant rapdement Etre
Sxtunde,

I faut =uligner que la
mnsammatian totale de fruds
=gt rEpartse  syr d ffEsents
circutts d"achat dant ke grincigal
=5t ia grand e distribution.

. -
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tion o 2 un marche

concurrantial - 0P, producteurs e
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les circults longs : confront walorkat|on dulocal

res Face & une demande crofssante de
fawval pour des produits Jocaus, les

ek LSRR M
= HLI

EUTS EL EXpediieurs pri

=]

les warlétes dassigues telles que Solden, Gale, Ganmy font partie des varidtds
les plus produttes et les pius commerciafises sur les circults de distribution | grossistes. commencent 3 se
raditionnels et § Fexport Ces dernifres années, Bs variétés ciubs  [Pink | POSitionmer sur ce créneau. Grace
lzdy ¥, Choupatta® et Arlane®) se sont Séveloppées et sont commercialisées | 3¢ partenarlats. avec  leurs
r unnombre imité de metrewrs en masché, fournisseurs et une  bonne
Fult ergenisations de producteurs |OF} spéciiisées en production | tragabllite, U peuvent indigquer
fruftidre regroupent une soixantaine d'adhérents en région Centre. Elles sont | TOrigine du produt.
positionnées sur des bassing de production plus ou moine tendus, ce qui | Cest notamment le cas de la
permet parfols o= répartr le risgus, en cas d'aléas oimatigus, =t d'étalsr les demarche e lardin d o » créde par
récohes le groups Creno qul travaile par
exemple sur == pomimes de la
Pour les OP travaillant sur |e marche frangals, la femarche inspiréede | ragion

la Production Frulmére imtdgrée [PF1|, les cahiers des charges =t fétalement ™ -
gépgraphigue de la production permettent sujourd'hul ure offre gualiatie =t diversifide adaptée 3 3 grands
distribution. A Pinverse les OF commercizlisant |ews frufts -avec Buresu Val de Loire [BVL) se spécializent sur le
débouche export, avec une harmonisation des produections et des certifieatons (Global Gap, Nurture, | La
wilorisation de teur production passe par i3 recherche d'innovations &t &' une mell leure com pétitvitd.

Schéma de la commerclalisation des pommes par les OF de |3 réglon Centre en 2011

4%
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Les producteurs-expéditeurs, quant 3 2, sont egulpds de fripos et de calibreuses et tavallientawec

= e grogsistes [Fétuds 2na recense uns dizaine en réglon Centre} achétent augré & gré, au cours du marche.
= g5 centrales o achat de la grande distribution : I faut 8tre référencd auprés de Fenselgne et répondre-3 un

cahler des charges strict. Les contrats sont €mis sur une durge o'un an, renouvelsbie tous d=s ans. Les tarffs

sulvent les cours du marche
= |3 restauration hors domicile @ les privsont stables sur Pannés mals lex yvolumes sont falbles, calibre 55-80 mm
En région Centre, [k s2 sont prindpalement lancés dans cette acthvite dans les zones ol des OF ont dispam |indre =t
Laine, Loiret). &vant ies surfaces et les varlétés adapiées qu circutts longs [ceux rencontrds avalent phus de 20
hectares de yergers), I ont sutrer profit des relations commearciales qul s’ stzlent crédes dans |e cadre coopératif

Enfin, les producteurs qul m'ont pas Iz structure adaptée au stockage =t 3 g lvralson de gros volumes
pauvent deléguer fzurs frufts & I dizaine d'eupéditeurs privés présemts sur |3 réglon. Ces darnlers achétent l= tout-
vEREAt 3u gré 3 gré et le commercialsent selon les debouches lzc plus rémuném@teurs. En concurrence aves les OF
de Iz région, leur objectif estde fidélser les fournisseurs locauy pour 5'sssurer de bons volurmes annueks,

Peu de trarsformetion de frults en réglon Centre

13 entreprises [recensées par I'étude} font des jus, des confiures et d'autres produits 3 base de fruits, mak peu
sapprovisionnent en local, Globalement, des tarifs sont inférieurs au colits de prodoction : 016 3 0,21 £/kg de
pormas. Pour 3volr plus de poids face 3 I'industrie Agraalimentzire, la SICA Transfofruits, basée 3 Angers, permet de
regrouper les fralts abimés de pluzlewrs réglons, dontle Centre, pour les commercializer 2n France et a linternational.

2

“Les grossistes misent zussl sur |z

-~ —

e




Febrleatlon de jus de pommes ™
Emviron 153% des producteurs réalisent des jus aves : ;
lewrs fruits abimés, Certains font appel & un Bsde sur la proximité relationnalls
prestataire, d'autres ont investi dans 'gguipement
de preszags et pasteurisation. Csla permet ds
s  Valorlser les pommes gul ne seralent pas
toutes vendues en pommes 3 compote
= Proposer & ses clents une offre en plus
|produit gul devient incontournable) i 3]
«  Srocker un produit mains périssable Bourges fournit une gemands Impartante
Colt de production 4 1L de jus de pommes: 1,23
19 €] [sans les charges de commercizlization). Les
. bouteilles sont vendues de 1,2 3 2.2 £/

lez glreults courts ; développement d'une offrs

203 arboricukewrs, soit £2% des esplol3ations froféres,
vavallient en choofs courts. Parmi celles-ol, T4% sont en
wente directe. bes modes d= commerciaiisstion privildgiss
zont I8 vente & |8 ferme et sur les marchés. L3 présenoe de
grands bassirs de conzommation gue sont Orléans, Touwrs =t

Répartition des exploltations frultigres de la réglonselon la
prt du chiffre &' affalre réalisée en circults courts [RA 2010}

I

Plus of'un saploitant sur deuws posséde un local sur e
son suplofation gul lul parmet de vaiorier s=s frulz en DUTETIE DT
dehors des gircuits fongs.. 5| cefe |ul permet de mains .;‘;ﬁ"""m’
irwestir [local géf3 exlstant, pas de lwaisons || gue d'autres
débouchés en droults courss, || doft se tenlr dispomible pour .
lez clients. Enoutre, de nombreus producteurs achétent des ssjeaay
lggumes =t des produits transformas afin de diversifier leur

L

offre. les produits périszables necsssitent cependant une
bonnz gestion des fiue afin de limiter les pertes pouvant
rapldement diminuer le chiffre & affaire du pointde vente.

Certaines 2ones de |3 réglon sont saturges, les boutigues de productewrs == faliant concurmence sur une aire
geographigus restreinte. C'est principalement le cas dans =5 bassins de production de Saint-Martin-dAuigny et
Ezay-le-Rideaw. Les arboriculteurs tentent parfols de diminuer les tarffs (0,90 3 1406/ constatés poor ung pomme
classigue catégorie L) pour attirer i3 cllentdle mals cels Impacte l=ur marge etaffecte Mensemble de la filike,

L=s circults courts oomprennent gussl ke wavell en direct avec |g restauretlon hors domiclle ou le grande
dstributlon rédulsant le nrombre d'intermédiaires avac e consommateur 3 une seuls antité. Dans oe dernler cas,
facheteur passe directement commands suprés du producteuwr, plusiewrs fols par semaine. Ce dernler va & therer au
mEgasin £t peut instalier enrayon. Ona donc unrapprochement de Famant et de Faval de & filigre ¢ les marges sant
repartes entre le fournisseur et le distribotenr. L=s pommes [classiguee cat; If sont achetfes entre 0,80 et 1106 kg

Fowr trayalller sur ces debooches, Il faut faire prewies de réacthilté et s3voir rechercher de nowvaaus marchés
aver une offre diversifiée pour etaler les ventes sur Fanngés, Ces modes de vente nécessitent souvent un temps de
ravell supplémentzire de Mexplolfant ou de sec salarids gul peut Etre important.

I.f’? Les spéciflcités de |2 productlon "*.l Modes de commerclallzatlon princlpaux en clroults courts en %
frultlére blo en réglon Centre dexploltations dars la réglon Centre, of aprés RA 2010 (= It l2 1" mode

2g exploltations ont la certfication de commercialization encircults courts est « 3 la ferme » pour 55% des
Agriculture Blologique |RA, 2010). Les exploitants... |

arboriculteurs renconirés ont plantg
de= nombreuses espéces frultleres sur | 60%
lewr  exploftation  [khwl, cassls, | so0%
prune...} pour diversifier leur acthvitg, | 4 -
etfalre face aumaléa: de production. | 30%
la vente z& falten grande partiz viz | 20% B 2éme
des structures comme les AMAP | 1o%

_.-I_ = ame
[Aszodation pour le Maintien d'une t J il 3 T 1 =

Bgricuture Paysanne| et les magasin:

spécializés, Lz bonne mafrise par H‘&'j fﬁ G’bﬁqﬁf‘ bi:fa:;ﬁ
cetie filigre de |2 commercialization

des produits et le travall en dehors g"‘

des circuits traditionnels, expligue ,af‘ o f

qul n'y alt pas encore trop de

-J:res:.ic-n poar dintinusr les prix. /

T -

e




L=z anjeun delz commercialization des fruits pour s flllére

Pour pouvolr commercizliser Mensemble de leur production, les exploftants de |3 réglon dowent combliner les
clreules longs &t les elrcults courts, Ces delx circults mayant pas lss mémes exigences, s permstient de valorker les
difiérentes gualités des fruits,

AU nivean national, || est estimé gu'emdiron 1 pomme sur I produlie est exportés. Ce polnt souligne
limporance de iz compétithy it d= 12 production frangaise, face aux auires pays exporateurs de pommes, || faut, en
effet, pouvolr proposer des produits conturrentieks en termes de cold, dequalits et de guantit: 5 |'aspect gualitatif
est mis en avant par iz filitre francalse, iss avanes des sutres pays sumpssns sur o2 domalne Implguent une
ConCUrfence crossants. La démarche sctuslle et donc de se démarguer vers des gystémes de productlon Imités en
Intramts, en reponss & l2 demands des consammateurs o avo’ir des allments s3ins, Les producteurs frangals dolvent
composer aver des charges de maind'cewrs parmi fes plos élevéss ' Burope, augmentant les colits de production

D'autrs part, 'obiectif d= la région Centre est de développer uns offre gul soft locele et de gquallté. Certzins
productecrs travalllent 88]3 en direct 3vec les culsines centrales de Bourgss ou de Tours. Cependant, o2 debouchs
représente des falbles wolumes gul dovent Btre répartls sur 'esnsemble du territolre ce gul entralne des colis
logistigues disproportionnés. || faut done gue les produits passent par un grossiste od une plateforms pour
rentabllizer au maximum =t trarsports

Estimation du nomibre de repas consommés en restauration collective en réglon Centre

Mombre de repas en restauration | Portion de pommes [/ repas | Quantité  oe | Eguivaience en surface [hectares)
collective Région Centre fgrammses) pomnes pour wn rendement de 50 t'ha
[Gira Food Services, 2047} ICTIFL, 2006} {tonnes)

120000 G600 1,57 400 18

Enifin, les producteurs gul destinent lewrs fruts o créneaw de 13 vents directe bénsficlent de peu de repéres
pour flwer leurs tadfs. En princips; o= prin sont constrults sur 13 base des fras de production, conditionnement,
bvralson commercialisation etd' une remundration pour |2 proguctisur.

Deuw typas d' offres ont 818 constatés durant les entretiens !
« gdzs prix plutdt Slevés pour rentabllissr iss charges Inhérentes 3 c= mode de commercialization =t pour
valorizer des produits plus gualitatifs
& gz priz moins &leyes car les productewrs " sllgnent sur 185 cours du marche des chrouls traditlonnels ou pour
[Fopossr & tous types e cllents des privabordables.
il ==t donc imporantgue les producteurs pulssent avolr les outlls leur permettantde fieer les tarifs en vente diretts,

" ™
#

g Méthodologle
LU'action AZ du progremme d'sction de |z Fillére Frults | Pour cette éfude, une enguéte a £ig réslisés
2011-2015 permattrz J'dentifier lzs colts d= production des | auprés des acteurs majsurs de ia fillgrs
arboricutewrs, et les facteurs influengant jeur résuftat Ainsl, |  pOexpioitants dent 2.en bio
en diffusant ces informations au sein de la filigre il sem | = &OP

poszible d'amdborer |a compétlthité des exploltations. = 1 coopérative o util satlon &' £qul pement

= Jarossistes
Synthése rédigée par Stéphanie COFFI DIT GLEIZE v} ewpediteurs privés
Pour plus o' Informations, lire le rappart 4°tude complet * 2 enseignes de |3 grande distribution
dizponible sur e site internet de iz Chambre réalonale = 1 strurhire derestauration collective
dagriculture du Centre. = ) entreprises de rransformation

= ¥ bureaux de commerciatisation des fruls
Sources hibllographlgues
AR, 2110, =S DO M FRD Ll e o BREE De plus, de nombreuses personnes ont £t
TR, 2910, (e frurts et Megormesfrads mn reomratio ot domicie, St sollicitées pour leur connaissance de la fillkre :

dex fpg 1005 Evolution depu's 2300- Ly pommae, pg13T.133

Gra Foodserwics (300T), reprs par Migenos oo (2005), Froduix ANPR, CTIFL - GA5, Siocentre,  Chambres

L

b

Yoiagmues  en nelruation  ofmthen!  dvafsstion  de - besobs dAgriculture.

demiificriion des siteste des st o mite en sEation aeec b Le département SRISE de 13 DRAAF 2 fournl de
f??ﬁm“ 8 Pt gour e Syamigue oo dbaagpement, (81| pombreuses donndes bsues du  Recensement
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Annexe V : Partie diversification du questionnaireRecensement 2010 pour
la métropole, pages 188 et 189

DIVERSIFICATION
1 - Signes de qualité des produits de Nexploitation et agriculture biologlqus
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4 - Commercialisez-vous des produits de I'exploitation via des circuits courts ?

{non compris la viticuMwre). . ol ) pon O
En Par le biais d'une autre entité juridique
LR que calle de lexploitation Fart dingly
Aicain chiffre daffaies
vente directe au | Venle via un auire | Vente directe au | Vente via un autre par type de
consammateur circuit court consommatewr circuit court produit ()
Produits lamers | La0] | U u 4 A o L
(Eufs et volailles ............. | [402 ] | a 4 x| L1
Autres produils animau.... £ o I | M | - [ |
LEQUMEE |40 [ (I - =] | (|
[ e e vt 1. O O a a =) Ll
[T T Laos| | o - 4 4 L
Autres produits fhors vin) . | 407 IJ 4 d M | A L

(") Part de la commercialisation via des circuits courts dans le chiffre d'affaires dégagé par chaque type de produit
1=10% el moins 2=plusde 10450 % 3I=plusdeS0&75% 4=plusde75%

5 - Part de I'ensemble de la commercialisation en circuit court dans le chiffre d'affaires total de I'exploitation

1% etmoins ] pusde10asnp

6 - Modes de commercialisation en circuit court (tous produits confondus)
Indiquer les 3 modes de commerciaiisation principaux (en chiffre o' aifares) par ordre décrissant ; de 1 (e ples important) 8 3 e moing important)

Vente directe :

Vente & [a ferme (cuedlietls. marché 3 fa ferme, elc.)

‘\ente en point de vante collectf

Varite sur les marchés

Vente en tournde, & domicile

Vente par correspondance (Internet. alo.}

Vente en paniers (fype AMAR)

Vente en calons et foires

plusda50a75% [ plusde?s % )

Wente indirecte avec un seul intermédialre :

B

Restauration collsctive

Bestauration cormmerclale (fradiffonnelfa. privéa)

Grandes et moyennes surfaces

Commergant déataillant (bouwcher. apicier de guarlier, cramier..)

DIVERSIFication



Annexe VI : Carte de la situation des OP, nombre @dhérents et chiffre
d’affaires réalisé en 2010, localisation des ancieas OP, auteur : Stéphanie
Coffi dit Gleize d’apres enquétes OP, fond de cartgeneawiki.com
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Type

Dénomination

Localisation

Activité principale

Grossistes Groupe Creno : Fruits et Légumes
Colom Alberti Bourges (18)
Mag Fruit Ingré (45)
Marco et Danielou Gellainville (28)
Pomona Terrazur Semoy (45), Bourges (18), Tours (37
Groupe Hexagro :
Estivin Primeurs de Loire Tours (37)
Aux Halles Tourangelles Nazelles-Negron (37)
Société Nouvelle Prima Centre Ingré (45)
Société Laugier et fils St Hilaire St Mesmin (45)
Metro Tours (37), Orléans (45), Bourges(18
Total 7
Expéditeurs | Godeau et fils Olivet (45) Fruits et Légumes
privés Dorléane St Hilaire St Mesmin (45)

Girard Primeurs

Société d’exploitation des Etablissements Claude
Janvier

Az Touraine

SARL André Claude

SARL Mars Fruits

Société Fabre

Dole France

Ets Albert Lothion et fils

SA l|deal Fruits

Chatillon-sur-Cher (41)
Vernou-en-Sologne (41)
Parcay-Meslay (37)

Luce (27)

Saint-Maur (36)

Vineuil (41)

Bourges (18)

Ligniéres de Touraine (37)
Gellainville (28)

Breches (37)

SARL Apoma
Total 12
Producteurs | Les Verger Launay St Aubin le Dépeint (37) Fruits

expéditeurs

Alliance Fruits

Verger Sarthois
Pomogil

SARL Les Beaumonts
SARL Les Perruches
SARL Gidoin Jean Noél
Verger de Muant

SARL Boissay

SARL Fruits de Fontenay
Jean-Francgois Poupée
Sopa Orléans

St Aubin le Dépeint (37)
Veigne (37)

Sepmes (37)
Bonny-sur-Loire (45)
Lignieres de Touraine (37)
La Ferté St Aubin (45)

Le Blanc (36)
Cléry-St-André (45)
Ligniéres de Touraine (37)
St Paterne Racan (37)
Sandillon (45)

Fruits et légumes
Fruits et légumes
Fruits et légumes
Fruits et léegumes
Fruits

Fruits et léegumes
Fruits

Fruits et léegumes
Fruits

Fruits et légumes
Fruits et légumes

SARL Brouillet Valléres (37) Fruits

FGF Goumon Franck St-Paterne-Racan (37) Fruits

EURL de La Grange Rouge Binas (41) Fruits

L’essentiel St-Paterne-Racan (37) Fruits
Total 16
Centrales Casino : Easydis Limoges (87), Saint Etienne (42) Produits frais
d’achat Auchan : scofel Tours (37), Rungis (94)

groupe indépendant SCHIEVER Avallon (89)

Leclerc : SCACENTRE Yzeures (03)

Carrefour : Logidis comptoirs modernes Ingré (45), St Germain du Puy (18)

Intermarché : Mousquetaire Logistique Noyant de Touraine (37), Amilly (45)
Total 6
Entreprises de Touraine Jus de Pommes Azay le Rideau (37) Jus de fruits
transformation Covifruit Olivet (45) Eau de vie de poire

Reines de Touraine

Delices et spécialités du Centre-Mme Rapail Liliane
Confiture Sandrine Mia- EURL S. Berry

Le Jardin des Gourmandises- Mme Laplasse Ezilda
Herin Christine

Les Saveurs du Gand Moulin

Harmonic — M. Philippe Gérard

Noiseraie Production SAS

Initia Food SAS

Domaine de Rosay

Rivarennes (37)
Chatillon-sur-Indre (36)
Chaudon (28)

Landelles (28)
Rivarennes (37)

St Genouph (37)
Ivoy-le-Pré (18)
Meziéres en Brenne (36)
Bourges (18)

Bailleau le Pin (28)

Conserves, confitures
Confitures

Confitures

Confitures

Poires tapées

Confitures, conserves...
Transformation
Transformation fruits secs
Grillage, cuisson fruits secs
Boissons non alcoolisées

Total

12




Mode de vente

Conditions

Atouts

Contraintes

A la ferme Local de vente Facile a mettre en place Moins de vie privée
Facilité d’'acces Présentation de I'exploitation aktre disponible aux horaires
Diversité de la gamme client fixés

Marché Payer un emplacement Capter une nouvelle clientele | Dépendance climatique
Moyen de livraison Ne nécessite pas beaucqlyivraisons
Etre peu a proposer le mémdinvestissement Gérer la concurrence
produit Parfois éloigné de
Diversité de la gamme I'exploitation

Boutique Moyen de livraison Proximité consommateurs Livraisons
Local de vente Horaires
Diversité de la gamme Proposer d'autres produits |et
Embauche d'un salarié gérer les invendus

PVvC Moyen de livraison Diversité de I'offre Gestion de groupe peut étre
Groupe Temps de présence réparti conflictuelle
Qualité et accessibilité Partage des responsabilités Livraisons
Diversité de la gamme

Collectivité Moyen de livraison Volumes programmeés Volumes petits et fractionnés
Faibles calibres Reconnaissance au niveau localAppel d'offre
Tarifs fixés au trimestre Qualité

Détaillant Moyen de livraison Clientele large Livraisons
Diversité de la gamme Délégation de laVolumes faibles
Sensibilité du commerce aoommercialisation Prix de vente faible
local

Direct GMS Moyen de livraison Volumes importants Livraisons
Diversité de la gamme Clientéle large Prix de vente faible
Référencement du produit Contractualisation Réactivité
Négociation des tarifs

Cueillette Point de reglement Gain de temps et d'argent (pgRertes importantes
Accessibilité et communicatiopnd’investissements) Encadrer les clients
Diversité de la gamme Dépendance climatique

Travailler le week-end
Paniers En complément de légumes | Débouché régulier Volumes faibles

Demande existante
Diversité de la gamme

Livraisons parfois importantes




Annexe IX : Fiche résumant les avis des arboricultas conventionnels
enquétés concernant la production biologique rédigepour Biocentre

e f) Etude des circuits de commercialisation
o Centre des fruits en région Centre

Synthese du ressenti donné par & arboncultewrs conventionne!s
de [a region Centre concemant [a production biologigue

L idéa principals qui ressort des entratiens est que (2 majoritd des productaurs interrogds na se
sentent pas & I"oise avee I production bio, 18 en ont image d’un mode de production ayant
recours & plus d'ntarventions sur les parcelles, en comparaison 2ux systémes de production
fruitibre mtégrée (PFI), Ce grand nombre de traitements entrainent par aillenrs un surcolt qui
g'ajoute gux charges de mam d euvre nécessiterait donc des prix de vente plus élevés. Selon
un preducteur, le bie en lalie colte moms cher, foce 4 cela les prix pratiqués en France vonl
devoir diminuar,

Pour 5 productsurs, [ pression sanilaire sur cette culture est telle quils ont paur
davoir des fruits top abimés et/ou de ne pouvorr fien pécolter @ « les znndes ol rien n'est
produit, comment faire pour vivee P e 1ls avancent qu'en contrepartis, la lutte en

conventionnal ne cesse de sTaméliorer wvers des pratigues plus  respectucuses  de
I"environnement.

Pour les producteurs qui trevaillent en Orpanisation de Productenr cette démarche
n'est pas énvisapée puisqu’elle ne correspond pas 4 lTeurs circuits de commearcialisation. En
affet, Iz production bic est plus écoulée via les circuits courts en région Centre. Etent hebituss
& prodwire des fruits en quantité et en qualité pour les circuits de e prande distribution ou de
lexpott, 1l ne se voient pas produre des fruits o« moins beaux », De méme certaims
erboriculteurs qui ont une clizntéle habiwelle en vents directe avencant que le bio ne fait pas
partie de [a demands de leurs clients qui veulant avant tout savorr d ol viennent les produts.
L un d’entre eux propose des prix bas sur son point de vente pour privikégier les personnes de
toutes classes sociales et considére que cette démarche 25t incompatible avee le bio,

L'enjen péside donc dans une meilleure communication des spécificiés de
I"arboricalture bic. 1l faut mettre Uaceent sur les circuis de conunercialisation spécifiques ou
bie. Le témoignage de producteurs déjd engagés dans cetie démarche ou en conversion serait
un plus.

Il est important de souligner que la force du bio réside dens le nombre limité de
fournisseurs en France qui permet de garder une certzing maitrise de fa commercialisation et
des tarifs protqués. Suriout que, face & celz, de nombreux srboriculteurs conventionnals
seuhameraient obtenit des prix plus élevés pour lewrs produits. De plus, i faut sculigner que
pour ceriaing grossistes de la région, les volumes en fruits bios ne sont pas suffisants pour les
circuits auxquels ils s adressant comme [a restauration collective, Larboriculture biologique
du Centre & donc encore des possibilités de se développer et 'existence de structures telles
gue 'essociziion Vel BioCentre fournit une gerantie d'organisstion éconcmique pour ce
saclaur,

Réalleation Stdphania Caffi dit Glaize sulte aux sntretiens mende dane le cadra de
I'Etude das circults de commercialisation en fruits an région Centre (2012). Ca
travall falt partle du Projat de Filidre fruits seconde génération (2011-2015), L'etude
a étéd financée parla DRAAF, la Conzall Réglonal ot |a Chambre réglenale d'agriculture

du Centre ot mende svec 'appul supplémentaire d'IDfl Val de Loire.



Annexe X : Clé dichotomique non exhaustive illustrat la distinction des différentes motivations poute choix de la

commercialisation
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