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Table 1 : Magasins à la ferme, Marchés et groupements d’achats

Le mardi 22 octobre 2013,  dans le cadre du Réseau des acteurs wallons pour une alimentation durable, .la Fédération Inter Environnement Wallonie organisait une journée sur les circuits courts en partenariat avec Saveurs paysannes, Accueil Champêtre en Wallonie, Diversiferm, et les Conviviums Slow food wallons. 

L’objectif de la journée était d’informer sur les différents modes de distribution en circuits courts (vente directe à la ferme, marchés de terroir, groupements d’achats, grande distribution, sites internet, …) ; de mettre en évidence les types de contrat entre les parties prenantes ; ainsi que les avantages et les inconvénients du point de vue des producteurs et des distributeurs.  

Participants : Yannick Hostie, H. Leonard, H. Laudelout et Ingrid Pype. Martine Denijs (Accueil Champêtre) et Valentine Donck (saveurs paysannes)
H. Léonard : Les réseaux GASAP sont au nombre de 70aine de groupes sur Bruxelles-Capitale et développe les produits de +/- 15 producteurs maraîchers. Ils sont structurés autour d’une charte.

Avantages : 

La motivation du consommateur s’axe sur une relation directe avec le producteur dans le respect de la charte, sur une agriculture à petite échelle et la sphère artisanale des produits : le réseau assure que la livraison d’au moins 80% des produits est réalisée par le producteur en personne. Le consommateur s’engage aussi dans le réseau tant au niveau de la logistique des produits mais aussi au niveau de leurs achats. Il devient partenaire d’un système de co-décision.

Les difficultés :
La création de groupes dans des systèmes concurrentiels de marchés et parfois déconnecté de la valorisation « à petite échelle ». Le Réseau doit réaffirmer ses spécificités. Il existe des tensions entre les producteurs.

H. Laudelout : Ferme à Froidchapelle. Elle commercialise ses produits laitiers en vente directe à la ferme depuis 2009.
Avantages : Etre à la maison et présente pour les enfants. Le plaisir du contact avec le client et de fournir les informations sur les produits.

Gestion personnelle de son temps et indépendance.

I Pype : Elle possède un élevage traditionnel et, au vu des quotas laitiers, elle s’est ouverte à la vente directe à la ferme. Elle a suivi des formations au niveau de l’étude de l’alimentation du bétail, de la fabrication du yaourt.
Elle livre ses produits chez les clients et est présente sur quelques marchés. Elle y réalise d’Ailleurs quelques collaborations pour en diminuer la fréquence. Elle livre aussi dans les magasins franchisés et dans la grande distribution.

Avantages : Contact direct avec le client et explication du vécu. Visibilité au niveau des magasins.
Difficultés : L’organisation dans la réalisation des productions et la vente en même temps. La ré-information et l’éducation du consommateur.

Y. Hostie : Maraicher en agriculture biologique sur 2 ha de terrain (légumes, petits fruits) ; pas de magasin mais livraisons en magasins, resto et GASAP. Présence sur les marchés.

Avantages: 

Pas de vente directe à la ferme car les cultures ne sont pas réalisées aux mêmes lieux et dons, pas idéal pour lui. Il réside dans une commune dynamique pour la vente et où se développe des réflexions positives par rapport au choix alimentaires (Slow Food).

Inconvénients : 
Trouver des terres de culture à louer pour maraichage. Pour le GASAP, la répartition de la charge de travail est difficile car elle s’organise le week-end. Le groupe humain tient souvent à 1 personne. Il ne tient pas à signer la charte car trop contraignante.
70% des consommateurs de désirent plus travailler avec les paniers standard mais plutôt choisir leurs produits (tension entre les producteurs). En ce qui concerne la distribution, difficile de s’adapter à leur mode de fonctionnement.

Questions du public :
Importance de trouver une relation équitable entre producteur et consommateur…. Alimentation « niche » est-elle accessible à tous ? Il faut garder un prix correct pour les clients qui viennent à la ferme.

Les producteurs ne doivent pas diminuer leur prix vis-à-vis du distributeur mais démarche positive pour l’évolution de la clientèle car il est compliqué de se rendre chez tous les petits producteurs. La gestion du Marketing est aussi un atout pour le producteur. 

Il est important aussi d’éduquer le consommateur aux saisons des différents produits, de leur maturité et aux difficultés climatiques et saisonnières que rencontrent les producteurs. Il existe des outils de formations comme l’aide du consommateur lors des récoltes et les collaborations……
Le producteur doit aussi s’organiser et avoir une gestion expérimentée des cultures afin de limiter ses pertes.

AFSCA : Quelle est son évolution par rapport aux circuits courts :

2009 : Mise directe aux normes dès le départ d’une production


Garantir la qualité du produit

           Inspection ne sont que parfois compréhensibles….


Difficultés de se défendre par rapport aux exigences de la distribution et

            l’AFSCA
