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1. Vente traditionnelle:
– Grande chaîne 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

Définition et origine





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

récolte et à la 
commercialisation



1. Accueil
2. Mise en valeur des produits, stratégie promotion, 

communication, fidélisation,…
3. Faire « passer » la proposition de valeur:

– Local
– Agriculture paysanne
– Convivialité
– Ressourcement
– Qualité ?
– …

4. Logistique et ergonomie

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



IMPACTS SYSTEMIQUES

Entreprise 
agricole

Finance (invest, 
rentabilité,…)

Humaine (proximité, 
convivialité, …)

Organisation 
(enchaînement des tâches, 
efficacité, astreinte,…)

Temps de travail

Aspirations écologiques 
(distance, achat-
revente,…)

Surplus et stockage

Production 
(diversification,…)



Typologie
Source : Essai de typologies des modes de 
commercialisation des produits fermiers en 
circuit court, Vincent LEONARD, ULG -Gembloux



Typologie : facteurs d’analyses systémiques

Facteur de viabilité 
économique Facteur de vivabilité



Analyse factorielle : Vivabilité

Source : la boussole de vivabilité, viabiliser son projet en renouant avec ses besoins et ses valeurs



Analyse factorielle : Vivabilité

Indicateurs Viabilité Non-Financière
Rencontre des 
aspirations non 
commerciales

Pas de nécessité de 
compléter sa propre 

production

Proximité 
relationnelle avec le 

client

Degré 
d'engagement

Autonomie 
commerciale

Implication dans la 
vie locale

Partage Plaisir Revenu décent Temps de travail

Vente directe

Au détail

Marché X XXXXX XXXXX XXXXX

En ligne VAR X X X

Auto-récolte XXXXX XXXXX XXXXX XXXXX

GAC XXXXX XXXX XXXX XXXX

Magasin à la ferme/vente sur champ X XXXXX XXXXX XXXXX

Au forfait

Panier avec abonnement au champ XXX XX XXXX XXX

Panier sans abonnement livré en point de dépôt XXX X X X

CSA XXXXX XXXXX XXXXX XXXXX

GASAP XXXX XXXXX XXXXX XXXXX

Vente à un intermédiaire Au détail

Ruche qui dit oui XXXXX XXXX XXXX XXX

Plateforme logistique XXXXX X X XX

Magasin XXXXX X X XX



Analyse factorielle : Viabilité financière

Indicateurs Viabilité Financière Gains de temps 
déplacement

Gains de temps 
conditionnement

Gains de temps 
gestion 

administrative

Gains de temps 
vente

Gains de temps 
récoltes

Valorisation des 
surplus/légumes 
non conformes

Rapport d'échange 
favorable au 
producteur

Implications sur la 
gamme

Vente directe

Au détail

Marché XXX XXXX XX XXX X XX XXXXX

En ligne X X XXXXX X X XX XXXX

Auto-récolte XXXXX XXXXX XXXX XX XXXXX XXXX XXXXX

GAC XXX XXXX XXXXX X XXX XXXX XXXXX

Magasin à la ferme/vente sur champ XXXXX XXX XXXX XX X XX XXXX XXXXX

Au forfait

Panier avec abonnement au champ XXXXX X XXX XXXXX XXX XXX XXX XXXXX

Panier sans abonnement livré en point de dépôt X X XXXXX XXX XXX XXX XXXXX

CSA XXXXX XXXXX XXXXX XXXXX XXXXX XXXXX XXXXX XXXXX

GASAP XXX XXXXX XXXX XXX XXXX XXXXX XXXXX

Vente à un intermédiaire Au détail

Ruche qui dit oui X XXX XXXX X X XXX XXX

Plateforme logistique XXX XXX XXXXX XXX X X X

Magasin XXX XXX XXXXX XXX X VAR X



Les coopératives : un modèle en pleine croissance



1. You can’t beat the market

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

de valeur

3. Prix système ou prix horaire

Considérations diverses : le prix



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 : le stockage



1. Différentes stratégies à différents stades de 
développement de l’entreprise

2. Placer des surplus ou des résidus

3. Diversifier le risque

4. Absorber une croissance

Considérations diverses : la diversification



1. Réduction des coûts et ressources consacrées à la 
commercialisation

2. Augmentation des prix

3. Sortir du marché ?

Considérations diverses : éléments de stratégies


