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A)

Ma eommereralisation
De la Production & lo Conumelretalisation




De ma production & la commeieialisatios /'a

e Se poser les bonnes questions

e Portrait des clients

e Les tendances et les attentes
e Choisir et s’adapter

e Mon organisation du travail

e Avantages /inconvénients des différents
modes de commercialisation




Se posel les bonnes q/we/&ti/aw&




Se poselv les bonnes questions ‘-a

Formuler de maniere positive, ses objectifs de commercialisation
Quel acteur je veux étre dans ma commercialisation ?

Quels sont les criteres de mesure pour atteindre mes objectifs ?

De quoi ai-je besoin pour atteindre mes objectifs
Plus de temps, plus de main dewvie, plus de produits, besoinsy matéiiel, technicite

Quelle est la satisfaction de réussite
J,al'/i d !' ;w » i

Est-ce que quelques choses peut m’empécher d’atteindre mes
objectifs ?
Comment’ y vemédiel ow comment choisiy urv aulve mode de commebeialisation

Est-ce que ce mode de commercialisation me convient ?




Pobvaits des consommabews g5

Le consommateur

« fidele »

« protégé »
« militant »

« papillon »

S y/mxpwtlw'/e, Lienw, envied, cowp de ceowy, Séecwiyile,
Rasswiel, éao/lxag/ixa




Pobvaits des consommabews };

Le consommateur « fidele »

Seeuwvité, Rasswvely, § y/mxpwthxixa, Luven

Le consommateur « protege »
Jenechm:gepa&nw&hab@de&/&edtadmpa/bumnm/ufm wv mode de produclion
Seewvite, Rassuwivel

Le consommateur « militant »
Jewmnmwewb‘omhbmdenw&ualeu/w,

E aabagxixe, Eeco -labovey, S y/m/pa/blvi/a, Luven

Le consommateur « papillon »
Je consomme ew fonction de mes envies, wque/'euelwdxb'imtantf

N/ bltmati/onxnxa swovrant ses envied, cowp de ewwy, dw moment ..




Les tendances des eonsenvmaltewys })

Des circuits de distribution




Les tendances des consenmmatewvs }a

Des réseaux de distribution des produits locaux ...
... Une attente forte des consommateurs

—>Vente a la ferme (comme un marché ou mise en place de
panier)

—> Magasins collectifs, j'ai le choix, je suis en contact avec les
producteurs

Les attentes

=2 Courses en ligne, drive -
-~ Un service pour les consommateurs

... Un modele qui se rapproche de la grande
distribution Mais un service en plus




Les Cendances des consommatew'vs ‘-a

Des reseaux de distribution des produits locaux ...
... Une attente forte des consommateurs

Promotions et animations
Rayons remise directe (contact avec le producteur)

L’origine du produit

Les attentes

. o e——

Carte de fidélité

L’'information sur les producteurs

R

... Un modele qui se rapproche de la grande distribution
Mais un service en plus




Les tendances des consommatews g%

-~ Recherche de plaisir, associée a la recherche de prix (74%
considerent le prix comme tres important)

—> Expérience d'achat plus sensorielle (le golt, les relations humaines)

= Rejet de la contrainte
succes du drive fermier
solution a la corvée des courses
gain de temps

Les attentes

— m—

—> Accés a I'alimentation a tout moment, meilleur qualité (drive,
commande en ligne, casiers)

Mise a disposition d’'un produit local et fermier avec un niveau de
service éleve




Commveveralisation = Un /”/Ql'et ra

—> Vente directe
Pas d’intermédiaire
- Vente indirecte
Un ou plusieurs intermédiaires

Choisir et s’adapter
Envisager plusieurs modes

de commercialisation

e myp =amp— N .

-



A)

Lo

evalvsat

Comme'y

0 ?/g/a/wwa/ti/aw dw travail




Commevevalisation

0 nga/wi/&a/ti/aw dw travail

Réaliser un tableau récap
PAR ACTIVITE

DETAILLER LES ACTIVITES
PAR SEMAINE

SUR L’ANNEE

Production
Commercialisation
Entretien
Transformation

Qui travaille sur chaque -
thématique
Est-ce que j'ai assez de temps



https://www.google.fr/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fwww.maisonsdumonde.com%2FFR%2Ffr%2Fp%2Fsablier-bleu-en-verre-194544.htm&psig=AOvVaw3xFJx9r9Fk0Qi023sUPmt6&ust=1606403319916000&source=images&cd=vfe&ved=0CAIQjRxqFwoTCPDtos38ne0CFQAAAAAdAAAAABAI

Chovsty ses modes de vente g

e Réflexion a mener avant toutes démarches

Concurrence déja Adéquation des
présente ? mes produits

Vente sur les marchés = Produits légers pour la vente par
emplacement parfois limités correspondance

En cohérence avec les
attentes des clients

Ex vente sur internet : mode de vente
tendance




Commveveralivsation = qwe choisi'y ‘;3




Commveveralivsation = qwe choisi'y ‘;3

Quel investissement
Quel temps
Quel moyen




Un approvisionnement de produits locaux dans les
cantines scolaires et restauration collective

Pour le département des Alpes Maritimes
1 plateforme au Min Nice
1 lieu de livraison pour les producteurs
Commande et distribution par 06 a table Produits fruits
et légumes, produits laitiers, confitures et miel
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TION
09“': lo%
40 § .

06 A TABLE

DEPARTEMEMNT
DES ALPES-MARITIMES

CIRCUIT DE LA COMMANDE A LA LIVRAISON

o%

——— 3 mois avant

LE PRODUCTEUR LA PLATE-FORME

INFORME DES DISPONIBILITES LIVRE LE COLLEGE
DES PRODUITS

i o%
la veille
LA PLATE-FORME ‘ LE PRODUCTEUR

EDITE UN CATALOGUE CONDITIONNE ET

DES PRODUITS LOCAUX LIVRE LES PRODUITS
DE SAISON o A LA PLATE-FORME
& ea
1 semaine avant —— ‘
LE COLLEGE R
| | Lecouse | A
D E P A R T E M E N T CONFIRME LA COMI\{IANDE jgﬁgﬁéﬁ% AVENIR
DES ALPES-MARITIMES AUPRES DE LA PLATE-FORME . aGRICU LTU RES

& TERRITOIRES




Gande et moyenne suyjace ‘-a

Une demande et une attente des GMS ;
Répondre a la demande des clients pour des produits
locaux

Gagnant / Gagnant GMS /Producteurs
Un lieu de livraison
Un contrat négocié entre le producteur et la GMS
Un lien de confiance
Des tarifs acceptables et compréhensibles pour les
clients

( ENGAGEMENT
| PROVENANCE & FRAICHEUR

PLUS PRES
DE VOUS

_et_

DE VOS GOUTS
NG X




Gande et moyenne suyjace £

ENGAGEMENT \
PROVENANCE & FRAICHEUR

PLUS PRES
DE vtous
it

DE VOS GOUTS




Commeveralisation : Le goul de Nice g%

Boutique sur Nice gérée par les services de la
Métropole Nice Cote d’'Azur

Produits issus de I'agriculture et de I'artisanat
Sélection des produits par un comité de sélection
Critere : Zone geographie, label qualité (AB,
Bienvenue a la Ferme...)

Ouvert 7/7 suivant les périodes (éte, noél ..)
Une amplitude horaire importante

Le choix des produits (épicerie, plusieurs
producteurs pour un méme produits); contenant
differents




Commeveralisation : Le goul de Nice g%

Clients
80% de clients locaux — 20% touristes
typologie : Jeunes, familles, personnes agées
Pour des achats spontanées, cadeaux
e Produits issus de l'agriculture et de I'artisanat
e Sélection des produits par un comité de sélection
Pic de fréquentation : trés variable

Attractivité de la boutique

Animations au fil des saison

Visuels (film, photo, producteurs et artisans)
Ameénagement, centre ville

Click and collecte, cadeau de noél,

De nouveaux produits ou nouveaux contenants

[ AN
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Les mavehés



Dwve — celvel and eollect

JE MINSCRIS

ETAPE
1

En plein développement
Organisation

Sulv ETAPE
Lien avec la clientele 3

JE CHOISIS MON
POINT DE RETRAIT
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Je produis, ... Je commercialise 4%

e Adéquation de la gamme et de la demande

Chaque mode de commercialisation a
ses avantages et ses contraintes.
Vous devez prendre en compte les
différents parametres de votre
environnement interne (vous et votre
exploitation) et externe (attentes de la
population, les territoires, ...)

Faire le choix le plus adaptés a vos
attentes (contact avec les
consommateurs, systeme de gestion,
L)

Vendre en circuits-courts c’est
s’engager dans de nouveaux métiers,
logistique, vente, transformation ...




Modes de vente : circuits courts}fq




Powy en savoiy plus ! }a

Nadine Niel
Conseillere projet — commercialisation
Agritourisme — Circuits courts
Chambre d’Agriculture 06
06 7349 47 42

nniel@alpes-maritimes.chambagri.fr
www.bienvenue-a-la-ferme.com/paca



http://www.bienvenue-a-la-ferme.com/paca

