La commercialisation
en maraichage diversifié

Hervé Léonard
Accompagnateur a la création d’entreprises



Définition et origine

1. Vente traditionnelle:
— Grande chaine d’intermédiaire

— Rapport de force défavorable
— Uniformisation et systématisation

— Volume important

2. Circuits courts :
— commercialisation des produits bruts ou transformés avec

maximum un intermédiaire entre le producteur et le
consommateur

3. Vente directe






48% du temps de travail
consacré a la production en
moyenne, 52% consacré a la

récolte et a la
commercialisation



Un métier, des compétences (savoir-étre, savoir faire):

1. Accueil

2. Mise en valeur des produits, stratégie promotion,
communication, fidélisation,...

3. Faire « passer » la proposition de valeur:
— Local
— Agriculture paysanne
— Convivialité
— Ressourcement
— Qualite ?

4. Logistique et ergonomie
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Typologie
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Figure 1. Les modes de commercialisation des produits alimentaires en circuits courts



Typologie : facteurs d’analyses systémiques

Facteur de viabilité
économique



Analyse factorielle : Vivabilité
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Analyse factorielle : Viabilité financiere
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Les coopératives : un modele en Ie_in
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Considérations diverses : le prix

1. You can’t beat the market

2. CR MRPS élevé ->
Intégration chaine de valeur
Stratégie de niche qui valorise toute sa proposition

de valeur

3. Prix systeme ou prix horaire



Considérations diverses : le stockage

1. Matérialisation du lien entre production et vente

2. Impact financiers :

Investissements
Pertes sur stock
Trésorerie

3. Différentes stratégies possibles:

Délégation
Pas de stock
Pas de production de légumes de conservation

Pas de conservation de légumes frais



Considérations diverses : la diversification

1. Différentes stratégies a différents stades de
développement de l'entreprise

2. Placer des surplus ou des résidus

3. Diversifier le risque

4. Absorber une croissance



Considérations diverses : éléments de stratégies

1. Réduction des co(ts et ressources consacrées a la

commercialisation
2. Augmentation des prix

3. Sortir du marché ?



