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Xii
GLOSSAIRE

Circuit de distribution : « ensemble des institutions qui supportent lies physiques
et flux d’information permettant I'achat des pragupar I'acheteur final » (Filser, 2000 in
Baritaux 2005). Il est souvent caractérisé par eagueur c’est-a-dire le nombre
d’intermédiaires qu’il comporte.

Une exploitation agricole est ditBversifiée « dés lors qu’a l'activité de production de
bien agricoles (animaux ou végétaux), s’ajouteautee activité. » (Mundler, 2006)

Intermédiaire : « agent économique qui achete a des fournisgpeunsrevendre a des
acheteurs, ou qui aide les acheteurs et les vesidege rencontrer et échanger » (Spulber,
1996,in Baritaux, 2005).

Systeme agraire le systeme agraire est un mode d’exploitation miilieu,
historiguement constitué et durable, un systemiemes de production adapté aux conditions
bioclimatiques d’'un espace donné et répondant angittons et besoins sociaux du moment
(Mazoyer, Roudart, 1997)

Systeme de production le systeme de production d’'une exploitation sendébar la
combinaison (la nature et les proportions) de s#isit#s productives et de ses moyens de
productions (Mazoyer, Roudart, 1997). C’est « wdende combinaison entre terre, force et
moyens de travail a des fins de production végéalanimale, communs a un ensemble
d’exploitations ». Un systeme d’exploitation estacaérisé par « la nature des productions, de
la force du travail (qualification), des moyens ttavail mis en ceuvre et par leurs
proportions » (Reboul, 1976).

Le systeme techniqueest défini comme un ensemble de techniques cotesrdiées a
un type de production et aux caractéristiques dhéiggon (Ruault, 1992n Brechet, Schieb-
Bienfait, 2009).
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INTRODUCTION

Inscrits dans I'histoire du monde agricole, ledreuts courts » de commercialisation
des produits alimentaires sont aujourd’hui remis guit du jour sous des formes
traditionnelles ou innovantes, et font I'objet d'vifiintérét tant de la part de la recherche que
des structures de développement ou des collecitgtéitoriales.

Ces formes de vente se définissent par un nombn¢éedhédiaires limité entre le
producteur agricole et le consommateur : en Frase@ombre a été fixé a 1 par le Ministére
de I'’Agriculture en avril 2009, intégrant ainsi lemise directe par I'agriculteur ou la vente
par un intermédiaire au maximum. Ces circuits slmmic aussi multiples qu’il peut exister de
combinaisons pour respecter ce critere : marchatevpar panier, AMAP, boutique de
producteurs, vente directe par internet...

Néanmoins, face a cette diversité, les circuitgtsasont aujourd’hui étudiés comme un
ensemble a part entiére, dont le dénominateur comest celui du rapprochement entre
consommateur et producteur. Ceci permet alors clemparer les démarches entre elles et
d’avoir une vision globale des initiatives exisesb (Denéchéere, 2007).

En plus d’aboutir a une premiére définition, la enégn place d’'un groupe de travail par
le Ministere de I’Agriculture en 2009 avec diffétes parties prenantes a permis de raisonner
un plan d’actions pour le développement des csarourts. Le plan prévoit 4 axes de travalil :
renforcer la connaissance sur ces systemes de eglaeter la formation des agriculteurs aux
exigences de ces circuits, favoriser l'installatiem circuits courts, promouvoir et mieux
organiser les circuits coutts

La thématique des circuits courts apparait désernmesamme un sujet d’étude et
d’actions reconnu et nécessaire. C’est pourquoindebreuses collectivités territoriales
cherchent aujourd’hui a caractériser les dynamigesscircuits courts de leur territoire. C'est
dans ce contexte que ce travail a été mené, afiarder de realiser et de comprendre et I'état
des lieux des circuits courts de commercialisasionle territoire du Pays Haut-Languedoc et
Vignobles dans I'Hérault.

Face a I'engouement que suscite ce sujet d’étutke guestion est apparue : alors que
les circuits courts apparaissent a certains conmaenauvelle opportunité voire « une réponse
a la crise », tous les agriculteurs ne sont pagaipnous par ces systemes de vente. Qu’est ce
gui motive ou a motivé les agriculteurs a allersvane vente plus directe et, a I'opposé,
quelles justifications et quels freins sont donpasles agriculteurs qui ne pratiquent pas les
circuits courts?

En premiere partie, nous chercherons a explicgecdntexte du stage et de I'étude,
guels acteurs sont impliqués. En seconde et tmésigparties, nous présenterons la
problématique et la méthodologie employée. La igrae partie du mémoire nous permettra
de développer I'état des lieux des circuits de cencmalisation du territoire du Pays HLV.
Enfin, en cinquieéme partie, nous discuterons nssltats.

! Site du Ministére du MAAP : http://agriculture.gofw/sections/presse/communiques/developper-cecuit



1 CONTEXTE

1.1 PLACE ET ENJEUX DES CIRCUITS COURTS DE COMMERCIALISA TION

1.1.1 Naissance et renaissance de ces circuits

Les circuits courts de distribution de produitsieges ont toujours existé, autant par
remise directe des denrées du producteur au conatauarrsur les marchés dits de plein vent
gue par un nombre réduit d’intermédiaires. Néanms@npartir de la seconde moitié du
XXéme siecle, ces circuits traditionnels ont éfigeirés par la montée de I'industrialisation
de I'agriculture dans les pays occidentaux et Feargent de la grande distribution.

En effet, aprés la Seconde Guerre Mondiale, lal@no@tique principale qui englobait
le monde agricole était de résoudre la pénuriefré’@limentaire. Il convenait de trouver les
solutions efficaces et modernes pour faire facergeu majeur de I'autonomie alimentaire.
Le secteur agricole a alors connu un développemagdle et important : intensification des
moyens de production (capital investi, agrandissgntes surfaces), spécialisation des
exploitations, grace a des services qui s’orgahigeédit agricole a taux bonifieé, mise en
place de services d’accompagnement technique...).

Conjointement, les filieres agroalimentaires s’isiialisent, absorbant de plus en plus
les produits issus de cette agriculture produdavises produits agricoles deviennent alors les
matieres premiéres de ces industries, soit de abéd « commodities », biens non
différenciés et substituables : la standardisaties produits agricoles devient la stratégie
dominante des filieres. De plus, grace au dévelmgpe du transport frigorifique, routier ou
ferroviaire, l'aliment n’a plus besoin d'étre produa proximité de son
consommateur puisqu’il est possible de le trangpa@ans 'endommager. Les échanges de
biens alimentaires s’accentuent.

De méme, cette seconde moitié du XXeme siecleapparaitre la grande distribution :
le premier supermarché francais date de 1948 (fé&sgpMarché a Rueil-Malmaison). Le petit
commerce indépendant qui assurait alors 81% denkalftation des Francais ne cesse de
décliner au profit des GMS (grandes et moyennda@es). Le déploiement de celles-ci peut
s’expliquer la fois par la diversité de l'offre qui est présentée mais aussi par les
innombrables changements de modes de vie, desrvalelurelles et sociales (Buton 2006),
faisant naitre de nouveaux comportements alimestainez les consommateurs. Aujourd’hui
la grande distribution représente 9 000 magasirfsramce et 70 % des dépenses alimentaires
en 2006 (Source INSEE).

Progressivement, le métier d’agriculteur se spideaur la compétence de production,
les autres fonctions, notamment de commercialisatéiant assurées par ces nouveaux
opérateurs. Le producteur est alors intégré dangnaomainement d’acteurs, appelé aussi
filiere, chacun se partageant les taches spéc#iquegroupement de I'offre, transformation,
conditionnement, transport, distribution. Les pratdurs perdent ainsi progressivement le
contrble des déebouchés et la plus-value de lewduptions (Le Priellec, 2005 Daniel
2006), la valeur ajoutée du produit étant de pluples captée par la chaine de distribution
agro-alimentaire (Denéchére, 2007). Ainsi, le lientre producteur et consommateur
s’estompe bien que des circuits courts traditionpelsistent.

A partir des années 90, soit seulement 30 ans dtesduction de ce nouveau modeéle
2



agro-industriel, différentes crises - vache folleppe aviaire, médiatisation d’intoxications
alimentaires - vont amener les consommateurs a ri##na< plus de produits locaux, de
gualite, laquelle est souvent assimilée a la prdgirat a la connaissance de l'origine des
produits » (Rentiret al, 2003,in Aubry, Chiffoleau, 2009). En effet, les conséquande
l'industrialisation de l'agriculture et la mobilitées denrées ont joué sur la qualité des
aliments tant sur le plan de la fraicheur, du gpi# sur le plan sanitaire.

Les agriculteurs, déja fragilisés au niveau desle@evenus par la diminution des prix
des matiéres agricoles sur les marchés mondiasxndechés saturés par la surproduction, se
voient alors pris pour responsables de ces crigegrgaires mais aussi environnementales :
pollution de l'air, de nappes phréatiques...« Out @nsi dire que cette fragilisation est non
seulement économique mais aussi symbolique puibguteuche aussi bien la santé
financiere des exploitations que la santé « socialet « identitaire » des exploitants
agricoles » (Daniel, 2006) .

Aujourd’hui, le modele agro-industriel, malgré s@gectifs honorables - fournir une
alimentation a bas prix pour tous -, présente meiels a la fois pour les producteurs et les
consommateurs finaux. Différentes stratégies omnicdété mises en place pour donner
davantage de sens et différencier les produitsealiaires. La certification des aliments par
des labels de qualité (labels rouges), d'origin@D(A ou en lien avec une conduite
respectueuse de I'environnement (Agriculture Bi@ag) a permis au consommateur de
s’assurer d’'une qualité particuliere liee a desiguas réglementées et controlées sans avoir a
connaitrea priori le producteur. Mais ces dispositifs liés a uneliguaarticuliere sont
aujourd’hui largement utilisés par lindustrie agiimentaire. Parallélement, d’autres
consommateurs ont alors cherché a renouer un ¢atitact avec les agriculteurs, c’est-a-dire
en passant par des circuits courts de commerdialsa

Cette volonté de rapprochement entre consommateéumpreducteur n’est pas
uniguement liée aux envies hédonistes ou aux nasvpeurs alimentaires des acheteurs. Il
s’agit parfois d'une «consommation engagée » pmanger de facon «plus éthique »
conjointement aux volontés de producteurs ne senregssant pas dans le systéeme en place
(Delpeuch 2009). Les formes les plus connues de cehsommation engagée se regroupent
sous le terme de « vente par paniers », notamres®MAP* ol un engagement d’achat est
contractualisé entre les consommateurs et le ptedudCes pratiques existent et sont méme
plus anciennes dans d’autres pays comme au Jager’asstorique « Tekkei » ou aux Etats
Unis avec les CSA, « Community Supported Agrictur

En 2005, on pouvait compter sur le sol francai$@8 exploitations agricoles déclarant
faire de la vente directe, soit 16,3% des exploiat totales, dont 47% transformant leurs
produits (RGA 2000 et enquétes structures 2005). De plus, leevdirecte concerne toutes
les filieres, surtout les fruits et légumes, I'feutture, la viticulture et les filieres animales.
Selon une étude de I'Interfeléalisée en 2006, 7% des volumes de fruits einéguseraient
achetés dans le cadre de circuits courts. C’esbrengeu en quantités mais de l'avis de
beaucoup d’'observateurs, en pleine expansion &iugw@ncore mal quantifié.

Cette difficulté a les appréhender est liée au ueeau a la fois des formes

2 Association pour le Maintien d’une Agriculture Bayne
3 Recensement Général Agricole

4 Interprofession de la Filiere des Fruits et Légsifmis



traditionnelles de circuits courts (vente direaieles marchés de plein vent, sur les foires, sur
I'exploitation, vente par tournée), mais aussi aualoppement rapide de formes innovantes
(vente par paniers, par internet, points de vealiectifs...). La complexité de ces nouveaux
modeles réside dans leur utilisation : un agriculfgeut combiner différents circuits selon ses
objectifs. De plus, ses stratégies de commerciaisaeuvent combiner circuits courts ou
longs. Le terme « circuit court de commercialisattodes produits agricoles englobe donc

une diversité de pratiques.

Le dynamisme de ces circuits a motivé le Ministégd’Alimentation, de I’Agriculture

et de la Péche (anciennement : Ministere de I'Agdpuce et de la Péche) a former un groupe

de travail en 2009, en vue d’établir une définittammune et un plan d’actions.

1.1.2 Typologie des circuits courts de commercialis ation

En janvier 2009, le MAAP a constitué un groupe @& dil réunissant des acteurs du

monde agricole (APCA, FNSEA, Confédération PaysafriheCIVAM, FNAB, CREAMAP,

INRA...) afin d’éclaircir les tenants et les abougists de ce sujet et de rédiger une définition
officielle. En Avril 2009, le « plan d’actions Baen », rendu public, définit le circuit court
comme « un mode de commercialisation des prodgiisaes qui s'exerce soit par la vente

directe du producteur au consommateur, soit paetde indirecte a

condition qu'il n'y ait

gu'un seul intermédiaire ». Ce plan d’action staite autour de quatre grands axes : améliorer
la connaissance sur les circuits courts et lesughff (notamment production de référentiels
technico-économiques), adapter la formation degwatgurs de la production a la vente,

favoriser l'installation d'agriculteurs en circudsurts et mieux organiser les circuits courts.

La mise en ceuvre des actions sera relayée autidirecégionales.

La définition officielle explicite donc deux typede circuits courts en fonction du

nombre d’'intermédiaire entre le producteur et le consommateur. La tygielproposée par

'INRA a travers le projet CROC (in Cahiers de I'€dpvatoire CROC n°1, Chaffotte et

Chiffoleau 2007) s’accorde aussi a prendre en cengataractére collectif ou nonde l'acte

\-’ente par Internet
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Figure 1 : Typologie des circuits courts de commeialisation, source Chaffotte et Chiffoleau, 2007 4



Le classement peut s’opérer plus précisément ectibfondu lieu de vente (marche,
boutique...), de la fréquence (hebdomadaire, poritdel 'engagement du consommateur
(contrat écrit des AMAP, des paniers) et, s’il yraintermédiaire, de sa nature : coopérative,
commerces de détail, restaurateurs... Robast (200ppgpe ainsi une classification selon le
nombre d’intermédiaire mais aussi selon des cstpoair le producteur :

- la nature de la transaction : est-elle contracusli ponctuelle ?

- les modalités du systeme de marché : y a-t-il dé&phent a partir de I'exploitation
ou non, rassemblement ou non des producteurs oprddsits, vente individuelle
ou mise en commun ?

- la frequence de I'événement : est-il régulier, aempurrait susciter I'habitude, ou
est-il événementiel, donnant un caractere excemticd la transaction ?

Ces criteres sont pertinents du point de vue ddymteur car ils prennent en compte la
notion de risque, partagé lorsqu’il s’agit d’'unentractualisation de I'achat. De méme, les
modalités du systéme du marché et la fréquencéwniement vont étre des facteurs décisifs
selon le temps de travail que le producteur vagec@’accorder a la commercialisation.

D’autres criteres ont parfois été retenus dansctiesifications différentes : le sens du
déplacement (agriculteur vers le consommateurinuelise) ou les relations spatiales (face a
face du producteur avec le consommateur ou paspace offrant des produits dont le lien au
producteur est prouvé par I'étiqguetage) comme beidként Aubry et Chiffoleau (2009).

Chaque circuit ne sera pas ici explicité, de nondee études les décrivant de maniere
détaillée étant disponibles : Chafotte et Chiffal€2007), Robast (2007), Dénéchere (2007).
En revanche, une autre notion se doit étre analyséke de la distance géographique, on
parle alors deircuit court de proximité. Ce déterminant n’est pas toujours pris en compte,
notamment parce que certains circuits courts comanvente par internet peuvent impliquer
un éloignement important entre le producteur etdesommateur (Aubry, Chiffoleau 2009)
mais ce facteur entre de plus en plus en compte ldamaisonnement d’'une consommation qui
se veut locale. La distance géographigue est notarhmobilisée au niveau du concept de
« food miles », qui évalue le nombre de kilomég#sctués par les denrées alimentaires et
gue les militants de la consommation locale, l&scavores », utilisent pour évaluer I'impact
de leur alimentation.

Plus généralement, ce facteur amene a se positicunde rble des territoires dans
I'alimentation de la population.

1.1.3 Les circuits courts territorialisés

Développer les circuits courts de commercialisatiem agriculture, c’est-a-dire
renforcer le lien entre producteur et consommataorene a la question de la proximité
sociale mais aussi géographique et donc du ligeraitoire, comme le souligne le rapport du
groupe de travail ministériel cité précédemment mé&imla définition officielle n’y fait pas
référence.

En effet, si les enjeux de maintien des emploissdamilieu rural, d’'amélioration des
conditions de vie des agriculteurs, d’acces a lingeatation de qualité qui n’a pas parcouru
des milliers de kilométres sont a relever dans lonalité, il est nécessaire de réfléchir en
termes deircuits courts territorialisés.



Il est alors question de I'échelle pertinente peuerritoire : Denéchere (2007) propose
de rapprocher les questions d’alimentation teifigt®€e aux notions de zones de chalandise
ou bassins de consommation, soit un espace cotd@eané, tout en gardant en mémoire que
les territoires sont des espaces ouverts sur leesaen termes de flux de matieres, de
personnes et d’information. Il semblerait, selosn hgpotheses des travaux du projet SALT-
Systeme Alimentaire Territorial- coordonné par R €EIVAM Bretagne et dont 'INRA UMR
Innovation est partenaire, que I'échelle locale, paaticulier celle d’unPays avec ses
dispositifs et ses opérateurs, permet a priorima#leure approche des dynamiques, actuelles
et potentielles (Chiffoleau 2009).

Le systéme alimentaire territorial est donc, selon Denéchére (2007), « 'ensemble de
la production/transformation/distribution/consomimat sur un territoire donné, dont les
limites géographiques sont déterminées par la comsdion. Il est influencé par des
habitudes alimentaires, des politiques publiques,shvoir-faire en matiére de production ou
transformation, des caractéristiques territoriale€ela correspond a la maniére dont une
société s’organise pour s’alimenter. ».

Ainsi de multiples acteurs entrent dans la déteation de ce systeme, impliquant pour
mener a bien des projets, le développement d'upeuwernance alimentaire» a I'échelle
des territoires, comme le précise le groupe de alragur les circuits courts de
commercialisation réuni par le Ministere. Face & oeuvelles questions, le Réseau Rural
Francais récemment mis en place a permis de créespace d’échange et de collaboration a
travers la formation d’'un groupe « Agriculture Btmentation » ciblé sur les circuits courts en
2009 et 2010. Un consensus a été approuvé lor€minaire d’inauguration du Réseau a
Bordeaux en 2008, mentionnant que la gouvernaimoealaire territoriale est définie comme
« nouvel ensemble de coopérations entre les différacteurs et les échelons d’intervention
géographiques, dont I'aréne commune est I'enjenaiaire » (atelier 3 du séminaire). Un
schéma a I'échelle du territoire a été proposésant en deux grands champs la question de
la gouvernance alimentaire : le champ de lalimeateet le champ du systéeme de
production dans lesquels les différents acteuesagissent :

Nutrition - sante

mnia) l
associatif _4

— ! Acces a l'alimentation Culture et
Lien social gastronomie

Champ de
I'alimentaire

|
Intercom- |

munalités

Chambres
consulaires

Productions agricoles | Agrmun@
et circuits courts
Champ du
systéme

de production

Agro-alimentaire
et systeme de
——» Liendirect distribution

_____ = Lien indirect

Figure 2 : Liens entre les différents acteurs d’urterritoire sur la question alimentaire,
Source : Réseau Rural francais 6



Lillustration de cette définition est donnée pagrge Villard, chargé de mission sur
I'Alimentation a la FN CIVAM, lors d’'un colloqgue 8APCA a Paris sur la gouvernance
territoriale ttp://www.reseaurural.fr/atelier_3)

« L’alimentation c’est une affaire d’habitants, staune affaire de gens de tous les jours.
Donc c’est quelque chose gu’un élu communal oudatemunal ne peut pas ignorer parce
gue ce sont ses habitants, ses électeurs. »

La question de I'alimentation sur un territoire asfourd’hui traitée par une diversité
d’acteurs : du producteur au consommateur maisi qaess les €lus et les collectivités
territoriales.La question du développement des circuits courtsus un territoire donné
met donc en relation et en synergie une multitude’dcteurs diversifiés. Plus précisément,
guels sont les organismes agricoles impliqués estibe thématique ?

1.2 LES ORGANISMES DE DEVELOPPEMENT AGRICOLE ET LES CIRC UIT COURTS

1.2.1 Diversité des acteurs

En France, différents organismes et institutiomstéressent de prés a cette thématique
pour lagriculture : la recherche (INRA, Cemagref..l¢s organisations professionnelles
agricoles (APCA), les organismes de développem@&@ivAM, ADEAR, FNAB...) ou des
associations citoyennes ressemblant un publici€dfC Que choisir, Terres en villes). Lors
du séminaire de lancement du Réseau Rural FraacBisrdeaux, ces différents acteurs se
sont réunis pour échanger sur le théeme de l'aliatemt et de la gouvernance alimentaire des
territoires. Il est ressorti que la question esitdée par une diversité d’acteurs dont les
échelons vont du local au global mais que tousdt@waines de l'alimentaire ne sont pas
traités par tous :

&con. santé environt social | eff pol.

Bangque mond_, FMI, OMC, FAD
publics Union curopéenne
institution-  Flat, instiluions, agences
nels collectvités temtoniales

entreprises  AA, logistique, distribufion
associations consommateurs, envionnt, et
individu consommateur, citoyen, efc.

Tableau 1 : les différents acteurs impliqués sur lguestion alimentaire en France, source Réseau Rura
francais

Les questions économiques sont traitées par t@uadeeurs : négociations, marcheés,
défense d’intéréts ainsi que les questions se rappoa la santé mais les dimensions
environnementales et sociales sont davantage esaip@r les acteurs institutionnels, les
collectivités territoriales et des représentantiadsciété civile.

Au niveau du monde agricole,la question alimentaire prend de plus en plus
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d’'importance, notamment par le biais de la thénuatiges circuits courts : comment une
cantine pourrait-elle s’approvisionner en bio etl@ral ? Comment préserver des ceintures
maraicheres autour des villes afin d’alimenter depopulations ? Comment répondre a la
demande en produits bons, sains, du terroir, qsieiat vivre dignement les agriculteurs de la
localité ? Autant de questions a résoudre enseetlajai sont déja prises en compte par :

- Les Chambres d’Agriculture : travaillent notamment sur le domaine d’interventio

de la promotion des produits du terroir a travees anarques collectives comme
Bienvenue a la Ferme, un réseau tel « La FranceSdesurs » ou des dénominations
comme « marchés de producteurs de pays ». Ellestj@ussi un réle dans la promotion
et la communication autour de I'agritourisme ettawrisme vert en général (marque gites
de France). Sur toute la France, 450 salariés dasfires travaillent sur ces questions,
soit 7% de leurs effectifs totaux (source siterimee APCA)

- Les organismes de développement agricole et rurélrame, CIVAM, FNAB...) :

les CIVAM se positionnent fortement sur les cirsuitourts par I'appui de projets
collectifs et innovants de producteurs, par desnéwents comme « De Ferme en
Ferme », ou en développant la connaissance stihéemtiques par des formations et des
travaux en réseaux, cf projet SALT ou CROC. De nmumbes autres structures
s’impliquent comme des syndicats a travers « A¢d@@ysan » qui propose un catalogue
d’agriculteurs en mesure de proposer gite et coanesi que découverte du milieu rural
au grand public.

- Les agriculteurs sont aussi des acteurs de l'alimentaire. Certgiaseur proximité
avec des consommateurs, échangent, expliquentdesdé de leurs produits.

- Le monde associatiftomme Alliance Provence (fondateur de la premAeViAP en
France) qui allie a la fois des producteurs ageEoinais aussi des consommateurs
engages, se mobilise également pour I'acces a imergation de proximité et a une
forme plus équitable de I'échange marchand.

- Les agglomérations, comme Montpellier, et dauti@dlectivités territoriales
prennent désormais en compte ces notions de n@&eegsaximité de la zone de
production légumiere des villes (source FD CIVAM).3Ues territoires s’interrogent et
cherchent a savoir comment s’impliquer sur cettém@dtique. Les Parcs Naturels
Régionaux (PNR) sont aussi intéressés par la gakiwn des produits de leurs territoires
par des circuits courts.

- Enfin, la recherche publiquepar des organismes comme I'INRA ou les universités
essaient d’orchestrer, de mesurer, de donner dis etudes méthodologies aux différents
acteurs qui se penchent sur le sujet. De nombreajetp en interaction avec les acteurs
ont donc vu le jour ces derniéres années :

Le projet SALT (Systemes Alimentaires Territorialisés), débuté2607, réunit des
associations de développement rural -FR CIVAM quii dilote, FRAB, AFIP.-, des
collectivités locales -Pays de Dinan, Rennes Mélmpet des organismes de recherche -
INRA, CNRS, ISARA Lyon..: dans un objectif commun de création de connatesaet
d’évaluation des impacts des circuits courts sur territoire. L'accent est mis sur I'appui
méthodologique a la coordination des acteurs efasaréation d’'un observatoire territorial
des circuits courts (http://www.civam-bretagne.org)

Le projet Liproco (Llen PRoducteurs COnsommateurs) mis en placdes@rand
Ouest et Rhbne-Alpes cherche aussi a caractéeseirtuits courts alimentaires.



Beaucoup d’autres démarches collectives ont ausde\our sur ce theme, comme
'émergence de ce groupe de travaill du Réseau Riuagcais sur lagriculture et
'alimentation ou le projet de recherche C3D du GNRBui s’intéresse aux collectifs de
consommateurs et a la consommation durable. P@aujée d’étude ici traité, I'état des lieux
des CC dans le Haut-Languedoc et Vignobles, idest important de connaitre les actions
qui se sont faites et qui se font en Languedoc-§ibors.

1.2.2 Des projets en commun en Languedoc-Roussillon
1.2.2.1 Le préalable : le Projet EQUAL CROC

Entre 2005 et 2008, le projet EQUAL CROC a cherghsoutenir I'agriculture locale
par des réseaux de proximitd travers quatre axes d’action€ompétencesRéseaux,
Observatoire eCommunication. Il s’agissait de réfléchir aux actigmour « dynamiser le
potentiel d’emplois lié au renforcement des échangtre producteurs et consommateurs
d'aliments de qualité, différenciés par leur cdmition a un développement territorial
durable » (Daniel, 2006).

Ce projet CROC a été mené dans le cadr@mgramme d’Initiative Communautaire
EQUAL, soutenu par le Fonds Social Européen pour luttetreotoutes les formes de
discrimination etréduire les inégalitésntre les régions et entre les populations, sptde a
la fois économique et social

L’originalité du projet a reposé sur la coopénatiborganismes de nature et d’objectifs
différents : 3 associations de soutien au développement agraoharal (ADTV 34, FD
CIVAM 34/, FR CUMA LR®), 1 acteur de I'éducation populaire (FDFF)3dt 3 organismes
de recherche agronomique (INRA, CIRAD, IAMM) pougcenser et accompagner, en
Languedoc-Roussillon et dans I'Hérault en partanllies initiatives de production et de
commercialisation « éthiques ». Les initiativegpezsant des criteres de qualité des produits,
de protection de I'environnement et surtout dedswité envers les populations fragilisées ont
donc été privilégiées. Plusieurs types d’actiortsét@ initiés :

1) La construction d’'un observatoire socio-econaraigfin de disposer de grilles de
lecture et de données concretes sur la fragilisatin secteur agricole, les
changements socio-économiques et les circuits mhenavcialisation "alternatifs".

2) L'appui a linstallationen agriculture, en prenant en compte la mise erchar
comme élément structurant du projet.

3) L’accompagnement d’initiatives collectives (bque de producteurs, marché
paysan...)

> http://wwww.equal-croc.eu

®Association Départementale Terres Vivantes 34 : viewesvivantes34.ori ’ Fédération Départementale des
Centres d'Initiatives pour Valoriser I'Agricultuet le Milieu Rural de I'Hérault www.civam-Ir.f/ 8 Fédération

Régionale des CUMA du Languedoc Roussillon www.istpc-roussillon.cuma.fr// ° Fédération
Départementale des Foyers Ruraux de I'Hérault wawefsruraux34.org




4) La création de formations et d’outils d’accompament pour les porteurs de projets
(agriculteurs, agents de développement...)

5) La communication aupres du jeune et grand pydalio sensibiliser a une agriculture
locale.

Chaque acteur a participé aux différentes actiosedpn ses compétences, la
coordination du projet étant partagée entre larBad départementale de I'Hérault pour les
points techniques et I'INRA UMR Innovation pour leoordination scientifique. Des
agriculteurs et des collectifs ont été suivis afa comprendre et de décrire en détail les
nouvelles activités de vente en circuits courtaisieurs réunions d’information du grand
public sur « manger mieux localement » ont étémiagees dans différents territoires avec des
succes notables puisque certaines de ces réumbaglmouché sur la création de collectifs de
consommateurs. Un site internet a aussi été omM@w.mangetic34.orgqui dénombre les
initiatives de circuits courts du département. Denbreux documents et références donc ont
été produits, directement accessibles sur Intesnetle site du projet et largement utilisés
aujourd’hui.

La réussite de ce projet a été de faire travadlessemble une multitude d’acteurs du
territoire sur des objectifs communs et non en gmeace. De plus, grace a ce temps de
collaboration, chacun des acteurs a développéieies du sein du réseau : le dialogue s’est
développé :

Avant le projet {2005) Aupourd hui (2008)

(] o
i i i) i} @

i

Source | Y Chiffoleau, o aorés enquetes

HE D 13171 memives du P00, e 12 3 15 partenaines axénisurs | [ talke des Seches ext propartionnele & Fntensi2 | les rands Sourant fes operatews sont dawan
Dl gros Que Foparateur est infemmad e anite les auires

Figure 3 : Evolution des relations entre les parteaires de CROC entre 2005 et 2008,
source Chiffoleau 2007

Forts de ces expériences, les différents partename décidé de renchérir sur le sujet
avec un nouveau projet commun, mais dont l'enverguggionale serait confortée :

1.2.2.2 Le projet COXINEL

Le projet COXINEL : «Circuits courts de commercialisation en agricultuet
agroalimentaire : des innovations pour le dévelappat régionab> s’est construitlans le
cadre de I'appel d’offres national "Pour et SuDi@veloppement Régional" (PSDR). Il met
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en collaboration entre 2009 et 2011 de nouveauguextrégionauxdu secteur agricole
(Chambres d’Agriculture, FR CIVAM...) et de la recbhe et de I'enseignement (Universités
de Montpellier 1 et 3, Montpellier SupAgro, IAMM.dbjectif principal de ce travail est de
comprendre, a partir d’exemples de la filiere fuét légumesa quelles conditions les
circuits courts de commercialisation peuvent-ils aler les acteurs du milieu agricole et du
territoire du Languedoc Roussillon a répondre aux erjeux de compétitivité et de
développement durable de la régionLe partenariat se décline en 3 axes de travail :

- développement des circuits courts : innovationmatiere d’offre, freins et leviers
d’action a I'échelle des producteurs et de leugaisations

- performance économique des circuits courts a lléekes exploitations
- pratiques et attentes des acheteurs, consommatearsyédiaires, collectivités

La synthése devra permettre de renseigner I'impoetat le potentiel économique des
circuits courts en fruits et légumes et plus largetnla contribution de ces circuits au
développement durable de la Région (productionditateurs). L'enjeu est aussi de co-
construire des pistes d’action, des modes de goawee avec les opérateurs régionaux.

Dans la tradition de 'INRA SAES et le respect des principes du programme PSDR
ce projet reprend l'idée de construire la démardee recherche avec les acteurs du
changement, de faciliter la mise en réseau et kabooation des différentes parties prenantes
afin de permettre un bénéfice mutuel de compétedivessifiées.

1.3 LA DEMANDE DE STAGE

1.3.1 Les acteurs impliqués

Dans ce contexte, forte de ces expériences vécnesommun,la Fédération
Départementale de I'Hérault(FD CIVAM 34) propose en avril 2009, en collabayatavec
la Fédération Départementale des Foyers Ruraustdealult (FD FR 34), un stage de fin
d’étude suide diagnostic de I'alimentation locale du territoire du Pays Haut-Languedog
et Vignobles(fiche détaillée du stage en annexe 1). Qu'esitt@ amené la FD CIVAM 34 a
le proposer ?

- Qui est la FD CIVAM 34 ?

La Fédération Départementale des CIVAM de I'Héraslt une association dont le but
est « d'appuyer et d'accompagner des initiativeedds pour redynamiser les territoires ruraux
ou des filieres agricoles dans un but de viabéiténomique, de solidarité et de respect de
'environnement » (Source FD CIVAM 34, 2009).

Les CIVAM sont nés d'un mouvement regroupant, daessannées 50, des maitres et

10 Sciences pour I'Action et le Développement

1 pour et Sur le Développement Régional.
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maitresses agricoles (ANMA) avec la Ligue de [I'Hggsement. Ces maitres de
I'enseignement agricole étaient alors mis a digfospar le ministere de I'Agriculture pour
vulgariser les nouvelles avancées techniques ad@eagriculteurs. Puis a partir des années
60, les CIVAM se sont penchés sur la formation agsculteurs, sur les nouvelles fonctions
du métier d’agriculteur, suite a la demande de petelrs (Bichaud, 2004). Aujourd’hui les
mises a disposition sont en régression mais lagpglocaux sont des éléments structurants
des territoires. Ainsi, d’'une maniere générale, dd¢AM se structurent désormais sous la
forme d’associations autour de groupes d’agricuitqaorteurs d’initiatives innovantes. Les
CIVAM sont ensuite fédéerés aux difféerents écheladministratifs francais : départemental,
régional et national.

Dans I'Hérault, ces organismes se sont crées dessahnées 80. La fédération
représente aujourd’hui 4 associations CIVAM adh@&®m®t cherche a les aider a concrétiser
leur projet collectif. Ces associations comprenremsientiellement des producteurs agricoles
de I'Hérault mais aussi, depuis quelques temps, a@&sommateurs engagés autour des
guestions alimentaires. En 2009, on dénombre iauseces associations :

- 27 adhérents du Réseau CIVAM Racines, pour l'eitqédagogique sur I'éducation a
I'environnement

- 103 adhérents du CIVAM BIO, organisme de dévetmppnt et de promotion de
I'agriculture biologique sur le département

- 10 adhérents du CIVAM Garrigues de Thau, pouprlamotion du territoire autour du
bassin de Thau

- 10 adhérents du CIVAM Empreinte, pour la promotile I'élevage extensif

- 30 futurs adhérents de I'association Paysansidauvle, pour la promotion des produits
locaux et des circuits courts sur le Communautéodemunes du Pays de Lunel

La fédération départementale permet de mutualisesriesoins humains (secrétariat,
animation, coordination) et financiers pour accogmea ces groupes dans leur vie
associative : création, développement, maintierét.ar Elle développe également avec le
réseau des acteurs agricoles, scientifigues emitpods des projets d’innovation pour
rechercher de nouvelles pistes pour le milieu rural

La FD CIVAM 34 emploie actuellement 3 personnesitdme secrétaire technique a
plein temps, un coordonnateur-animateur et une anice a mi-temps pour le réseau de
'éducation a I'environnement. Le CIVAM bio, plusidépendant, emploie lui-méme 4
personnes.

Au sein de ces différents groupes CIVAM, certaingdpcteurs s’interrogent sur les
circuits courts et plusieurs niveaux d’objectifg été définis :

- A court terme : débats, échanges, organisation, émergence etnpegnement de
projets collectifs d’agriculteurs autour des citswourts

- Amoyen terme: mettre en place des liens consommateurs — piewaisc

- A long terme : modifier le paysage agricole et rendre le mikietal viable : rentable
et vivable, en prenant en compte les questionsedenwversion et de diversification en
viticulture.

12



-QuiestlaFD FR 34 ?

La Feédération Départementale des Foyers Rumex’Hérault autre association,
travaille sur les questions d’éducation populatrdeecommunication au grand public. Le but
de cette association est de sensibiliser les gigeétre acteur de leur propre territoire. Cette
association est aussi présente en Heérault de fastorique depuis les années 50.

- Qu’est ce que le territoire du Pays Haut-Languedet Vignobles ?

Créé en 2005, ce Pays situé sur l'ouest héraultazige page 26), regroupe 89
communes, réparties en 11 communautés de commuhesorfimunes étant hors
intercommunalité), pour une population totale de968 habitants, population |égale au ler
janvier 2009 (Source Pays HLV).

En France, un « Pays » désigne un territoire dgefpraractérisé par une cohésion
géographique, économique, culturelle ou socialer @ développement de contrats de pays
au sens de la loi du 4 février 1995 dite loi PasquaLOADT (Loi d'Orientation pour
'’Aménagement et le Développement du Territoirde &st complétée par I'article 25 de la loi
du 25 juin 1999, dite loi Voynet ou LOADDT, faisatht pays un territoire de projet, fondé sur
une volonté locale : dorsqu’un territoire présente une cohésion géoglgph, culturelle,
economique ou sociale, il peut étre reconnu a tiative de communes ou de leurs
groupements comme ayant vocation a former un Payss>pays ne couvrent qu'une petite
partie du territoire francais. Néanmoins, en 2089,en dénombre plus de 300 sur tout le
territoire francais. Le Pays n’a pas la vocatioéti@® un échelon territorial supplémentaire
mais de mettre en relation les acteurs d’'un mémpacescohérent. Trois points essentiels sont
utilisés pour structurer un pays :

- Le Conseil de Développement qui réunit des acteurderritoire de différentes
natures : la société civile, le monde de I'entspiou les associations pour réfléchir
sur la politique de développement du territoire

- La Charte de Pays qui permet de fixer les enjelgsepriorités du pays dans chacun
des domaines a traiter

- Le contrat de Pays qui est signé entre le Paysdfétahts maillons de collectivités
territoriales (région, département...) pour coordenes interventions financieres. Il
contient un programme pluriannuel d’actions et oifeations conforme aux priorités
de la Charte.

Pour le Pays du Haut-Languedoc et Vignobles, leti@bRégion-Département porte sur
sept thématiques majeures : la culture, I'éconolfei®/ironnement, I'habitat, le patrimoine, le
tourisme et les services. Le Contrat de Pays eStaatour de quatre grands ensembles :
Renforcer notre identité commune, Développer ebrisdr nos productions économiques,
Répondre aux besoins de meilleures conditions eleMaitriser 'aménagement de I'espace et
de I'environnemerit.

Cest au sein du second point, « Développer et rig@io nos productions
economiques », que le développement des circuitdest intégre.

12 http://www.payshlv.com
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1.3.2 Projet sur le territoire du Haut Languedoc et Vignobles

Fin 2007, le Pays HLV et plusieurs associationst ¢ FD CIVAM 34, se rencontrent.
4 fiches actions sont alors déposées par la FD MI\24. Une seule sera retenue sur la mise
en place d’actions de soutien a une agricultusoraée et notamment par I'accompagnement
de circuits alimentaires de proximité.

Les conventions avec la Région et le Départemedartd a arriver, les actions concretes
de 2008 ne se mettent en place qu’a partir d’'oetpour la FD CIVAM 34, avec l'aide de la
région uniquement, et pour la FD FR 34, avec l'aldedépartement. Ayant peu de temps
disponible, la FD CIVAM 34 fait appel a une bén@&et embauche un ancien stagiaire pour
commencer a traiter la question de I'offre alimestéocale en pays HLV (détail des travaux
réalisés en annexe 2).

Des fin 2008, le Pays sollicite a nouveau ces d@sociations pour connaitre leur plan
d’actions pour 2009. Une fiche action unique estsaproposée par la FD CIVAM 34 et la FD
FR 34, a la demande du directeur du Pays. Il s@gitlévelopper un travail en synergie sur
I'offre et la demande pour « plus de cohérence dansonstruction de "marchés citoyens
alimentaires de proximité" » (Hasnaoui, 2009).

Afin d’anticiper sur le travail a accomplir, la RDIVAM 34 décide de proposer un stage
qui allie une approche transversale de l'offre, ldledemande et des actions territoriales
existantes et potentielles sur les circuits codusterritoire. La proposition pouvait étre
annulée en cas de refus de la part du Pays. M&ayle ne se manifeste pas et la stagiaire est
alors embauchée a partir d’avril jusqu’a octobré0

1.3.3 Premiére demande de stage

L'étude proposée initialement vise a connaitreidéon et I'engagement pour les circuits
courts a la fois chez les producteurs, les consdeurmmais aussi les élus du territoire du
Pays du Haut-Languedoli.s’agit concrétement de travailler sur un systéemeerritorial
alimentaire en prenant en compte la diversité des acteur$igflilencent. Les objectifs du
stage sont :

- identifier des débouchés locaukxconsommateurs en groupement d’achat, restauration
collective, événementiel type foire..ayvec une estimation de la demande et de son
potentiel

- analyser l'offre en circuits courts (volumes, CHire d’affaires) et construire une
typologie fonctionnelle des agriculteurdocaux selon leur envie et leurs capacités a
s’investir sur des circuits courts. L'accent devd@nc étre mis sur les conditions et
facteurs d’adoption de l'outil « circuit court » rpées agriculteurs a travers une
approche des freins et les motivations au changgemen

- proposer unindicateur synthétique de progres en appui a la construction d’'une
politique alimentaire locale portée par le Paygsta-dire uroutil de pilotage de
I'action publique territoriale sur le sujet.

La méthodologie prévue au départ devait se déroeteitrois étapes d’étude : les
consommateurs, les producteurs puis les élus.alfissait de recenser pour chaque type
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d’acteurs les personnes intéressées pour s'implidales des projets de développement des
circuits courts sur le Haut-Languedoc et Vignoldes'analyser leurs freins et motivations a
s’engager dans ces circuits sur ce territoire eticpdier. Il était donc été prévu de réaliser
conjointement :

- une enquéte (questionnaire papier et interngtésud associations civiles du territoire
pour connaitre leur niveau d’intérét pour des panie fruits et légumes du territoire.
Travailler directement avec des collectifs de @ty a été choisi pour tester I’'hypothése que
des consommateurs qui se connaissent déja audrd'aetivités réalisées en commun auront
un propension plus importante pour mettre en pleccprojet commun. Le type « groupement
de consommateurs » constituait le systtme chagipaofondir, en référence au groupement
« test » de Capestang qui s’est monté réecemmedée_était que les associations intéressées
pourraient étre, par la suite, suivies plus préce# par la FD CIVAM 34 et la FD FR 34
dans la structuration de leur collectif.

- une enquéte auprés des producteurs du terrifmreg repérer ceux qui seraient
intéressés par cette demande potentielle, autoyradeers. Il s’agissait plus largement de
comprendre les freins et les motivations qui pautssrit type de producteurs a aller vers les
circuits courts. Les enquétes étaient prévuesanddace.

- Enfin, la valorisation des données était raigena travers des forums de discussion
entre consommateurs et producteurs intéressées cquautes modalités de I'échange soient
fixées par les deux parties prenantes. A ce nivieétgit également prévu d’interagir avec les
acteurs politiques pour les aider a construire podtique alimentaire locale par le
développement de leviers territoriaux (ouverturepdimts de vente, aides a l'installation...)
face a une demande identifiée précédemment.

1.3.4 Nouvelle demande de stage

Fin mai, une réunion entre le Pays, la FD FR34ad&iD CIVAM 34 remet en cause la
fiche action proposée (incluant le partenariat FIWVAM 34, FD FR 34 et la stagiaire
CIVAM). Le pays explique qu’'un comité de pilotage $ sujet des circuits courts va étre mis
en place et qu’a partir de ses décisions, un pletidns sera défini. Une nouvelle rencontre
des partenaires au mois de juin permet de mettatasiues attentes du Pays (cf la demande
du PHLV du 18 juin 2009, annexe 3).

Les objectifs du stage sont alors remaniés -saix aeois apres le début du stage- pour
recadrer avec la demande du Pays. Différents psamtsmodifiés :

- le stage se limite a I'étude de l'offre alimentaire avec accentuation sur les
demandes du Pays a ce niveau : estimation des gelpar produit et par circuit, les
pratigues de commercialisation, les projets d’exalion et de la capacité a aborder le
changement vers les circuits de commercialisati@nchoix du pays est de mener
I'évaluation des pratiques alimentaires des consateans du territoire aupres d’un
panel d’au moins 1 500 foyers et a I'aide de coeneds extérieures.

- le vin ne fait pas partie des produits a analyser’étude ne concerne pas les
vignerons ou les viticulteurs qui pratiquent legtiaté de maniere spécialisée. La
priorité est de rencontrer des agriculteurs etadésurs de I'alimentation pour évaluer
les volumes et les spécificités (variétés) pourypes de produits suivants : Fruits et
légumes frais d'été, F&L frais d'hiver, F&L transfeés, produits laitiers, produits
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carneés, produits oléicoles, oeufs et miel.

Une convention de partenariat détaillant I'impimatde chaque opérateur pour le
développement des CC sur le Pays HLV devait altms gignée, précisant que l'offre
alimentaire serait étudiée par la FD CIVAM 34. Epvimbre 2009, la convention n’est
toujours pas signée mais le stage a eu lieu.

2 PROBLEMATIQUE ET HYPOTHESES

2.1 PROBLEMATIQUE

Malgré ces problemes de coordination entre strastuun objectif général a été
défini pour le stage : faire le diagnostic du teire du Pays Haut-Languedoc et Vignobles en
termes d’offre alimentaire locale. Il s’agit done decenser les initiatives de vente en circuits
courts mais aussi de chercher a répondre a laignesanalyse qui sous-tend le travail : face
au contexte de réappropriation des formes tradigtbes de circuits courts et de
développement des formes innovantes, il semblelegi€ircuits courts soient une voie de
valorisation non négligeable pour les productegrgcales. Pourtant, tous les agriculteurs ne

vendent pas de cette maniére. Qu'est ce qui ameénéreine les producteurs a aller,
finalement, vers les circuits courts, et notamnsemtle territoire du Pays HLV ?

Quels facteurs influencent I'adoption ou la non adption des circuits courts de
commercialisation dans le Pays Haut-Languedoc et §inobles ?

L'objectif est donc d’essayer de comprendre ledglegs d’actions qui amenent un
agriculteur & changer ou non sa commercialisatioeneparticulier a s’impliquer dans les
circuits courts. Cette analyse doit aider a la reiselace d’actions adaptées et différenciées
selon le type de producteurs dans le but de dépetopne offre alimentaire tournée vers la
demande locale de son territoire. Pour mener eetié/se, nous avons mobilisé des notions et
outils proposés notamment en sociologie pour congjvecles processus d’innovation.

2.2 CADRE D’ANALYSE

2.2.1 L'innovation et le changement en tant que pro  cessus

Les circuits courts, une innovation ?Certains circuits de commercialisation sont
ancrés dans I'histoire : marchés, foires, vent f@ime, de tout temps des agriculteurs et des
consommateurs les ont utilisés. De méme, certared circuits courts traditionnels relévent
d’autres types que simplement la remise directs:idtermédiaires ont depuis longtemps été
mobilisés comme par exemple pour la vente via umngercant de proximité. Leur utilisation
ou leur adoption n’est a priori pas une innovatioa,qui contribue a expliquer pourquoi
certains n’y voient pas d’intérét particulier.

De nouvelles formes de circuits courts sont ap@arug’appuyant sur un
engagement écrit ou tacite entre producteurs esacomateurs : AMAP, vente par paniers ou
via des groupements associatifs. D'autres formesviantes comme les boutiques de
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producteurs ou ceux-ci s’associent et mutualissuntsl moyens (dont le temps) pour gérer un
commerce ont vu le jour. Internet est aussi unevelteivoie, s’avérant a la fois un outil de
communication mais aussi un nouveau canal de falision.

Ainsi certains circuits courts peuvent étre pergosime nouveaux et d’autres comme
traditionnels. Néanmoins, dans le contexte actuélqgue de [Iindustrialisation de
I'agriculture et de la production de masse, p&ril organisée, prise de conscience de la perte
de lien entre consommateurs et producteurs liéerlahisation et a la standardisation des
produits- la connaissance, le savoir-faire suraieslits ont pour les uns été perdus et pour
d’autres se redécouvrent ou s’apprennent.

Le sens que prennent des pratigues de commert@lispar certains circuits
traditionnels a changé. C’est en ce sens queisatibn des circuits courts en général peut
étre comprise comme une innovation car les indwidant amenés soit a développer de
nouvelles pratiques, soit a donner un sens diffédrurs activités. Ainsi, I'innovation peut
aussi se situer a un niveau de changement de saleur

De plus, des pratiques similaires entre des ind&/joeuvent aussi découler de stratégies
différentes : offensives pour certains alors qa®kont subies par d’autres.

D’un point de vue général, la remobilisation de cesuits traditionnels et les nouveaux
circuits peut donc étre percue comme une innovat&nle contexte général a changé, cela
n’associe pas les mémes clients qu’historiquenstqias pour les mémes raisons. L'approche
générale de ces types de commercialisation a chetngjést en cela gu'ils seront traités sous
'angle de l'innovation pour la plupart. Il seraaménoins intéressant de distinguer si les
circuits courts représentent une routine ou biemiaonovation pour les producteurs enquéteés.

Bien que des nuances aient été admises, il est glussible de considérer les circuits
courts de commercialisation, d’'une maniéere géngraldravers le cadre d'analyse des
innovations et notamment de la diffusion des intiona. Uneinnovation est I'adoption par
un groupe d'individus d’une invention, d’'une nouvt®aou d’un objet percu comme nouveau.
La diffusion de l'innovation est « Le processus [emuel une invention est adoptée par un
groupe d’'usagers » (Rogers, 2003). Derriere I'adopd’une innovation il y a donc une idée
de changement de processus, de temporalité, de perte de routeneuptureMais pourquoi
et comment des individus choisissent-ils d’adoptarne innovation ? Différents éclairages
ont été donnés en sciences sociales :

2.2.2 L'innovation mimétique

Selon Rogers (1995), I'adoption de I'innovation mueau individuel ou du collectif
suppose plusieurs étapes : il faut d’abord commdittnovation, I'évaluer, puis décider de
'adopter (I'appropriation, I'acception par les imdlus du groupe), la mettre en ceuvre et la
confirmer. Plusieurs facteurs conditionnent la dépi d’adoption et de diffusion de
innovation. Ces facteurs peuvent étre de deuxnesatdifférentes :

- les facteurs endogenes a I'innovation, qui résiiltles caractéristiques intrinséques du
produit ou de la technologie,

- les facteurs exogéenes a l'innovation, qui réstiltke I'environnement dans lequel est
introduite I'innovation.
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Sur la base de nombreuses études de cas, Rogeit W@ typologie d’adoptants selon
le moment ou ils adoptent I'innovation et qui cepend a différents profils :

- Le pionner crée ou améne la nouveauté mais ne gaf@aément engendrer
linnovation, il est cosmopolite, peut venir de xtérieur de la communauté.
« Marginal», il est non influencé par les autres peatique de nombreuses
expérimentations.

- Linnovateur est un leader d’opinions, c’est l'ineadu « notable », il est bien ancré
localement, est charismatique et posséde une flerpersuasion.

- La majorité précoce : son comportement est détérpar I'information disponible,
elle imite mais aussi se laisse convaincre.

- La majorité tardive : elle est caractérisee commfleencable.

- Les retardataires, identifies comme difficilemebétés de la tradition.

Le leader a un réle décisif : par son comportemepeut influencer d’autres individus
qui le reproduisent par mimétisme ou sont convaincus pdui. Ces travaux soulignent
donc I'importance des interactions, de la commuiuoaet des réseaux d’influence. Ainsi au
niveau de lindividu trois types de caractéristigugfinissent I'appartenance a ces profils
(Rogers, 1983) :

- des caractéristiques socio-économiques

- des caractéristiques personnelles (liées l'iddien tant que tel : sa créativité, son
adaptabilité...)

- des caractéristigues comportementales (liées atsitude, ses intentions)

=> Pour I'étude des facteurs de changement ou dechangement de commercialisatign,
on retiendra deux points : 1. 'adoption d'une maton par le plus grand nombre se fpit
avant tout par mimétisme ou en étant convaincusupdeader. 2. A un moment donng,
différents profils d’adoptants de I'innovation pem étre rencontrés et leur appartenang¢e a
I'un des profils peut s’analyser selon trois typlescaractéristiques : caractéristiques socio-
économiques de I'exploitation, caractéristiguesspenelles et comportementales. | I
conviendra donc de comprendre qui sont les ageigtgtpar rapport a I'innovation « circuit
court de commercialisation » et quelles sont l@amsctéristiques : sont-ils du territoire,
sont-ils ancrés dans les réseaux locaux ?

2.2.3 L’innovation endogene au groupe

Pour d’autres auteurs, lI'innovation ne releve pas grocessus mimétique passif mais
d'une construction active au sein d’'un « groupepa@s ». Darré (1996) applique cette
approche au milieu rural et montre comment lact@eonstruit son identité et ses
connaissances pour l'action dans $amupe Professionnel Local.Ce groupe de pairs est
fondé sur des interactions et des coactivités ety et idéelles : il y a une construction
commune du sens, des représentations socialesjatlag's, des normes, traduite dans les
pratiques et ces normes évoluent a travers leglial@ntre pairs, ce qui permet I'innovation
endogeneAinsi, les décisions des individus ne se font jansiseul mais aprés une
validation par les pairs. Deux idées sont intéressantes pour I'étude :
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- Les dynamiques de changement sont liées au résatidialogue entre pairs

=> || faut donc repérer les interactions : qui pailqui, identifier les principaux liens
et structures du groupe. Pour I'étude, il faudrantdier les liens entre agriculteurs, les
grappes d’individus proches.

- Les dynamiques de changement sont liées au résetudialogue professionnel

=> Ceci va nous amener a rechercher les réseadialbgue professionnel propres a
I'agriculteur, en dehors de son groupe professibtowl. Dans les enquétes, il s’agira de
savoir avec quels autres individus il entretiens diens (la chambre d’agriculture, les
techniciens de la coopérative...).

2.2.4 L'innovation en tant que stratégie individuel le

Selon les deux points précédents, I'acteur eserimeht dépendant de son identité
(multiappartenant, local...), des réseaux de pousbprofessionnels et de sa place en leur
sein. La théorie de l'acteur stratégique, propqgsare Crozier et Friedberg reconnait que
chaque a acteur a sa propre logique d’action danselbut d’améliorer sa marge de
manceuvre personnelleAinsi, I'acteur n’est pas non plus entieremeétdu groupe.

Ces auteurs supposent que l'acteur est un ageatdiant ses propres buts et que ceux-
ci ne coincident pas entierement avec celui dgdpisation qui I'entoure. Le jeu des acteurs
n'est ainsi pas déterminé seulement par la coh&érdocsysteme ou par les contraintes
environnementales. Les jeux de pouvoirs et la maittes incertitudes par les uns plutét que
par d'autres modifient la structure théorique geerdit avoir I'organisatiorn« Il faut partir
de l'acteur, de ses stratégies, qui sont fonctioriuhe part des jeux des autres acteurs et
d’autre part des ressources disponibles ¥Crozier, Friedberg, 1977n Amblard et al,
1996). « La rationalité stratégique considére daetdur, I'acteur empirigue comme le dit
Friedberg (1994), fait preuve d'un instinct strag@g qui le conduit a adopter des
comportements offensifs ou défensifs pour ménagsrirgéréts, quels qu’ils soient, dans le
cadre du jeu organisationnel qui se déploie », iBeSchieb-Bienfait, 2009.

Il existe des différences entre les acteurs au amivee la maitrise des zones
d’incertitude, donnant lieu a des relations de miudes uns sur les autres. Pour I'étude, il est
donc nécessaire de comprendre les logiques pelskes acteurs et pas seulement les
relations avec les réseaux sociaux. Pour mieux oemdpe ces logiques d’action, nous
proposons de nous appuyer sur les travaux de Welidsjen que datant du début du XXéme
siecle, restent tout a fait d’actualite :

Max Weber : les 4 formes de rationalité

Le changement social ne s'effectue pas a traveksctamscience collective » mais par
des actions individuelles : « il n'y a pas de pensdité collective exercant d'activité » (Weber,
1922). Ainsi l'analyse de phénomeénes sociaux pgsseune analyse de composantes
individuelles. Weber suppose que la plupart desvidds agissent en général de facon
rationnelle : leurs actions sont fondées sur umggglee interne, sans pour autant s’extraire
entierement de I'extérieur, mais cette logique mr@ I'individu de décoder le reel. i
propose de distinguer quatre types de logiquegidias; ou formes de rationalités qui fondent
les comportements :

1. La rationalité traditionnelle : correspond a la logique qui guide les actionesdi
« réflexes », qui sont le produit de I'habitude letsens et les motifs de I'action ont
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disparu par répétition : ce qu’on fait parce qgafil a toujours été ainsi. C’est le « poids
de I'éternel hier ».

2.La rationalit¢ émotive ou affectuelle :lorsque [I'action satisfait un heso
émotionnel

3. La rationalité en valeur : lorsque 'action est régie avant tout par ddswa qui
prévalent sur toute autre logique. Les actionsequdécoulent sont construites par la
recherche de I'accomplissement d'une valeur eponanleurs conséquences.

4. La rationalité instrumentale aationalité en finalité : I'individu agit en fonction
d’un objectif qu’il s’est fixé. Cette rationalit@respond aux types d'action ou l'acteur
détermine rationnellemerd la fois les moyenset les buts de son action: pour
I'individu, les moyens choisis sont les plus effiea pour atteindre les buts qu'il se
donne. Il s’agit non pas de donner un avis extémeais de se placer du point de vue
de l'acteur.

=> Dans I'étude qui va suivre, I'enjeu sera de caengre de quelles rationalités décollle

un changement de commercialisation.

L'économie des conventions

L'approche de Weber peut étre combinée avec leysasaproposées en économie des
conventions (Boltanski, Thévenot, 1991) : ce courgintéresse a la coordination entre
acteurs selon le principe que les accords repagenta construction d’'un compromis entre
des « conventions » différentes (ou systemes dmigaif. annexe 4) lors d’'un choix entre les
acteurs sociaux. Selon ces auteurs, en cas d’égrés/individus font appel a des grands
principes pour justifier leurs actions. Ces « geand » fondamentales sont regroupées en 6
mondes de référence, appelés acisss:

- Lacité de l'inspirationLes objets valorisés sont ceux qui renvoienteniegycréateur.
- La cité domestiqud.es figures de référence sont celles de la fameiilde la tradition.
- Lacité de l'opinionLe principal fondement est le renom, I'opinion'datre.

- La cité civiqueL'intérét collectif y prime sur l'intérét particer.

- La cité marchandeAu centre des préoccupations se trouvent legiloimarché.

- Lacité industrielle La performance, la science sont au fondemerietfiecité.

Lidentification des mondes de référence des asteénéle leurs points de vue et peut
soulever des divergences au sein des groupes quiamnt étre par la suite des freins au
développement d’'une innovation et d’une actionemile. Cette approche, combinée a celle
de Weber sur les rationalités peut ainsi nous ad@mprendre darpiel état d’esprit et de
justification était I'agriculteur face a la décision d’adopter ou non un changement de
mode de commercialisation

Ces apports théoriques permettent donc de recoampit I'individu posséde aussi des
attributs qui lui sont propres, ses actions ne dépet pas que de ses relations directes et
actuelles avec d’autres qui I'entourent mais plaggedment de sa trajectoire. Brechet et
Schieb-Bienfait résument cette idée ainsi :

« L'acteur se caractérise par sa dimension strajégi il est doté d’'une identité qui est le proaist
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sa trajectoire personnelle, et de son enracinenseral, culturel et historique. Il poursuit des
objectifs, mobilise des ressources et réalise desations de traduction ; enfin, il vit avec ses
pulsions. Pour étre compris, I'acteur doit étre &yss a partir de ses diverses facettes, espaces et
pratiques dans lesquels et par lesquels il agi@etganise. »

2.3 HYPOTHESES DE TRAVAIL

1- Le déclenchement du processus d’'innovation s’eacine dans des changements :
- Au niveau externe : I'environnement techniquendeché, politique, social
- Au niveau intermédiaire : le territoire et daagyfoupe, dans sa dynamique interne
- Au niveau interne : l'individu, sa famille et serploitation

Les changements de commercialisation peuvent atreés par de multiples facteurs
en interaction, qui sont générés a différents nixeda combinaison de ces facteurs varie
dans le temps et dans I'espace, selon le milide ebntexte humain considéré. Les facteurs
de changements sont imbriqués a différentes éshplies ou moins englobantes : d’'un état
général a des situations particulieres. On peusealivies facteurs de changement en deux
grandes classes : les facteurs externes, liereirimnement : technique, politique, sociétal,
réglementaire ou économique par les marchés paifadeeurs plus internes en référence a un
groupe professionnel local qui influence et deseiars de I'individu et de son exploitation :

2- Les dynamiques de changement sont liées au résede dialogue entre pairs et au
réseau de dialogue professionnel élargil’acteur n’agit pas seul mais en référence
permanente a son groupe local et a son environregmaiessionnel.

3- Les dynamiques de changement sont aussi #grslogiques propres d’action activées
par I'acteur dans le but d’'améliorer ses marges de manceuvaardldonc un comportement
offensif ou défensif pour protéger ses intéréts IB8giques d’actions pouvant étre mues par
différentes rationalités : traditionnelles, émosivele valeurs ou rationnelle en finalité. Pour
prendre une décision et la justifier, cet actellr i&férence a des systémes de valeurs qui
peuvent étre explicités. Ces logiques sont liéssracapital €conomique, mais aussi humain
(éducation, compétences) et social (ressourcesdige relations sociales en général).

Il est donc possible de résumer les différents auxed’analyse a mobiliser pour
comprendre l'utilisation des circuits courts sutdgitoire du Haut-Languedoc et Vignobles :

Niveaux d’analyse :

Environnement
extérieur L Macro

Territoire

--- Méso

driculteur Micro

\b

Figure 4 : Degrés d’'analyse de I'étude, source aute -
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2.4 GRILLE D'ANALYSE

On obtient donc comme grille d’analyse :

Facteurs de changement
externes

Rubriques et exemples :

Niveau Macro

Technique : arrivée d’'une nouvelle technologie damsétier, qui
supprime des contraintes

Marché : prix du marché // contraintes d’accegufsdion //
organisation de la filiere

L'environnement

Politique : des subventions attribuées pour teltea

Réglementaires : des nouvelles législations

Sociétal : nouvelles attentes de la société ereneadf’ alimentation

Facteurs de changement

internes Rubriques et exemples :
Organisations de mise en marché : OP, SICA, cotipéra
Niveau Méso association...

Autres lieux de commercialisation de détail duiteine : création,
destruction de débouchés locaux ...

Sur le territoire, dans le

Services disponibles pour commercialiser soi-méabatfoir, atelier

groupe de transformation),
Demande de la part de consommateurs locaux
Morphologie et dynamique du groupe professionnallaéseau
socioprofessionnel
Réseau personnel professionnel
Niveau Micro

Lindividu, son
exploitation
et sa famille

Caractéristiques socio-économiques de I'exploitasigricole :
travail : main d’ceuvre, organisation du travaiyatsification,
foncier, types de production = produits, gammeurd, qualité,
type de commercialisation, dispositifs de ventetémel)

Caractéristiques personnelles : age, compétendesaton,
formation, trajectoire, habitudes, stratégie etdags d’action (dont
facteurs symboliques, attachement), point de vusodamétier, vie
familiale

Caractéristiques de la famille : fonction du conjphombre
d’enfants a charge...

Tableau 2 : Résumé des facteurs de changement, soeiauteur

Il faut aussi comprendre ces facteurs dans le ggpssé : il existe des facteurs de non
changement qui prennent racine dans les mémes shaxtprne et interne. Il y a notamment
un facteur de non changement trés important auanivdes facteurs internes liés aux
caractéristiques personnelles : le poids de lameut’aversion au risque, la non adhésion,
'attachement a la tradition... Il existe en effealgnent beaucoup de « bonnes raisons » de

ne pas changer.

Notre approche ne privilégie pas le changementhgpbthése qu’il serait mieux de
commercialiser en circuits courts. Nous voulons mandre pourquoi les acteurs font ce
gu’ils font, a quelles conditions ils peuvent chanigurs pratiques et ce gu’ils en retirent, de
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facon a leur permettre d’optimiser leurs situatjos renforcer leurs capacités et de leur
élargir le champ des possibles.

3 METHODOLOGIE EMPLOYEE

Comprendre pourquoi les agriculteurs font ce qu’lent en termes de
commercialisation nécessite de :

- repérer les principaux enjeux de I'environnemenéaur

- diagnostiquer le territoire étudié sur ses resssien termes de commercialisation
(les différents opérateurs ayant un lien avec laroercialisation des produits
agricoles, les lieux de vente, de transformation)

= Etude bibliographique et recensement des ressourcds territoire

- comprendre l'organisation des groupes professicrohekerritoire

- évaluer la part des différents circuits de comnadigation chez les agriculteurs du
territoire, comprendre s’il s’agit de pratiquestiniéres ou qui ont évolué, quelles ont
été les raisons du changement (ou du non changgment

= Enquétes auprés d’'un échantillon de producteurs dterritoire

Au niveau de l'analyse des conditions du changeneentdu non changement, la grille
précédente sera utilisée en différentes étapes :
- comprendre a quels niveaux se trouvent les raidersadoption des circuits courts :
macro, meéso, micro
- puis dégager les grandes tendances et les faiergeables, aller plus en profondeur
des logiques d’action a ce niveau
- essayer de relier réseau (qui conditionne les &)@t changement

3.1 RECENSER L'EXISTANT DU SYSTEME ALIMENTAIRE TERRITORIAL

Recenser ce qui se fait sur le territoire en terdeesircuits courts de commercialisation
demande de faire appel a des organismes de diké&reatures : publics, privés, de la sociéte
civile... ayant un réle sur les circuits courts drriteire. Lannexe 5 présente les différentes
structures qu’il est possible de contacter etpe t§'information disponible.

3.2 LES ENQUETES AUPRES DES PRODUCTEURS AGRICOLES

Afin de raisonner un échantillon représentatif deliversité des agriculteurs du Pays
Haut-Languedoc et Vignobles (sauf la viticultuiegst nécessaire de travailler avec une base
de données des producteurs de la zone. La prebaseede la FD CIVAM 34 comptait pres
d’une trentaine d’agriculteurs. Il était nécessdidravailler sur une base plus compléete.

1. Recenser les agriculteurs du territoire

Comme précédemment, différents organismes onbéiéites pour réaliser une base de
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données des producteurs du Pays Haut-Languedadgretbles. Certains organismes n’ayant
pas répondu, nous avons donc choisi de travaillédfpde proche en proche, sur le territoire :
lorsqu’un agriculteur était identifié et renconp@ur une enquéte, les contacts de ses voisins
agriculteurs ou de ses connaissances étaient éstégla base de données, quels que soit les
rapports gu’ils entretenaient entre eux (amitié rmn, parfois juste connaissance de la
présence). La base de données est présentée qamridarésultats de I'étude. Elle comporte
180 agriculteurs non viticulteurs ou vignerons duitoire, quelques soit leur systeme de
commercialisation.

2. Construire un échantillon

La construction d’'un échantillon a d0 se faire e&@nma temps que nous alimentions la
base de données. 52 producteurs ont été enquéfaseca face mais seulement 49 enquétés
ont été retenus, suite aux modifications des alfgedu stage. Le choix des agriculteurs
enquétés se justifie par : une volonté d’'aller ébejutout type de producteurs, pas seulement
ceux en circuit court (ces derniers étant les fdases a trouver car les plus visibles dans les
annuaires, chez les commercants, dans les catalpgleene pas faire trop de doublons avec
les connaissances de la FD CIVAM 34.

En effet, début 2009, un salarié de la fédératitna\aillé sur une enquéte en ligne pour
connaitre de fagon succincte les pratiques etragtp de commercialisation d’agriculteurs
du Haut-Languedoc et Vignobles. 32 agriculteursréppndu mais ils ne sont pas tous sur le
territoire du Haut-Languedoc et Vignobles. Le peosbé principal pour l'utilisation de ces
données réside dans le mode de collecte par Intéfneeffet, Internet est un vecteur qui ne
permet pas de rendre compte de la diversité dedupteurs car certains n'ont pas de
connexion Internet ni les compétences suffisantes emplir le formulaire. De plus, utiliser
les données de cette enquéte voulait dire restes Baréseau des agriculteurs connus du
CIVAM, ce qui n’était pas I'objectif de ce travaMéanmoins 5 agriculteurs déja interrogés
par ce salarié ont été réenquétés de fagon inaiterdans ce stage.

Il faut aussi noter le biais principal de cettedétu les agriculteurs enquétés sont parmi
ceux qui ont pu étre recenses, puis ceux dont heénu de téléphone a été trouveé et enfin
ceux qui ont bien voulu me recevoir pour I'enquédnsi, les producteurs les moins
impliqués sur les questions de commercialisationt Smus-représentés. Pour un éleveur
d’ovins lait vendant tout en coopérative, il a diajusqu'a 4 appels téléphoniques pour le
convaincre de me rencontrer. Finalement, les altgiats le plus amenés a avoir répondu a
I'étude sont ceux qui ont envie de discuter, ddepate leur travail, de se mettre en contact
avec l'extérieur.

3. les enquétes en face a face

Deux types d'enquétes ont été réalisés : une adps249 agriculteurs et une aupres de
responsables de collectifs de producteurs, a sivpiésident de I'association du la boutique
de producteurs d’Olargues et le directeur de 12A3IC Caroux.

Les entretiens avec les producteurs se sont réakeé face a face, sur le lieu
d’exploitation avec I'appui d'un questionnaire semlirectif comportant des questions
ouvertes et fermées (cf. annexe 6). Ce questiomaaété préalablement testé auprés de 5
agriculteurs. Les principales parties du guide gigite sont :
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1. données générales de I'exploitation

2. estimation des volumes de production et des cirigs de vente

- Evaluer les volumes commercialisés CC/CL (% desmes)

3. compréhension des pratiques de commercialisation

- Evaluer les pratiques de commercialisation (évmtudans le temps, changement)
- Quelles stratégies? Pourquoi font-ils cela ?

- Quelles difficultés ?

- Indicateurs de satisfaction

4. compréhension des réseaux

- Liens avec les autres agriculteurs du territgpayr quelles raisons ?
- Quels autres réseaux ?

5. changement

- Quels facteurs bloquent ou motivent pour aboleeCC?

- Quel avenir ?

Les deux entrevues de représentants de collectifgiculteurs ont été réalisées avec
des guides d’entretien plus ouverts, ont été esirégis et retranscrites. Il s’agissait de
chercher a comprendre I'historique et le positioneet de ces groupements de producteurs
sur les questions des circuits courts.

4. ’analyse

La retranscription des données s’est faite dangramier temps avec le logiciel de
traitement statistique SPHINX. Puis I'analyse desries sur les volumes et les circuits de
commercialisation a été pratiquée avec EXCEL. Enéis données sur le changement ou les
projets ont été étudiées de fagcon qualitative rérmie I'analyse des discours des agriculteurs.

Il a été décidé de synthétiser les différents tatilsous forme d'une typologie des
producteurs agricoles du Pays HLV au regard dedmatique de la commercialisation et des
logiques d’action sous-tendant le changement owtechangement de commercialisation des
agriculteurs afin de proposer des perspectivestidia difféerenciées selon le profil type
d’agriculteur.

Le calendrier de stage est présenté en annexe 7.

Les parties qui vont suivre présentent les diffisyeésultats de I'étude : la partie 4 situe
le contexte du Pays Haut-Languedoc et Vignoblegsrgbose un recensement des outils de
commercialisation du territoire. La cinquieme paxe focalise sur les résultats de I'enquéte
et la typologie.
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4 LE TERRITOIRE CONTRASTE DU PAYS HAUT-
LANGUEDOC ET VIGNOBLES

4.1 CONTEXTE GEOGRAPHIQUE

Le Pays Haut-Languedoc et Vignoblese situe dans duest du département de
'Hérault, en région Languedoc-Roussilloth est bordé par les départements de I'Aude, a
l'ouest, du Tarn et de I'Aveyron, au nord, et pas lagglomérations de Narbonne et de
Béziers, au sudl représente environ le 1/3 de I'Hérault en supeitie :

HERAULT

A75

Figure 5 : Le Pays du Haut-Languedoc et Vignoblesahs le département de I'Hérault

Source http://www.payshlv.conet auteur

Le paysage de ce territoire est trés contrastéoist grands ensembles ressortent : une
zone de causse au nord de Bédarieux, sur les katazone de montagne et de vallées
(principalement de I'Orb) entre Bédarieux et S&ntis et enfin la zone de plaines et de
plateaux viticoles plus au sud. Le Pays Haut-Ladgaeet Vignobles ne présente pas de
territoire sur le littoral.

[ La montagne - le vignoble - laville]  Coupe schématique NWSE
Limites du PHLV
L'Espinouse Les plateaux viticoles | Le littoral
1
Altitude L'orb Béziers  Valras  Mer

(m)

Méditerranée

900

Figure 6 : Les trois composantes du territoire du PHV, source : ITINERANCE, projet LEADER, Janvier 2008
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Figure 7 : Diagramme climatique de I'Hérault €S particularites du reliet se fraduisent aussi pa

(1971-2000), source : Météo France une augmentation réguliere de la quantité de pluie
annuelle a mesure que I'on s'éloigne de la me6Qde
mm a plus de 1400 mm). Le nombre de jours pluvigeixarie néanmoins pas entre la plaine
et les collines : les pluies sont seulement pltenses dans l'arriere-pays.

Leau est un élément structurant du paysage : &csourbieres sur les plateaux
d’altitude comme le Caroux, vallées de I'Orb etJdwr, qui structurent le territoire selon un
axe nord-est//sud-ouest entre Bédarieux et Saim$,Rwésence du Canal du Midi dans le sud
du territoire, pres de Capestang.

La forét occupe la plus grande partie de I'espaaeitdrial : foréts de hétre et
reboisements de résineux au nord, foréts de ch@messcents et de chénes verts sur les
versants sud, maquis et garrigue<
dans les zones de piémont. D N
nombreux espaces sont protéges ( pe——
classés (Natura 20001, Vvillage: B e
classés...) eB4 des 89 communes e
du Pays du Haut-Languedoc et
Vignobles sont inscrites dans le ., o %t

périmétre  du  Parc  Naturel
Régional du Haut-Languedog¢ qui ‘-~
est a cheval sur les départements (4

I'Hérault et du Tarn (soit sur les, Pays du HLV

regions Languedoc-Roussillon € parc Régional du HL i L

Midi-Pyrénees). Figure 8 : Délimitations du Pays et du Parc Régiaai
du Haut Languedoc Source http://www.payshlv.com

4.2 CONTEXTE SOCIAL

Le territoire du Pays Haut-Languedoc et Vignobl@glifnité sur la carte ci-dessous)
présente donc de fortesparités en termes de densité de populatiorvariant entre 100
hab/km2 dans la plaine prés de Béziers ou a Bédage 14 hab/km2 en moyenne pour les
communes rurales.

Ce phénomene se retrouve au niveau départemental peuplement est inégalement
réparti entre une forte concentration au niveauviless (Montpellier, Béziers) et du littoral
contre de faibles densités en milieu rural. La dénsioyenne de I'Hérault est de 161
habitants/km2 en 2005. En effet, en Languedoc-Rimssla croissance démographique
(+1,4%/an) est deux fois plus élevée que la moyemaonale (source INSEE). Cela
implique que le foncier est soumis a une pressiguortante, notamment autour des centres
urbains.
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Figure 9 : Densité de population en Hérault (hab/kr#), source : GeoFLA, IGN 2006, INSEE 2008

La population totale du territoire du HLV se cheffa 58 967 habitants(Population
légale au ler janvier 2009), soitoins de 10% de la population du départementLa
dynamique démographique du Pays se caractériseumpavieillissement continu de la
population et une proportion de jeunes plus faifplee la moyenne départementale. Les
arrivées sur le territoire se font principalememt zone périurbaine de Béziers ou de
Bédarieux, les communes rurales étant plus sujéttes équilibre, ce qui positionne le
territoire a un taux de variation annuelle moyer® #%.

Le taux de chémage atteint 12,2% pour I'Héraultuil&®07 contre 8,3% de moyenne
nationale. Mais I'inactivité touche surtout les esrrurales et les hauts cantons avec un taux
de chémage sur le Pays Haut-Languedoc et Vignalal&§,5 % de la population active.

Lindicateur du taux de foyers non imposés surekenu est trés significatif pour situer
la population du Pays sur I'échiquier social : algu’il est de 46,6% en France, il culmine
dans la majorité des cantons du Pays entre 60 & @d@s foyersillustrant la situation de
fragilité économique, voire de précarité de la poplation. Le taux de RMI est lui aussi trés
important, avec de fortes variations d’'une commantautre, pour un taux moyen de 9 % de
la population active.

4.3 SITUATION ECONOMIQUE ET AGRICOLE

En 40 ans, la part de I'agriculture en LanguedoosRdlon a fortement chuté, passant
de 31% du PIB régional en 1962 a 4% en 2005 (sd\goeste). Au niveau du Pays du Haut-
Languedoc et Vignobles, I'agriculture marque endoreement la sphére économique de son
empreinte. Pour la moitié des cantons du P#&ss,exploitants agricoles représentent
environ 10% de la population active (source Pays HY), proportion supérieure a la
moyenne régionale et treés supérieure a la moyeatienale (3%). Le secteur secondaire reste
peu développé, malgré un tissu important de miatoeprises. Le secteur tertiaire prend une
place grandissante, avec un fort développemensel®ices, du commerce et notamment du
tourisme, principalement dans la partie nord drittere.

Selon une enquéte structure du SRFSEe 2005, I'Hérault compte 12 558 exploitations
agricoles dont 5 232 sont professionnelles&% en viticulture, ces exploitations occupant

13 Services Régionaux de I'iInformation Statistiqu&ebnomique
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51% de la SAU du département. Ceci a représentgpeé, plus de 6 millions d’hectolitres
de vin, toutes qualités confondues, soit 11,6%adgrdduction francaise. Sur le territoire du
Haut-Languedoc et Vignobled, 946 exploitantsont été comptabilisés en 1999 (source
SRISE) dont un nombre important mais non connur@atjeurs travaillant dans la filiére
viticole.

Lagriculture du Pays s’étage selon le relief et demat avec une tres nette
prédominance dia viticulture dans la plaine au sudet des exploitations diversifiées ou plus
orientées verglevage dans la zone de montagnEespace agricole est nettement délimité
en deux ensembles. L'espace non boisé de la zoned&agne est consacré en grande partie
a I'élevage —bovin viande, ovin lait et viande apiin-.L'arboriculture est implantée dans
les vallées les cerisiers et les chataigniers cédant duite&rda vigne dans les zones plus
planes. Il faut souligner que le Pays abrite quedgproductions agricoles spécifiques,
fortement liées au terroir local : le marron d'@laes, le navet de Pardailhan, le pois chiche
de Carlencas...Le maraichage existe mais ce n’estaugsurd’hui, I'activité principale
agricole du territoire. Les cartes des culturesgypiales et secondaires ci-dessous montrent
bien cette délimitation entre la zone viticoleazbne de montagne.

7/ N.C.
Superficie fourragére principal
7, N.C. Superficie toujours en herbe

Superficie fourragere principale M Terres labourables

M Terres labourables V_ergers 6 espéces
Vergers 6 especes N V!gnes i
Vignes A Vlgngs d'appellation
Volailles Volailles

Zone de montagne,

agriculture diversifiéN ;

N y

Zone de plaine et coteaux,
viticulture

0 10 km

Figure 10 : Cultures principales et cultures secoraires sur le Haut-Languedoc et Vignobles,
Source : FD CIVAM 34 2008

La viticulture ne sera pas étudiée dans ce rappais il faut savoir que depuis pres de
20 ans, le monde viticole de I'Hérault connait wnise de marché de grande ampleur, se
répercutant sur une forte baisse du revenu desitaptis travaillant la vigne. Ce phénoméne
est couplé d’'un arrachage important, laissant wme puverte sur la question de la gestion du
foncier et de la conversion des terres viticoles.

L'arboriculture du territoire, fortement axée sarderise, la pomme et la chataigne, est
aussi soumise a des crises réguliéres, en lienuaedéorte concurrence de produits étrangers
et des prix du marché bas.

Quels outils de commercialisation sont disponiplesr les producteurs du territoire ?
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4.4 ETAT DES LIEUX DES OUTILS DE COMMERCIALISATION DANS LE PHLV

4.4.1 Outils de vente de gros volumes

Les opérateurs de mise en marché utilisés somitesdsmment hors du territoire du HLV
stricto sensuslls restent néanmoins aux alentours du PHLV, d&térault, I'Aude, le Tarn
ou I'Aveyron, d’apres les données recueillis auptes enquétés :

utilisées par
Territoire | producteurs mais
Structures PHLV hors territoire
SICA 1 1
Coopérative 0 8
Marché gare 0 2
Laiterie 0 2

Tableau 3 : structures collectives pour la commeralisation sur le PHLV, source auteur

Les deux SICA, Sociétes d’Intérét Collectif Agrieplrecensées ici concernent la
production fruitiere et legumiére : La SICA RaigiroOlonzac qui transforme et distille des
produit issus de la vigne et La SICA du Caroux,jleemagne, hors du territoire du HLV, qui
commercialise des fruits et légumes sur des faidoagues et courtes. Cette derniere va étre
detaillée ci-dessous car elle est un outil colfestiontournable du territoire :

La SICA du Caroux, basée a Villemagne (hors PHLV), est une organisatie
producteurs créée en 1965 dans le but d’organmecoimmercialisation d’'un volume
avoisinant les 5 000 tonnes de pommes produitesestarritoire. Le marché de la golden
s’étant effondré dans les années 60, la cerisecldanou cerise bigarreau, destinée a
l'industrie, a progressivement remplacé la pomme.

Néanmoins, durant les décennies suivantes, la SdCgherché a diversifier ses
productions, notamment en essayant de réintrodaifgomme et de compléter la gamme
existante en fruits et légumes. Elle a aussi cliedehnouveaux débouchés, 'amenant a créer
une boutique au sein de son entrep6t dans les aiTBé€ette boutique a été réaménagée en
2003 afin de proposer un lieu plus vaste de 180mat en projet de I'agrandir encore d'ici
deux ans.

Aujourd’hui, la cerise blanche représente encofé 2@ la marge dégagée par la SICA
et 65% du volume total des apports des adhéremtisofs : Terppa, 2008) mais le marché de
cette production est soumis a une concurrence ftrttécoulement de cette production
devient difficile :

00 000
600 000 B Tonnage (kg) 2006-2007 |
400 000 -+
300 000 -+
200 000 +—
100 000 +—
0 X ,_| | X N .
& &‘@ @ §° &
*‘ &

Q&Q—
Figure 11 : Volumes produits par la SICA au cours
I'exercice 2007-2008, source TERPPA 2008 30



Aujourd’hui la SICA valorise ses produits sous larque commerciale « Caroux » mais
aussi par une dénomination valorisante « FruitdVidatagne » pour la cerise, la pomme,
péche et le marron. La marque « 100% Heérault >ssi &te déposée par la SICA.

En 2009, ce collectif d’agriculteurs représer@®®3 adhérents dont 40 sont des
producteurs avec des volumes trés importants (soGepillon et al, 2009). Il existe une
grande diversité au niveau de ses apporteurs (@aisésu non). En effet, tous n’apportent pas
100% de leur production a la SICA. Les différengestent aussi sur la situation des
apporteurs : certains sont des professionnelsagsianais d’autres sont pluriactifs (ont un
autre métier) ou retraités. Ceci n'a pas forcénteniien apparent avec les differences de
gualité ou de quantité observées mais cette digéedsapporteurs peut jouer sur la diversité
des enjeux que ces personnes associent a leunscpoos. Les débouchés de cette entreprise
sont de 4 types (source étude Capillon et al, 2009)

Type de client Détail
Industriels Surtout pour la cerise blanche, unéigaxport
Grossistes GMS (Béziers, Pérols, Montpellier, Cartd'Hérault, Lodéeve)
Demi-grossistes Epiceries, restauration colledtiveleve, Bédarieux...)
Particuliers Boutique de la SICA, base de loidi#d_unas (en été) et stand a Lamalou

Tableau 4 : Les débouchés de la SICA, source P&l auteur, 2009

Les débouchés relévent donc a la fois de circaitgd (via des industriels) mais aussi
de circuits courts par le magasin de détail.

Les coopérativesagricoles en lien avec des agriculteurs du PHUM sombreuses : on
dénombre 2 coopératives pour les fruits et lesnés: la coopérative SOMAIL Fruits basée
dans 'Aude et COVIAL, une coopérative du Gard. ®eaopératives d’olives sont utilisées :
I'Oulibo a Bize-Minervois et I'Oli D’Oc a ClermonitHérault. 3 coopératives sont en lien
avec les productions animales (viande et lait) div H CEMAC COBEVIAL, UNICOR
basées entre le nord de I'Hérault et I'’Aveyron magonnant sur plusieurs départements
alentours et SYNERGIE Tarn, coopérative collectanimcipalement en Midi-Pyrénées. Ces
coopératives regroupent un grand nombre d’élevigusgu’a pres de 2 000 chacune) suite a
des fusions successives entre coopératives.

Les marchés gareaux alentours du Pays Haut-Languedoc et Vignoles selui de
Béziers et celui de Montpellier. Ces outils perewitde regrouper I'offre agricole et la
demande en un seul lieu. Ces marchés sont destixgsrofessionnels de la région (épiciers,
revendeurs...). Deux types de vendeurs sont présemgs grossistes mais aussi des
producteurs agricoles. Peu de producteurs du Hamgriedoc et Vignobles ont été recensés
sur les listes en tant que vendeurs sur ces magetnésCes marchés concernent avant tout les
productions légumieres et fruitieres.

D’autresopérateurs, prives commercialisent des volumes importants de prediit
HLV : des laiteries privées de I'’Aveyron viennewotlecter le lait de brebis pour le Roquefort
ou le lait de vache. Deux moulins pour I'huile &vel privés sont aussi sollicités, dont celui de
Puisserguier (sur le PHLV), Lo Moulino.
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4.4.2 Outils de vente au détail

- Les marchés

Sur le territoire du Pays HLV on recense préeStenarchés de plein ventdont 4 sont
estivaux (source : Conseil Générdle nombre de producteurs présents sur ces marshés e
variable, de méme que le nombre de revendeur& pas été possible d’estimer le nombre
de producteurs qui frequentent ces marchés. Pdardeees ont été trouvées a ce sujet.

pleinvent Bio paysan| Total
marchés a l'année 25 1 1 27
marchés saisonniers 2 1 1 4
total marchés 27 2 2 31

Tableau 5 : Les marchés du PHLV, source Conseil Gémal et auteur

A partir des enquétes réalisées auprés d’'une amagine de producteurs du territoire,
on a identifié plus de 20 autres marchés horstaewi qui sont utilisés : a Montpellier,
Béziers, Pézenas, Lodéve, Clermont, Mazamet, Gastre

plein vent Bio paysan | Total
marchés a lI'année 13 1 3 17
marchés saisonniers 0 0 4 4
total marchés 13 1 7 21

Tableau 6 : Les marchés hors PHLYV utilisés par lesnquétés, source auteur

- Les foires

Pas moins dd 2 foires agricoles(cf. annexe 8) ont été recensées sur le HLV. Il est
possible qu’elles soient plus nombreuses, par phkehas foires spécifiques a la vente de vin
n‘ont pas été prises en compte. Elles ont lieucjpalement durant la période estivale : féte
de la cerise au moins de Juin a Mons-la-Trivabeefbio d’Olargues le 15 aodt... Un marché
a la ferme est organisé sur une exploitation capdi& Montesquieu, pres de Roujan. Cette
exploitation accueille alors pour I'occasion d'a&astrproducteurs qui viennent vendre. La
premiere édition de « De Ferme en Ferme », momentpaitage ou les producteurs
accueillent le grand public le temps d’'un week-esidst déroulée autour du Bassin de Thau
en 2009. Il semblerait que pour 2010, un circuitddeouvertes de fermes s’organise aussi
avec certains agriculteurs du HLV dans le cadreed@eek-end de découverte.

- Les Boutiques

Le territoire comptadeux boutiques de producteurs « un Air de Campagne » sur
Olargues qui rassemblent pres de 25 producteurs (ks vignerons) et «la Pastorale » a
Bédarieux qui compte 9 producteurs, la SICA du Garet des vignerons. Toutes deux
féderent les producteurs par une association. EBautoutiques existent, a la frontiére du
Pays : la boutique paysanne de Clermont-'Héraukaeboutique « A travers champs » de

Lodeve.

D’autres boutiques sont utilisées, souvent avarifecipe de dépdt-vente. Deux grands
types se distinguent : les magasins de détail pe &piceries (vente de produits diversifiés
pour une consommation courante) et les boutiqguesedeir, davantage ciblées sur une
clientéle touristique. Tous les magasins de démitonsommation plutét courante vendant
des produits du territoire n’ont pas pu étre reésriaute de temps. Néanmoins, il est possible
d’affirmer que beaucoup de ces magasins revendsnpobduits du territoire. En effet, les

32



épiceries, boucheries, charcuteries, boulangeB&%S, superettes de proximité vendent des
produits issus des producteurs, surtout le fronedes produits transformés en général. Ce
constat a pu étre fait a travers les enquétes swaa® producteurs, qui ont montré un nombre
et une diversité de revendeurs locaux conséquents.

Au niveau des boutiqgues de terroir, plusieurs goisbnt a avancer. On l'a vu
précédemment, les structures collectives de misaanhé de gros volumes, comme la SICA
du Caroux ou encore la coopérative oléicole I'Qulipossedent leur propre magasin de
détail. Récemment, des caves coopérative ont aussit leur gamme a d’autres produits du
terroir, telle la cave coopérative de Roquebrunpgopose de 'huile d’olive, la cave des 3
Blazons a Azillanet ou encore la cave coopératiEmskrune qui proposent d’autres produits
de certains de leurs adhérents

- Les AMAP, paniers, caissettes ou groupements dlaat

2 circuits de ce type ont été répertoriés au daifPays : le panier de Bédarieux et le
groupement d’achat de Capestang. On dénombre égatiemelques producteurs du HLV qui
livrent des paniers ou caissettes sur Pézenas otpklber.

- La vente directe sur I'exploitation

Ce circuit de vente est assez complexe a évaluecatte facon de vendre n’est pas
toujours formalisée, les agriculteurs pouvant vendu coup par coup ou de maniere
occasionnelle. Néanmoins, il a été possible de méner 17 agriculteurs non viticulteurs
spécialisés qui vendent en direct sur I'exploitafpar le réseau dgienvenue a la Ferm®e
méme, un guide des producteurs du Parc du Hautdeslog vendant en vente directe a été
édité en 2008. Ce livret présente 79 producteuns 4@ sur le PHLV (17 en vin, 32 autres).

4.4.3 Les Outils de transformation

La présence d'outils de transformation pour ledpobeurs est aussi une donnée du
territoire a prendre en compte car elle peut caodier le type de produit que I'agriculteur
propose et donc le type de vente qu’il associepiigcipal atelier identifié est I'abattoir de
Pézenas avec la salle de découpe qui y est ass@aéabattoir et essentiel pour la vente
directe de la viande des éleveurs du territoire icast proche et surtout situé entre les
exploitations et les lieux de livraison, principalent sur Montpellier ou Béziers. Il existe
depuis quelgues années, des moulins privés, cononidolulino a Puisserguier qui permet de
presser les olives. Un projet d’atelier de transi@tion des fruits ou de la volaille est en
réflexion a Ferrals les Montagnes. Finalement.esi producteurs transforment leurs produits
sur le HLV, c’est avant tout avec un atelier persnsur I'exploitation.

La nature des circuits courts de commercialisation le territoire du Pays Haut
Languedoc et Vignobles est donc variée mais re&atent orientée vers une consommatjon
en lien avec le tourisme estival, certains des h&®u boutiques ne fonctionnant que
'été. Les outils davantage orientés vers une aonsation locale a I'année sont
concentrés au niveau des péles urbains, Bédar&airi-Chinian et Béziers.es CC du
HLV relevent donc avant tout d’activités liées au ourisme, méme si quelques
nouvelles formes tournées vers la consommation ldeaapparaissent La carte ciaprés
permet de localiser les outils de commericalisatio territoire du HLV.

33



Figure 12 : Les civcuits comrts de commercialisation recensés swr le HLV, source auteur
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5 ENQUETES AUPRES DES PRODUCTEURS

5.1 PRESENTATION DU MATERIEL COLLECTE

5.1.1 La base de données de producteurs
5.1.1.1 Modalités d’obtention

Constituer une liste a jour des agriculteurs dritbére d’étude a été une des premieres
taches a réaliser. Loin d’étre ais€, ce travailéaessité de croiser les listes de différents
organismes, les données étant dispersées ou peessddes. Différentes sources
d’'informations ont pu étre activées parmi celleplieitées dans la méthode :

- la Fédération Départementale des CIVAM de I'Hérault
- le CIVAM Bio 34

- les annuaires de « Bienvenue a la ferme », « @ublédrault », le catalogue des
producteurs du Parc Naturel Régional du Haut-Ladgce

- les agriculteurs, leurs collectifs, leurs résedesxmagasins vendant des produits des
producteurs, les pages blanches et jaunes, lssdgtemairies, les marchés de plein
vent (détail cf. annexe 5)

Il a été choisi de ne pas contacter les caves catipgs ou particulieres car I'étude
demandée ne concernait ni les viticulteurs ni igeerons. De méme, la SICA du Caroux a
éte écartée du recensement de ses agriculteurs rendbant déja sujet a d’autres études
avec des opérateurs du territoire.

Par la suite, la mise a jour du listing a été faitesi que la vérification des agriculteurs
pour ne pas qu'ils soient inscrits plusieurs f@s. travail a été fait tout au long du stage,
aboutissant & une base de donnée&8feagriculteurs non viticulteurs ou vigneronsnon
diversifiés du Haut-Languedoc et Vignobles. llsrésgntent chacun une exploitation agricole
en particulier.

En 2000, le territoire du Pays HVL représentait 2686 exploitations professionnelles
de I'Hérault, soit 1 552 sur les 5 869 selon le SRte 2000. Si I'on suppose que ce territoire
posséde une répartition des orientations agrig#eawblable a celle du département, on peut
estimer que la proportion d’exploitations uniquetgmrientation viticole est la méme sur le
Pays que sur le département, soit 82% d’exploiatiaticoles. Ainsi, sachant qu’il existe
1 552 exploitations professionnelles sur le Pay¥,lLon estime que 82% d’entre elles sont
a orientation viticole, soit 1 273, alors les asitexploitations représenteraient 18%, 231
exploitations professionnelles.

La base de données représente dopciori 64 % des agriculteurs non viticulteurs ou
vignerons du territoire du Pays Haut-Languedocighdbles en sachant que les calculs sont
réalisés sur une base AGRESTE du recensement dg 280données par orientation étant
moins complétes pour 2005 ou 2007 (aucun chiffrdesmombre d’exploitations arboricoles
2005, aucun pour maraichage 2007). D’aprés ledrehifAgreste de 2007, le nombre
d’exploitations professionnelles de I'Hérault aticiminué de 15,5% par rapport a 2000.
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Appliqué au nombre d’exploitations professionnelths PHLV, il est possible de
supposer que ces exploitations sont au nombre 8e22007. La base de données réalisée
représenterait alors 77% de la population totatealg du Pays hors viticulteurs.

2.1.1.2 Comparaison avec les données des départeme nts alentours

20y 1% Loy Parmi les 180 exploitations
O grandes cultures de la base de données, lorsque
6% | @fruits celles-ci sont réparties par

orientation d’exploitation,  38%
des exploitations sont classées en
« exploitations autres », c'est-a-

38% O Bovins viande

O Autres herbivores

s | MVAIChagE dire toutes les orientations
o Autres combinant différents herbivores,
O Bovins lait, Porcins,wlailles| la polyculture, le polyélevage ou
16% des productions comme le miel ou
Figure 13 : Répartition du nombre d’EA par orientation (sans le vin)du HLV, les plantes aromatiques, selon la
source auteur typologie Agreste. 24% des

exploitations sont tournées vers I'élevage de oapd’ovins (lait ou viande) ou de bovins lait
et viande. 16% des exploitations sont orientées Memaraichage, 13% vers I'arboriculture.
6% des exploitations produisent des bovins pouidade.

Cette répartition des exploitations par orientatiechnico-économique permet de
comparer le territoire du Pays Haut-Languedoc ghdbles avec le département dans lequel
il s'inscrit, 'Hérault, mais aussi avec les dépanents limitrophes du Pays :

45%

20% T _ gﬂe(rjault
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Figure 14 : Répartition par orientation des exploiitions agricoles autres que viticoles,
sources Agreste 2000 et auteur

On peut remarquer que la proportion des exploitaten grandes cultures de la base de
données du PHLYV est tres inférieure a celle derBdi, ainsi qu’aux proportions des autres
départements.

Pour les exploitations en maraichage, la base erpte016% alors que I'Hérault en
compte 22%. De méme, la base de données du Paystecqmroportionnellement moins
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d’exploitations arboricoles que sur I'ensemble’di&tault. Certaines des données statistiques
ne sont pas disponibles : en effet dans les donhgesste, il est jugé que les données de
certaines orientations ont une « précision insaffiis », ce qui ne veut pas dire que ces
orientations ne sont pas présentes dans les déyentie mais aucun chiffre n’est donné. C’est
pourquoi aucune exploitation en maraichage ou eorigulture n’est comptabilisée dans les

départements du Tarn, de ’Aude ou de I’Aveyron.

A l'opposé, la proportion des orientations « autihesbivores » de la base du PHLV
s’approche davantage de celle du Tarn que de @ell#Hérault. De méme, la proportion des
exploitations classées dans « autres », est sup&rians la base du Pays (38%) que dans
I'ensemble de I'Hérault ou des autres départements.

N’ayant pas eu acces a une liste exhaustive desudgurs du territoire du Haut
Languedoc et Vignobles, il n’est pas possible deisai ces différences sont dues a une base
incomplete ou si elles refletent des particularités exploitations du territoire étudié.

5.1.2 L’échantillon
5.1.2.1 Représentativité

Il a été choisi de raisonner un échantillon reprtd de la diversité de I'agriculture du
territoire du Pays Haut-Languedoc et Vignoblesskpposant que ce territoire représente 1/3
de L'Hérault et est représentatif de sa diversitgé,est amené a penser qu'il présente les
mémes proportions d’agriculteurs par orientation.

% horsviti| % Nb EA Nb % % / pop
Stat Héraulf BDD reportés sufEnquétés échantillon tot agri
HLV HLV HLV

Grandes cultures (13,14) 1% 1% 31 2 4% 6%
Viticulture (37,38) (82% - (1 273) - - -
Fruits (39) 229 13% 62 5 10% 8%
Bovins viande (42) 6% 6% 16 2 4% 13%
Autres herbivores (43,44) 17P6 24% 47 12 24% 26%
Maraichage, horticulture (28,29) 171% 15% 47 9 18% 19%
Autres (60,71,81,82,90) 28P6 39% 78 17 35% 22%
Bovins lait (41) Porcins,volailles (50,72) 2% 204 6 2 4% 320
TOTAL 100%]| 100% 279 49 100% 100%

Tableau 7 : Proportions des différentes orientatios d’exploitations de I'échantillon
Source : Agreste - Enquétes structure 2007, structer2005 et recensement agricole 2000.

49 enquétes ont été réalisées sur les 279 exmosatiu HLV recensées sdi8% de la
population totale non viticole. L'échantillon serablreprésentatif de la diversité des
orientations des exploitations. Néanmoins, I'écitlantprésente un déficit en exploitations de
grandes cultures et exploitations arboricoles pgport a la moyenne de I'Hérault. Ceci
s’explique par le fait que trés peu de productéergrandes cultures ont été trouvés sur cette
zone, comme le montre le faible pourcentage qréigésentent dans la base de données.

5.1.2.2 Les principales caractéristiques de I'échan tillon
Les exploitations diversifiées représentent und paportante des exploitations du
territoire du Pays Haut-Languedoc et Vignoblesnssavoir cherché a les rencontrer
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particulierement, ces exploitations représenteft 8fes enquétes réalisées, soit 17 enquétes
(Pour une présentation détaillée, voir annexe 9) :

Nb
Orientation détaillée d’exploitation:

enquétés en %
Céréales, viticulture et pois chiche 2 4 %
Arboriculture 5 10 %
Bovins viande 2 4%

Autres herbivores Caprir 6
Ovinande 3 24 %

Vvi@s lait 2

Bovins viande 6t la 1
Maraichage, horticulture 9 18 %

Autres : Ovins viande//navet 2

Ovins viande//bovins vian 1

Ovins viande//bovins viande//viti 1

Aplture 3
Plantes aromatigue 1 35 %

Qiéiture 1

Vigneron//olivier//miel//gite 1

porcs//arboriculture//maraichage 1

porcs//gite//maraichi 1

diversifié : gite//table//élevage//culture 5
Bovins lait 1 2 0
Porcs 1 2%
TOTAL 49 100 %

Tableau 8 : Orientation détaillée des exploitationgnquétées, source auteur

Tableau 9 : Classe d’'age des enquétés

Adge Nb | % cit.
moins de 35 6| 12,2%) | 112,2%
35-45 18| 36,7% 36,7%
45-55 15| 30,6% |  130,6%
55-65 9| 18,4% [ 118,4%
plus de 65 1 2,0%) [2,0%
Total 49| 100,0%

D’une maniére générale la plupart des
exploitants enquétés ont plus de 35 ans (88%)
se sont installés pour 50% avant 1993. 9
agriculteurs sont proches de la retraite, soit 18%
des enquétés. 4 d’entre eux ont une reprise assurée
et 5 vont arréter sans avoir trouvé de repreneur
pour  linstant. Comparé  aux  chiffres
départementaux, les plus de 65 ans sont sous-
représentés (25% dans I'Hérault), les 35-45 sont
surreprésentés ainsi que les moins de 35 ans par

rapport aux données Hérault. Le lien entre I'agke ehode de commercialisation a été testé :

il 'y a pas de corrélation.

Les exploitations tournées vers I'élevage ont $#asient des surfaces plus importantes
(plus de 100 ha) que les exploitations de la plameles vallées (moins de 20 ha), orientées
vers le maraichage, l'arboriculture ou autre. Efetefcertaines zones du Pays Haut-
Languedoc et Vignobles sont peu peuplées, tregdsadt présentent des landes et garrigues
valorisables surtout par des parcours pour I'élev@@jautres lieux en altitude sont surtout

propices aux prairies permanentes.

Nb % cit.

Les exploitations enquétées se situent pour 43% o 21| 42,0%
d’entre elles en zone rurale isolée, c’est-a-@EHiNI€ 4 proche axe routier 22| 44.9%
comme a plus de 20 minutes d’un axe routier pPradCigiyrpain 6 12.2%

Total 49| 100,0%| 38

Tableau 10 : Types de lieu des
exploitations enquétées



Il nexiste pas de lien entre lisolement et le dyg’orientation. En effet on retrouve des

exploitations maraichéres dans les trois types ateesz de méme pour les exploitations

caprines, par exemple. Néanmoins, les élevagessitarg de la surface, comme les élevages
d’ovins viande sont surtout dans les zones nougsines.

Les producteurs sont a 49% issus du milieu agricalit 24 personnes, les autres ayant
d’autres origines sociales. Au sein de I'échantillon compte 53% de reprises d’exploitation.
En général, les exploitations qui se sont transsnide générations en générations
comprennent davantage de main d’ceuvre familialdepiautres.

A la question sur le travail, 15 exploitants déetdrtravailler seuls. ce qui représente
pres du tiers des personnes interrogées. Les acdiesnélangent a la fois des emplois
familiaux : conjoint d’exploitation, parents donmates coups de main mais aussi emplois
salariés. La moyenne des UTH (unité de travail hojnse situe a 2 UTH par exploitation.
Les UTH ont été calculés selon les barémes suivams personne travaillant a temps plein
équivaut a 1 UTH, une personne retraitée aidaxplobitant est comptée pour 0,5 UTH.
Parmi les 16 exploitations comptant 2 UTH, 10 eiptmons sont composées d'un chef
d’exploitation et de son/sa conjoint(e). 18 explidns sur les 49 ont au moins une personne
de la famille qui les aide : un parent, un enfamt,beau-frere. Parallélement, seulement 6
exploitations (12%) déclarent de la main d’ceuviarsze.

UTH Nb | %cit |
1,00 15 30,6% [ §30,6%
1,50 7| 14,3% 5 14,3%
2,00 16| 32,7% §32,7%
2,50 4| 82% 8,2%
3,00 4| 82% 8,2%
3,50 1 2,0% [J2.0%
5,50 1| 2,00 [ 2,0%
9,50 1| 2,00 [[)2.0%
Total 49| 100,0%

Tableau 11 : Nombre d’'UTH par exploitation, sourceauteur

Les taches du/de la conjoint(e) d’exploitant matitdétre soulignées : en effet lorsqu’il
y a un/une conjoint(e) d’exploitant, il s’occupeaat tout de la fromagerie (67%) ou du gite
(50%) ou de la vente (33%) —plusieurs réponsesilesssur la question<eci montre le
réle déterminant du conjoint d’exploitation pour les activités de transformation ou de
vente.

Les productions recensées lors de l'enquéte saw diversifiées, a l'image des
exploitations. Sur les 49 enquétes, les volumesprdeuctions ont pu étre estimés pour
presque tous les produits sauf pour les légumdsseproduits transformés. En effet, la
production maraichere est assez difficile a chifioesqu’il s’agit de systemes de productions
diversifies comprenant plus d'une trentaine d’espéet de variétés différentes. Pour les
produits transformés, I'enquéte n’est pas allégyizssdemander les volumes.

La viande de bovins adultes correspond a la veegevdches de réforme De méme la
viande d’ovins correspond a la vente des brebiggfteme. Les fromages sont exprimés en
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litre de lait car chaque exploitation a des rendgméromager$ différents selon le type de
fromage. Les volumes en fruits sont I'addition dast les fruits produits par les enquétés a
savoir : 100 tonnes de pommes (variétés goldemtetiar...), 28 tonnes de melon, 15,2
tonnes de péches (plus de 5 variétés), 2 tonnegectarine (3 variétés), 3 tonnes d’abricot
(plus de 5 variétés), 500 kg de cerises. D’autngissfsont produits sur le territoire mais leur
volume n’a pas été estimé par les producteursl saagissait de production de petits vergers
diversifiés : poires, raisin de table, figues. Delmits secs sont aussi trés présents, la
chataigne et la noix. Seul un arboriculteur ren@ptoduisait des noix en grande quantité.

Produit Volumes Unité Nb de
produits producteurs
Viande de bovin adulte 46 AX
Viande de veau 166  Ax
Viande d’agneaux 1255 Ax
Viande d’ovins 565  Ax
Viande de porc 406  Ax
Lait de vache 400050 L
Lait de brebis 190000 L
Fromage de chévre (en litre de laitp50000 L
Fromage de vache 50000 L
Fromage de brebis 13000 L
Fruits 149 T
Légumes - 1

Produits transformés carnés -
Produits transformés fruits -
Produits transformés légumes -

PR BRWOERPDNEPNWINOOINEFE NN DN|W O o ool

Légumes secs 3,5 T
Fruits secs 4 T
Miel 2,016 T
Olives de bouche 4,15 T
Olives pour huile d’'olive 5,4 T
Plantes aromatiques 1250 plants

Tableau 12 : Total des Volumes produits par les 4&8griculteurs enquétés, source auteur

Différents labels et signes de qualité sont uslig@ér les agriculteurs : le label de
I'agriculture biologique concerne avant tout desraichers et des arboriculteurs. 9
agriculteurs sont certifiés agriculture biologigee4 sont en conversion. Les appellations
d’origines contrdlées recouvrent principalementA€C fromageres Pélardon et Roquefort.
Un éleveur est certifié « label prestige Limousiqus est un label de qualité (label rouge),
mais il est aussi certifié Marque Parc, marquesctife du Parc Naturel du Haut-Languedoc.

Nb % cit.
AOC 6 12,2%
appelation d'origine 5/ 10,2%
de qualité 2 4,1%
bio 9 18,4%
conwersion bio 4 8,2%
non 23| 46,9%
Total 49| 100,0%

Tableau 13 : Nombre d’enquétés utilisant un signealqualité, source auteur

14 Rendement fromager : nombre de litre de lait poukilogramme de fromage, dépend du type de fromage
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Quels sont les circuits de commercialisation deagggulteurs et quelle est la part des
circuits courts dans leurs pratiques de vente ?

5.2 ETAT DES LIEUX DES CIRCUITS DE COMMERCIALISATION
5.2.1 L'implication des agriculteurs dans les circu its courts

Sur les 49 enquétés, 43 disent vendre tout ou arie peur production en circuit court,
S0it88% des agriculteurs enquétésSeulement 6 personnes ne vendent aucun produépa
circuits courts. Il s’agit d'agriculteurs passardr pdes coopératives :1 par une laiterie
Roquefort pour le lait de brebis, 1 par une laggyour le lait de vache, 1 par la SICA du
Caroux pour les fruits, 1 par CEMAC COBEVIAL pouesl agneaux, 1 par Unicor,
coopérative de viande du Tarn, 1 par un maquigrer’Aveyron pour les bovins. Nous
rappelons toutefois que I'on n’a pas cherahgriori a rencontrer des producteurs vendant en
circuit court.

% Volume vendu en Circuit Court  Nb d’enquétés %

100 % C( 20 41 %
Dont 100% Vente direc 10 20,5%

50 % < Volume CC < 10 % 3 6 %

25 % < Volume C(< 50 % 6 12 %

0 % < Volume C(< 25 % 6 12 %

0% CC 6 12 %

Circuit différencié selon la production 8 16 %

Total 49 100%

Tableau 14 : Nombre d’enquétés selon leur volume dente en circuit court, source auteur

Parmi les agriculteurs qui déclarent vendre eruttiaurt, il faut différencier ceux qui
écoulent tous leurs volumes en circuits courtsalex @ui vendent a la fois en circuits longs
(CL) et circuits courts (CC). Les agriculteurs 1002 sont les plus nombreux : il
représentent 41% des enquétés, soit 20 personneseiA de ce groupe, 10 sont en vente
directe stricte, alors que les autres utilisatalescircuits courts associent vente directe et
vente a un intermédiaire tels qu’une épicerie omagasin de détail.

Pour les autres, d'une combinaison entre des msyrané tournée auprés de revendeurs
ou de consommateurs, et une partie de leurs volgmiedestinée a une coopérative ou un
grossiste.

Viennent enfin les agriculteurs qui n'ont pu éttassés selon le critere de volume par
circuit (dans le tableau « circuit difféerencié sela production »). En effet, chacune de ces
personnes fabrique des produits tres diversifidesevend dans un type de circuit spécifique
selon la production. Par exemple, un agriculteumpggséde a la fois un verger et de la vigne
utilise la cave coopérative pour les raisins d’'pa€t, la vente directe sur I'exploitation ou a
une collectivité pour les péches d’autre part. @paut donc paa priori les classer comme
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les producteurs précédents. Ces personnes re@@s&ffo de la population enquétée et sont
souvent en lien avec une production viticole oucolé qui est amenée a la coopérative (6 sur
les 8), c’est-a-dire une production nécessitangatdirement une transformation.

Le croisement statistique de ces différents prafdsproducteurs avec les données de
structure de I'échantillon permet de souligner gue

- Les circuits de commercialisation utilisés ne dépeent pas de l'orientation de
I'exploitation ni du nombre de personnes sur I'expbitation ni du type de lieu: rural
isolé, rural ou périurbain car la dépendance estgignificative ou peu significative pour
chaque variable.

- En revanche, d proportion des circuits utilisés est corrélée awe l'origine sociale
Globalement, les personnes issues du milieu agrip@tiquent moins de vente directe que
des agriculteurs non issus du milieu agricole. isement, les agriculteurs enquétés qui
vendent toute leur production par des circuits $osgnt significativement des personnes
d’origine agricole.

- Au niveau du lien entre la vente en circuitsrt®@t une labellisation, il est remarquable
que les agriculteurs en bio vendent majoritairement erncircuits courts (7 sur 9). En
revanche il n’existe pas de lien significatif enlige autres signes de qualité et la vente en
circuit court.

- Les producteurs transformant leurs produits vendent majoritairement plus leurs
produits en circuits courts que ceux qui ne transforment pas. Inversemenggasulteurs
qui écoulent toutes leurs productions en circuimglone vendent pas des produits
transformés mais des produits bruts.

Figure 15 : Apiculteur extrayant le
miel des rayons, source auteur
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5.2.2 Caractérisation des circuits empruntés
5.2.2.1 Les différents circuits

D’'une maniere générale, les productepts

., . A Circuits utilisés nb %
enquétés vendent leurs produits a travers| en agri |
moyenne, pres de trois circuits  de | coopérative, SICA, grossiste maquignon 24 49%
commercialisation  différents, tous typg4ente Directe sur lExploitation 24 49%
confondus. Leur systéme de commercialisafj§f Tournee de revendeurs, epiceries... 17 35%
est donc diversifié VD marché plein vent 16  33%

' VD boutique de producteurs 7 14p

En matiére de circuits courts, prés de|VD AMAP, panier, groupement d'achat 7 14%
la moitié des agricu]teurs font de la ventg CC Boutique de terroir, cave coopérative 6 1P%
directe sur I'exploitation. Mais il ne s’agit pag VP livraison 6 12%

, . . . i 0,
forcément du circuit par lequel ils’P ‘:'ret t 65 121330
commercialisent leur plus gros volume, certajfi§ ~eoawrant "

. .Ltransformateur privé (laiterie) 3 6%
vendant en direct sur leur ferme de manlerSM e 5 49
occasionnelle, & la demande. La vente diredt€dgys 0o > 4%
Ia_l ferme concerne tout type de produit : c_le B correspondance, interet 1 20
viande en passant par les Iégumes ou le mie]vente & un producteur 1 29
. . CC Restauration collective 1 29
La vente directe sur les marchés de —
. . . . otal
plein vent est aussi un circuit couramment fombre moven de circuits utilisé128
fréquenté puisque 33% des enquétés déclarent Y 2.6

y vendre leurs produits. Les producteurs vont
aussi bien sur les marchés du territoire du
Haut-Languedoc et Vignobles que sur ceux
des villes alentours : Béziers, Narbonne, Agde antidellier. 7 agriculteurs (14%) vendent
leurs produits dans des boutiques de producteprmcipalement les boutiques de dépbt
d’Olargues, celle de Bédarieux et la boutique paysade Clermont-I'Hérault. Les paniers,
AMAP ou groupement d’achat concernent aussi 7 poieduws. Il est important de souligner
que ces initiatives ont été créées il y a moinS das.

Tableau 15 : Circuits utilisés par les enquété
source auteur

Au niveau des circuits courts avec un intermédid@Bo des agriculteurs enquétés
réalisent des tournées aupres de revendeurdl s’agit avant tout d’épiceries et de
commerces de proximité. Ces relations commercisdefont au cas par cas, le producteur
négociant individuellement avec chaque acheteus. @Garnées concernent avant tout les
producteurs de fromages de chevre, qui déploientéseaux de commercialisation dans tout
le territoire du Haut-Languedoc et Vignobles et mém dela, vers les villes de Béziers, Agde
ou Montpellier. 6 agriculteurs (12%) vendent leprsduits dans des boutiques du terroir ou
des caves coopératives. Il s’agit principalemenprigluits stabilisés comme I'huile d’olive,
le fromage de chévre ou les légumes secs. Cette w&@xplique par les relations entre le
producteur et le lieu de vente. Par exemple, urc@tgur étant aussi apporteur a la cave
coopérative ou habitant et produisant sur la méomentune que la cave, est autorisé a y
vendre un autre de ses produits.

Il a été vu qu’en moyenne les agriculteurs integsogtilisent prés de 3 circuits de vente
différents. Quelles sont les combinaisons les piguentes ? Un essai de classement a été
réalisé en essayant de respecter l'ordre d'impoetades volumes commercialisés pour
chaque producteur :
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Combinaison de circuits nb | % agri
(par ordre d’apport en volume)
1 circuit de Coopérative, SICA, grossiste maquignon| 6 12%
commercialisation [narché 2 4%
10 Personnes  I\o e Directe sur I'Exploitation 1 2%
Livraison VD 1 2%
1 circuit majoritaire ef . . s
des circuits de En1, C(\)/(E)pé, grossiste combiné a : 14 - 38%
diversification ) . 3 6%
- Boutique de producteur 2 4%
- Marché o
34 personnes - diversifié (surtout VDE et 3 13;;
tournée revendeurs, PVC)
En 1, marché, combiné a : 7 14%
vente directe, livraison ou paniers
En 1, VDE, combiné a: 5 10%
Tournée de revendeur, livraison
Foire en 1, marché en 2 1 2%
Paniers en 1, livraison en 2, marché.. 3 6%
Livraison revendeurs en 1 3 6%
Boutique de producteur en 1 1 2%
Plusieurs circuits
5 personnes Varié CC, CL 5 10%
TOTAL |49 100%

Tableau 16 : Combinaison de circuits de commercialation des enquétés

Il est possible de distinguer trois grands cas dpurd: les personnes qui
commercialisent par un seul circuit (10), les pidurs qui ont un circuit majoritaire -plus de
75% des volumes y sont vendus- et d’autres ciraetsliversification : ils représentent la
majorité des enquétés, 34 sur les 49 soit 70% dgeéees, et enfin 5 ont un systeme de
commercialisation diversifié ou aucun circuit n‘avdntage d’'importance en volume qu’un
autre.

Au sein du premier cas, on retrouve les 6 agriauteendant 100% de leurs volumes
par les circuits longs, mais aussi 4 personnesatewdirecte. Sur les 34 personnes qui ont un
circuit majoritaire,14 agriculteurs, soit plus du tiers des enquétéstilisent un circuit long
de type grossiste, coopérative ou maquigimombiné a un second circuit de vente presque
toujours lié a une vente directe ou une tournée aups de revendeursde natures
différentes : magasins de détail ou boutique ddymteurs.

La commercialisation des agriculteurs du Pays Haul-anguedoc et Vignobles
est donc souvent multiforme et complexe, c’est poguoi il est nécessaire dg
'appréhender a travers la notion de systeme car digriculteur réfléchit en termes de
logique de vente globale, les choix de circuits d®mmercialisation étant tous liés
entre eux et non indépendants.
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5.2.2.2 Les circuits de commercialisation par produ it

Une estimation des circuits utilisés par produita été réalisée sur les 49 enquétes
(annexes 10, 11, 12). Néanmoins, ces chiffres davdntage a considérer a titre indicatif car
il n’a pas toujours été possible d’évaluer aveprieducteur les volumes qui étaient vendus
dans tel ou tel circuit, notamment pour les légumiekes produits transformés. Enfin, pour
d’autres produits ou des chiffres sont avancégsil arrivé que certains circuits aient été
explicités par le producteur mais pas évalués emetede volume. C’est pourquoi les
pourcentages qui vont suivre doivent étre integgébmme une tendance.

Il apparait que le principal circuit utilisé pouendre desanimaux reste la coopérative
ou le maquignon en terme de volume : Plus de 608@danaux (vaches de réforme, veaux,
agneaux, brebis de réforme) sont vendus par cedgprcuit chez les agriculteurs enquétés.
Les coopératives ou les maquignons sont tous ditokssdu territoire du Haut-Languedoc et
Vignobles, généralement dans I’Aveyron ou le TAtféanmoins, la vente directe par livraison
prend une place non négligeable, notamment poubdems puisqu’elle représente environ
30% des bovins vendus et se distingue par la \dnteceufs par certains. Elle implique alors
la prise en charge par I'agriculteur du transpes dnimaux jusqu’a I'abattoir, de la découpe,
du transport réfrigéré de la viande jusqu’au comeateur. Pour les agneaux, il semblerait
gue la livraison ou la vente sur I'exploitation stituent des pratiques plus anciennes que
pour les bovins et, liées soit a des ventes polesuenais importantes pour des fétes
religieuses, soit a des groupements de consomrsafdus récents. Quatre agriculteurs
élévent aussi des porcs, que ce soit en produptioicipale ou annexe. Ces animaux sont
vendus uniguement en direct, sous forme de viandm@roduits transformés et stabilisés.

Le lait de vache ou de brebis est destiné a des socetéangformation laitiere situées
dans 'Aveyron. La majeure partie de cette produrctaitiere est acheminée a ces entreprises,
seule une faible quantité (moins de 10% des volhessransformée en fromage par certains
producteurs. Pour le lait de vache, les quotagigépour la transformation fermiére doivent
étre demandés et approuveés par la société laffigraccorde alors une dérogation, mais celle-
ci ne peut excéder 10% des volumes. Pour le ldireleis, un éleveur est aussi dans ce cas de
dérogation et fait des fromages fermiers tandisumuautre s’est installé en production
fermiére a 100% et ne passe pas par une socigbedai

Les fromagessont aussi plutét vendus par I'intermédiaire d'woepérative ou d’'un
grossiste (42% des fromages de chevre, 35% desafesnde vache) mais les tournées de
vente vers des revendeurs de détail sont aussctepuitilisées par les agriculteurs (22% des
fromages de chévre, 35% des fromages de vachduparp des fromages de brebis). Le
fromage est le produit qui est écoulé par le piidcuits de commercialisation différents.
Pres de 11 formes de circuits, courts ou longsétinidentifiés, dont des restaurateurs locaux.

Les fruits sont vendus principalement par la SICA du Cardixaut noter que
I'échantillon a volontairement cherché a ne pascostrer les adhérents de la SICA,
rencontrés par ailleurs (rapport TERPPA 2009). débouchés de la SICA (présentés en
4.1.1) se situent principalement pour la cerisadiie hors du territoire du Haut-Languedoc et
Vignobles. Pour les autres produits, les débouck@st plus régionaux : collectivités
alentours comme Lodéve ou Bédarieux, grandes sgfdic département ou de départements
alentours. La SICA posséde aussi son magasin dé ééteux points de vente : un stand sur
le marché Lamalou et un stand estival a Lunas.

L'analyse des circuits courts du territoire du Hilgvient a ce niveau assez complexe.
En effet, la caractérisation des circuits de conerabsation pour les fruits est ici malaisée car
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la SICA est la fois un opérateur de mise en madehiuits et Iégumes de ses adhérents mais
elle fait aussi du négoce (achat-revente). DansHdéfes des volumes commercialisés par la

SICA qui nous ont été divulgués, la part des vosirdes adhérents n’est pas distinguée de
celle issue du négoce.

De plus, cette entreprise se positionne a la imiglss circuits longs mais aussi sur des
circuits de proximité de différentes natures : dpmEoffres de restauration collective (type
hépital, lycée...), distribution sur trois points dente directe : le magasin, a Lamalou et a
Lunas. Il est alors difficile d’estimer pour chaqueduit de chaque producteur quel circuit a
été utilisé. Enfin la derniére difficulté résidendde fait que les apporteurs ne sont pas tous
situés sur le territoire d’étude du Pays HLV (vtar carte ci-dessous), il devient alors
impossible de différencier les volumes produitslsuerritoire du Pays des volumes produits
en dehors, sans une analyse précise qui n’a pmémée durant la période du stage.

Certains producteurs de fruits du Haut-Languedddgtobles n’utilisent pas cet outil
collectif. lls commercialisent par des circuitsiear: les marchés mais aussi par des grossistes
spécialisés, notamment pour un producteur quidiét péches biologiques. Il faut noter que
certains agriculteurs transforment leurs fruits cemfiture, sirop, alcool. Dans ce cas, la
commercialisation est aussi assurée par le progucte

Quelques agriculteurs rencontrés produisentotiess C’est le cas d’un vigneron, d’'un
viticulteur, d’'un agriculteur diversifié et d'un dble actif, employé dans un jardin botanique.
Leurs olives partent majoritairement a la coopeeatinotamment pour I'Oulibo a Bize-
Minervois dans I’Aude ou la coopérative oléicoldll’d’Oc de Clermont-I'Hérault.

La commercialisation dumiel est principalement prise en charge par les trois
apiculteurs interrogés, par la vente directe sxploitation ou par une tournée de revendeurs.
Ces trois producteurs ont investi dans une mielldeur permettant de fabriquer un produit
fini, commercialisable.

Ainsi, en terme de volume, la plupart des productios sont vendues par des
coopératives, SICA ou grossistes. Trois exceptionat été rencontrées : le miel qui est
majoritairement vendu par I'apiculteur, sur son expoitation ou a des revendeurs, leg
légumes vendus sur les marchés de plein vent et lpgduits transformés par les
producteurs (produits carnés, fruits ou légumes) qusont alors commercialisés dang
des boutiques de producteurs, des dépbts vente aur sles marchés, principalement.

Il faut noter, cependant, que ces données sortdssune cinquantaine d’enquétes et
ne sont donc pas exhaustives des volumes du tegri@est pourquoi une extrapolation a été
envisagée, de maniere a approcher I'ensemble dioter.

5.2.2.3 Essai d’extrapolation des volumes produits sur le territoire

Afin de pouvoir proposer une vision globale duiteire, une extrapolation des résultats
des enquétes (49 exploitations) a été réalisédesuvolumes supposés produits et sur les
circuits de distribution associés. Cette estimatiomporte un degré fort d’'incertitude et n’a
pas pu étre realisée sur I'ensemble des productioetains volumes comme ceux en
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maraichage n’ayant pas pu étre estimés duranhtpgees.

Plusieurs voies d’extrapolations ont été testdaspremiere a consisté a calculer un
rendement moyen de volume produit par exploitatuis a multiplier par le nombre supposé
d’exploitations de chaque orientation, chiffre &t auparavant en comparaison avec les
données de I'Hérault. Le probleme majeur de cettkrtique est qu’il est vraiment difficile de
prendre en compte les exploitations diversifiéeseffet, la classification des OTEXde la
statistique agricole sur laquelle on s’est basé mstimer les proportions de chaque type
d’agriculteurs prend en compte les orientationagypiales. Mais que faire lorsque certaines
exploitations n’ont pas d’orientation principale)'gjles sont tres diversifiees comme sur le
PHLV ? Par exemple, comment classer une exploitagia fait a la fois des ovins pour la
viande, du raisin pour la cave coopérative, desrelsépour le lait et gite ? Leurs productions
sont toutefois & comptabiliser dans les volumeteditoire.

C’est pourquoi une autre technique a été préefénées toute aussi soumise a erreur. Il a
été choisi de calculer combien représentait le mentbexploitants produisant un produit
donné par rapport au nombre d'exploitants par OT&XMposé du PHLV. C'est une
approximation forte mais c’est la seule manierepdendre en compte les exploitations
diversifiées. En effet, on est obligé de travaileec la donnée du nombre d’exploitations car
c’est la seule variable estimée sur les explomatiagricoles du PHLV. On aurait pu travailler
sur les volumes, pour s’affranchir du nombre expt@ns mais les volumes produits sur le
HLV ne sont pas connus exactement, c’est justecedatque I'on cherche.

Ainsi, pour l'extrapolation, le nombre d’agricultsuqui ont produit chaque type :
viande de bovins, agneaux, fruits... a été ramenéa@ubre d’exploitants supposés les
produire sur le PHLV. Leurs volumes ont ensuiteddésés par ce pourcentage afin de définir
la production totale supposée du HLV. Cet essansstit en annexe 12.

Plusieurs corrections sur les volumes ont été apesr. en effet, la relative rareté des
exploitations produisant du porc fait qu'on ne peutltiplier les volumes. Il a été choisi de
supposer que I'échantillon représente la totak® wblumes de porcs produits sur le HLV, ce
qui correspond a 3 exploitations. De méme, polaitecet les fromages de vache, on sait que
le département n’est pas un département laitiesein un producteur de lait, il n’y aurait pas
plus d’une quinzaine d’exploitations laitieres egr&llt. Les trois exploitations de vaches
laitieres qui ont pu étre recensées sur le tereit@ont donc probablement les uniques
exploitations de bovin lait du HLV. Comme deux ds @xploitations ont été enquétées, les
volumes corrigés s’appliquent a prendre les volumesces exploitations, complété d'un
dernier tiers calculé sur la moyenne des deux swuire méme, pour le lait de brebis destiné a
la production fromagéere fermiere, les chiffres dépattement sont faibles, le méme
raisonnement a été appliqué que celui pour ledaivache. Enfin, pour le miel, les olives et
les légumes secs, les proportions d’agriculteuatiqurant ces activités n’étant pas connus au
niveau départemental (leurs activites étant dagentdes activités secondaires que
principales), les proportions retenues ont étéeseale I'échantillon en général, a savoir 18%
de la population agricole du HLV.

En comparaison avec les statistiques de I'Héraal2€04, les productions du Pays
Haut-Languedoc et Vignobles représenteraient 258gpdeductions du département pour les
bovins adultes, 4% des agneaux %, 11% des porés,dblait de vache, 30% du lait de
brebis, 36% des fromages de chevre, pres de laémms fromages de vache et de brebis,

15 Orientation Technico-économique de I'Exploitation
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15% des fruits du département, 3% des légumes 3&egje I'huile d’'olive et 26% de la
production de miel sur I'Hérault.

Notons que les chiffres de la production de veau aberrants puisque I'extrapolation
arrive a 146% des veaux produits sur le départentameffet, les volumes déclarés lors des
enquétes représentent déja la moitié des prodsctier’Hérault. L'extrapolation n’est donc
pas recevable et peut éventuellement s’expliquelepiit que les chiffres des statistiques ne
prennent pas en compte les volumes produits dadédartement mais abattus et vendus a
travers des coopératives hors département.

Ces chiffres sont une premiére estimation de cesgupasse sur le territoire du Haut-
Languedoc et Vignobles mais doit étre considéré avécaution. lls ne suffisent toutefois pas
a révéler les mécanismes qui ont pousse les agresala choisir tel ou tel circuit de vente et
ne montrent pas quels volumes sont mobilisables pes circuits courts et a quelles
conditions.

De plus, ces volumes ne prennent pas en comptprilesappliqués. Ainsi, certains
produits sont peut-étre plus conséquents en volians tel ou tel circuit en terme de volume
mais moins rémunérateurs pour le producteur. Leleasapiculteur de Faugeres illustre cette
idée :

Miel (kg) % poids  Prix moyen / kg CA % CA
VD ferme 7 500 50% 10€/ kg 75000 € 44%
CC Revendeurs 1500 10% 10€/ kg 15000 € 9%
Coopérative 6 000 40% 5€/kg 30000 € 17%
Total 15 000 kg 100% 120000 € 70%

Tableau 17 : Volume et chiffre d’affaires par typede commercialisation d’un apiculteur, source auteur

Le prix payé au kilo passe du simple au doublesdatcoopérative et les circuits courts.
Cet apiculteur vend 40% de ses volumes en ciromg) Imais ne réalise que 17% de son
chiffre d’affaire par ce circuit. Son chiffre edi grincipalement aux 50% des volumes vendus
sur I'exploitation. Il n’a pas été préciseé s'il gissait de miels de qualité similaires. Le reste
de son chiffre d’'affaires (30%) est réalisé parvente ou l'achat revente de produits
transformés a base de miel. Les volumes ne sortt das le seul indicateur a prendre en
compte.

En outre, I'analyse du chiffre d’affaires n'est padfisante, il serait utile de rendre
compte de la rémunération du producteur. En eletchiffre d’affaires ne prend pas en
compte tous les frais engagés pour commercialsenéme (en travail ou en capital).

Par ailleurs, ces volumes sont-ils commercialisgdesterritoire ? 88% des agriculteurs
déclarent utiliser des circuits courts. Mais cescuis de distribution sont-ils liés au
territoire du Haut Languedoc et Vignobles ? S’dgie circuits courts locaux ?
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Il est également important d’analyser quels logigd@action et systéemes de valeurs se
trouvent derriére les pratiques commerciales detcudgurs de facon a extrapoler les
volumes potentiellement disponibles pour les ctecaourts.

5.2.3 Territorialité des circuits empruntés

L'objectif ici est de montrer si ces différents woles de produits alimentent des circuits
du territoire du Haut-Languedoc et Vignobles ouss8ont destinés a des marchés hors
territoire. Nous proposons alors de spatialised&souchés révélés par les enquétes.

La cartographie des circuits de commercialisati@s enquétés (cf. ci-dessous) et
permet de dégager quatre points :

-De nombreuses coopératives d’élevage, principalentams ['Aveyron viennent
collecter les animaux ou le lait sur en Haut-Lamtpaeet Vignobles. Mais ces collectes
sont éloignées des sieéges des entreprises. Ainsiiree agriculteurs collectés par ces
différentes entreprises ne s’y sentent pas impiiquén éleveur d’ovins pour la viande
explique :« On ne peut pas trop compter sur la coopé depuiigdion. On est en bout de
chaine, ils ne viennent pas, sauf quand ils onbibed'agneaux. »Un éleveur laitier
commente lui aussi« 50 producteurs vont arréter dans la laiterie !cAuse du prix,
trop de travail et on sait qu'ils veulent faire desssins laitiers et nous ils veulent qu'on
arréte. [...] Cette laiterie va jusqu'en Lozére dpnon, ils ont I'habitude de faire de
kilomeétres mais je suis a I'extrémité de la tourné®

- Les ventes en circuits courts se réalisent presgakisivement de maniéere individuelle
et avec des outils propres, sauf dans le cas d'adupteur d’agneau qui mobilise la
camionnette d’'une CUMA.

- Les villes ont une forte attractivité : les aghieurs qui vendent tout ou une partie de
leurs produits par eux-mémes (43 producteurs) apgomnent les villes de Béziers (10
sur 43) et Montpellier (9 sur 43). Il N’y a pas type de produit en particulier : viande,
fruits et légumes, fromages ou produits transforni&s petites villes alentours sont
aussi concernées notamment Lodeve et Clermontditémpour I'approvisionnement de
leurs boutiques de producteurs.

-Néanmoins, il est possible de dégager des pbélegede de produits locaux sur le
territoire :

La zone de Bédarieux-Hérépian-Villemagne concentrie plus de débouchés pour
les produits locaux.En effet, on recense a Bédarieux deux marchésoheduhires dont un
qui s’affiche comme bio et paysan, une boutique pdeducteurs, un groupement de
consommateurs qui s'est engagé pour une quararttaipaniers hebdomadaires. Il faut aussi

18 Extrait de discours retranscrits. Pour respec@rohymat des producteurs, le genre des exploitasts
volontairement non précisé
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prendre en compte le nombre important d’épiceriegeeprimeurs de la ville qui offrent une
assez large gamme de produits locaux. Au niveatilidenagne, le long de la départementale
D908, on trouve la SICA du Caroux et sa boutiquepduits du terroir. Deux marchés
hebdomadaires sont aussi présents : le marchéliéen&gne, marché paysan créé par une
association de producteurs, et le marché de Lamalou

Dans une moindre mesure, il existe des magasira@n-Bons de Thomiéres et Saint-
Chinian qui proposent des produits des agriculiesmsamment et surtout par leur marcheé
hebdomadaire. Saint-Chinian se distingue par ugegpice importante de maraichers a ses
alentours (notamment a Babeau Bouldoux).

Ainsi la majeure partie des volumes produits par Is agriculteurs enquétés
sortent du territoire du Haut-Languedoc et Vignobles méme diverses voies d
commercialisation locales, dont des nouvelles, somtissi utilisées.

1%
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Figure 16 : Flux de distribution des produits agrimles de I'échantillon,
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5.2.4 Les projets des exploitants pour I'avenir

Lors de nos entretiens, nous nous sommes intérasseprojets des agriculteurs en
matiere de production et d’activité ainsi que denowrcialisation. Le détail des résultats se
trouve a la fin de I'annexe 9. Auparavant il leuété demandé s'ils étaient satisfaits de leur
production et de leur commercialisation.

Bien que ces 2 questions n'aient pas été poségwa@dacteurs, sur les 41 autr85%
sont globalement satisfaits de leur production (réponses «trés satisfait » et
« satisfait ») mais moins de producteurs sont faitisde leurs commercialisation puisque
66% sont globalement satisfaits de leur commerciaation (réponses « tres satisfait » et
« satisfait »). Sur les 12 insatisfaits par leumaomercialisation, 5 vendent 100% de leurs
volumes en circuits longs (sur les 6 producteutsringés 100% CL). Les raisons qu'ils
invoquent sont liées au niveau de prix fixé, au gquande relation avec leur coopérative et de
transparence de l'organisation. Il faut noter égalet que trois agriculteurs vendant en direct
sont insatisfaits de leur commercialisation, surten raison de problémes de mévente,
probablement liée a des produits trés spécifigplesies aromatiques, piments).

A la question « quels sont vpsojets en termes de production et d’activitésur votre
exploitation ? »11,5% des producteurs ont répondu « rester stable, $aire pareil. Ceci ne
concerne aucun agriculteur en vente directe ouargnal 100% en CC, qui ont tous évoqué
des projets. Les projets qui ont été mentionn@dule souvent sont liés a udeversification :

9 agriculteurs envisagent de développer une naanamlivité agricole en plus ce gquiils
font (créer un atelier de poules pondeuses, pabser élevage ovin a un élevage bovin,
diminuer la vigne au profit de l'arboriculture, géantes aromatiques ou de production de
fourrages). Développer teansformation est aussi envisagé par 6 agriculteurs : tousdast
agriculteurs en vente par circuit court, soit ppartie soit totalement. Des projets gite ou
d’accueil a la fermeont été évoqués par 2 personnes.

Au niveau des projets de commercialisati®f% des agriculteurs interrogés pensent
maintenir leur systéme de commercialisation actuel Les projets en matiere de
commercialisation ne concernent que des persomatigiuant déja 100% ou en partie des
circuits courts : marchés, paniers, vente diredsefarme, boutiques de producteurs... Notons
aussi qu’un éleveur installé en 2007, vendant enitilong, a déja décide de passer en vente
directe d’ici un a deux ans. On remarque tpuplupart des projets de commercialisation
sont tournés vers les circuits courts et notammenters la vente directe sur I'exploitation
ainsi que la vente directe par livraison.

Qu’est ce qui motive ou a motivé les changemeattyde de vente des agriculteurs ?
Comment justifient-ils leurs choix ? Parallelemerdmment ceux qui n'ont jamais changé
parlent-ils de leur mode de commercialisation stadecuits courts ? Le chapitre qui va suivre
tente de dégager quelques éléments de réponse.
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5.3 LE CHANGEMENT DE COMMERCIALISATION VERS LES CIRCUITS COURTS
5.3.1 Différentes trajectoires

Comme il a été dit précédemment, comprendre ca QOussé, ce qui pousse ou ce qui
freine les producteurs a vendre en circuit courit sutant de questions a aborder pour
expliquer la réalité des circuits courts de commadisation des produits agricoles sur le
territoire du Pays Haut-Languedoc et Vignobles.

Les producteurs ont donc été interrogés sur I'éimiude leur commercialisation et les
différents facteurs qui les avaient fait chang&t% des enquétés déclarent avoir fait
évoluer leur commercialisation, soit 30 personnesll est important de souligner que
pratiguement tous les changements relatés seatsidns le sens d’une augmentation des
circuits courts.

Différentes trajectoires ont été explorées 10 sont passés d'un circuit 100% grossiste
ou coopérative a une vente 100% circuit court @musah un systéme de commercialisation
mixte, alliant des circuits longs et courts :

« Avant je vendais tous mes veaux a la coopér@ywergie Tarn en 1996 mais ¢ca a changé avec
la crise de 'ESB, le prix s’est effondré ! En cpop ne sait pas les prix et en vente directe tes p
sont corrects. Donc j'ai commencé a faire des @ites de viande et & vendre a un boucher du
coin. »,Eleveur de bovins viande de Courniou

Aujourd’hui cet éleveur commercialise 62% de sesnaox lui-méme, par le biais de
livraisons sur Montpellier a un réseau de consorauraf de livraisons a un boucher et a un
restaurant, le reste étant toujours vendu a lagradipe.

D’autres agriculteurs (2) sont passés par unenalitee de circuits : vente directe sur les
marchés au départ, puis a une coopérative et puurstir une vente a la ferme. Pour I'un
d’entre eux, le passage de la vente sur les maécl#sgente par coopérative s’explique par la
difficulté d’obtenir une place réguliére sur lesrofgs. Pour un autre, l'arrét des ventes sur
les marchés s’explique par le développement d'uoevelle activité sur I'exploitation,
réduisant le temps de travail disponible pour latee ce qui I'a amené a vendre en
coopérative. 7 producteurs ont, quant a eux, dédeés leur installation de vendre en
combinant circuits courts et longs, les volumes gacuit évoluant au gré des relations
commerciales entre le producteur et ses clientscdramercialisation de certains (6) n'a
évolué qu'autour des circuits courts : des ventedes marchés qui diminuent pour laisser la
place a des livraisons, choix stratégique pour mlirai le temps de travail. Les ventes sur les
marchés ne sont pas toujours faciles a gérer, @itemmontre ce producteur de plantes
aromatiques :

« J'ai toujours fait les marchés dans les grandélesvde la région. Avant j'étais a Béziers mais
j'étais mal placé. Donc j'ai arrété. Et c'était frdoin. Je fais juste Saint-Pons, Mazamet, Pézenas
et Bédarieux pour le printempsproducteur de plantes aromatiques prés de Sairgt Pon

Enfin le dernier type de changement concerne 4 uymtedrs qui ont cherché a se
diversifier, induisant une commercialisation diéf@te pour ce nouveau produit. Par exemple,
un éleveur d’ovins viande s’est mis a produire dueh. Il a alors confié la commercialisation

de ce nouveau produit a son voisin, lui aussi prtelu de navets, qui les vend
principalement au marché gare de Montpellier.
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Les justifications des agriculteurs pour adopteneyas adopter des circuits courts de
commercialisation ont été classées par grands.tlipest nécessaire de savoir que parfois une
seule raison est évoquée mais que le plus souvesrragit d’'une combinaison de plusieurs
raisons, souvent interdépendantes, qui expliquhdix et la position des agriculteurs vis-a-
vis des circuits courts. Les différents facteuraddption puis de non adoption vont étre
présenteés ci-apres.

5.3.2 Facteurs d’adoption des circuits courts

Tous ces producteurs ont expliqué leurs changendmtsommercialisation vers les
circuits courts par des facteurs de différentsanie: macro, méso ou micro. On dénombre 16
types de facteurs. Les causes de changement peétvernultiples chez un producteur. Le
tableau ci-dessous classe ainsi les fréquenceglitféeents éléments mentionnés lors des
entretiens ; nous avons cherché également a rexangte des facteurs principaux et des
facteurs secondaires d’apres I'analyse de leuodisc

Facteur Facteur % de

Niveau Elément mentionné principal secondairecitations
Facteurs macro - Prix du marché en général 1 0 2 4%
Facteurs territoriaux - Prix payé par la coopéeativ 5 4 21.4%

- Qualité de la transformation par la
coopérative 1 0 2,4%
- Relation avec d’'autres agriculteurs 2 3 11,9%
- Création, destruction de lieux de vente 3 2 11.9%
- Demande de consommateurs locaux 0 3 7.1%
Facteurs micro - Accés au foncier 1 1 4.8%
- Investissement dans un atelier de transfo  ; 3 9,5%
- Arrivée d’'un nouvel associé 2 0 4.8%
- Fidélisation Client /Jdémarche commerciale » 2 9,5%
- Transmission de I'exploitation 0 1 2 4%
- Valeur : protection de I'environnement 1 0 2.4%
- Valeur d’équité : un prix juste pour le
consommateur et le producteur 1 2,4%
- Envie de faire de la vente directe 0 2 4,8%
- Désaccord familial, départ 1 0 2 4%
total des citatior}s g 22

Tableau 18 : Fréquences de citation des élémentsipen compte dans le changement de commercialisatio
vers les CC, d’aprés des déclarations spontanéesr fa base de 30 enquétes, source auteur

Le tableau montre que les facteurs externes onnéias cités que les facteurs liés au
territoire ou a I'exploitation, a l'individu et ssphere familiale. Ce sodes facteurs d’ordre
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territorial qui ont le plus souvent été cités : leprix payé par la coopérative, les relations
avec d’autres agriculteurs, I'évolution des lieux d vente, la demande de consommateurs
locaux. Bien que les raisons soient parfois multiples alneagriculteur, les facteurs les plus
cités peuvent étre détaillés.

5.3.2.1 Les facteurs territoriaux
- Le prix payé par la coopérative

Il est ressorti que la raison la plus citée est deldu prix payé par la coopérativeOn
a considéré que ce facteur était d’ordre territaréa, certes il est fortement dépendant des
cours du marché national, mais ce prix payé auymtedr est aussi issu de stratégies et de
choix de la part des coopératives. C’est en ce gahiss’agit d’'un facteur a I'’échelle du
territoire et non a I'échelle du marché global.®i@ulteurs ont cité cette raison dont 5 en
premiére explication. Néanmoins, ce facteur n’@st @omme facteur unique de décision que
par 2 agriculteurs. Le prix payé par les coopéestiest cité parmi une combinaison
d’arguments pour 6 agriculteurs. Les coopérativesntmnnées sont avant tout des
coopératives d'élevage, situées dans I’Aveyroifal® ou le nord de I'Hérault.

Bien que les coopératives soient un débouché ganamé sécurité d’achat et de
paiement régulier, qu’elles oeuvrent a limiter Eatilité de prix en proposant un prix lissé
sur I'année, les différents éleveurs les ont §agtpour des prix qu'ils jugeaient trop faibles.
Ce détachement par rapport aux coopératives nemnsprend toutefois pas de la méme fagon
pour tous les éleveurs. Certains agriculteurs, fir, ent arrété d’étre adhérent rapidement
apres leur installation car ils n’étaient pas $aitis du prix d’'une maniere générale, alors que
d’autres se sont mis a faire de la vente directeéantion a une forte crise de marché. Des
exemples illustrent ces deux idées :

« Au début, pour les agneaux je vendais au maquighpres j'ai commenceé a engraisser avant de
lui vendre mais pas c'était pas top. Puis j'ai ve@dUNICOR en bio (36F/kg) mais ils revendaient
trois fois plus cher a Auchan (180F/kg) ! J'ai cgarpour découper. Donc j'ai commencé a aller a
I'abattoir de Castres et a l'atelier de découpeMigzamet. [...] La vente directe c'était presque le
prix multiplié par deux pour moi et divisé par depour le consommateur ! (75F/kg)Bleveur
d’ovins de Saint Génies de Varensal

Cet éleveur d'ovins n'étant pas satisfait des payé par sa coopérative, il a donc
cherché a changer quelques années a peine aprésstafation, au début des années 90.
L'autre exemple ci-dessous illustre le second typeéaction de désengagement vis-a-vis de
la coopérative :

« Au départ, je vendais tous mes veaux a la cotigéreSynergie Tarn... En 1996 ca a

changé...avec la crise de 'ESB, les prix se soondfgs. En coop, on ne savait plus les prix, ¢ca
bougeait tout le temps, et en vente directe le @@kt correct. Donc j'ai commencé a vendre moi-
méme. >Eleveur de Courniou

Pour cet éleveur de bovins, son désengagementrelé a une crise de la filiere et non
pas a la coopérative en elle-méme. Néanmoins, alijoi, cette personne a trouvé son
equilibre et vend aujourd’hui ses veaux a la foisrente directe mais aussi toujours en partie
a la coopérative.

Les prix affichés par les coopératives peuventipardas mas ils peuvent s’expliquer
par de nombreux facteurs. En effet, ces structusgsriques se sont beaucoup agrandies, ont
fusionné entre elle, ce qui a entrainé des chattgases de structure a compenser. |l faut
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aussi savoir que les éleveurs du Haut-Langued¥@abbles sont en général aux extrémités
méridionales des zones de collecte. lls se serdent é€loignés et peu suivis par la

coopérative, facteur qui peut expliquer pourqua dations autres que commerciales entre
ces producteurs et leurs coopératives ne se dégariopas.

Les deux autres raisons les plus citées soni desgacteurs territoriaux : I'apparition
ou la disparition de lieux de vente et les relaiehles échanges avec les autres agriculteurs.

- L'évolution des débouchés sur le territoire

La création, destruction ou la déstructuration eltains débouchés peuvent amener des
producteurs a adapter leurs modes de vente, & dasiopportunités. Ainsi, la création d’'un
revendeur de produits biologiques a Saint-Chinigreranis a un maraicher de diversifier ses
débouchés. Il en est de méme pour un maraichesgijpie de Saint-Gervais sur Mare qui
s'est installé il y a 4 ans. Il compte monter uages trés prochainement pour augmenter ses
volumes et étaler sa période de récolte de légumesuveau marché de Bédarieux qui s’est
ouvert cette année va lui permettre dy vendre BEgimes. Mais inversement, la
déstructuration du marché gare de Béziers a amemdboriculteur de Thézan-les-Béziers a
commercialiser par lui-méme :

« Avant, je vendais tout au marché gare de Bézarse 1987-1992, qui servait pour les épiciers
de Béziers. Mais maintenant il est mort ce marciéen 1992, ils ont levé les horaires et ca a
cassé le marché a cause des grossistes. C'étaewtianarchie, I'offre et la demande en face pour
une heure! Donc si t'as pas vendu en fin de marthBaisses les prix et c’est a ce moment que
tout le monde veut acheter mais t'as plus le terh®s.1992 a 1999, j'ai décidé de livrer aux
épiceries et superettes type Unico ou Intermartié,azimut. En 1999 je me suis fait certifier bio,
au début je vendais aux grossistes bio a 100%npmapropre démarche, bio Cash a Montpellier et
Alterbio a Perpignan. Au début c’était difficile maujourd’hui la demande augmente et donc j'ai
mes parts de marchés avec le grossiste. [...] Aujburde suis satisfait mais demain non ! Y a
trop de bio qui se créent maintenant, c'est deplwpunisme, c'est pour l'argent. [...] Donc je vais
revenir aux sources de la tournée pour les épisdrie et vente directe dans un stand d'amis sur le
bord de route. Ce sont des amis qui n'ont pas digsfrCar il faut pas que je sois qu'avec 2
grossistes sinon ils vont me coincer. Mieux vaatnptle petits magasins. Comme ¢a, je fixe mes
prix. » Arboriculteur de Thézan-les-Béziers

Il est satisfait de ses relations avec ses gressisib mais il anticipe sur I'avenir et
prévoit une solution de repli si les prix diminuedet exemple montre la stratégie
commerciale de ce producteur il ne veut pas étre dépendant des décisiongmssistes et
veut rester maitre sur la fixation des prix. Cesixhcommerciaux relevent donc d'une
stratégie visant a conserver un certain pouvoirlawone d’incertitude liée au pricette
stratégie, dans le contexte actuel, améne l'arbatilteur a aller vers les circuits courts

- Les relations avec les autres agriculteurs, I'esp de dialogue

Avant d’analyser les différents cas ou des agecut ont mentionné les relations avec
d’autres agriculteurs comme facteur de développérdes circuits courts, nous proposons
quelques données générales sur les réseaux deté&squ

A la question « Travaillez-vous ou échangez-vouscaVautres producteurs ? », 71%
56



Nb | % obs | des enquétés déclarent travailler avec d’autres

entre aide de proximité 26| 5310 Producteurs de la zone. Ces échanges entre prodsicte

sont pour 53% de I'entraide de proximité. 34,7 % de

0,

Zir::nges techniques ﬂ 2‘21‘71;: enquétés ont cité des rela_ltions avec d’autres ptt_adus
CUMA ol 12.2% pour I'a vente, avant de citer Ies.echanges ay.mldea
e 1 20 techniques. Parmi les 6 agrlculte_:urs utilisant _des

: =2 CUMAY, 5 le font pour du matériel de production
prét matériel 1 20% (faucheuse, moissonneuse...) mais I'un dentre eux,
publicité 1 20% gleveur d'ovins, livre sa viande avec un véhicule
complement de gamme 1 20% frigorifigue en CUMA (dans le TarnLes relations entre

Total 49 producteurs pour la vente sont avant tout liéesesa d
Tableau 19 : Motifs de liens avec ~ collaborations sur des boutiques de producteursjesu
d’autres agriculteurs, source auteur foires agricoles, mais ceci peut étre aussi liém u

systeme de panier qui regroupe plusieurs agriaglteu

Une analyse de réseau entre les différents agrioslienquétés (cf. annexe 13) a permis
de montrer qu’il existe de nombreux liens entreplexiucteurs du Pays HLV. Le graphique de
I'annexe 13 synthétise les liens répertoriés l@s ehquétes entre les différents agriculteurs.
Globalement, les agriculteurs du HLV forment unug® relativement structuré, pouvant
s’'apparenter a un Groupe Professionnel Local ou.@Rusieurs groupes restreints de
producteurs se détachent en fonction d’un nombneoitant de liens qui les relient, ils
peuvent étre compris, selon les travaux de Darad €1989), comme des « grappes » c’est-a-
dire des sous-unités du groupe ou les individusragfissent plus fréquemment. Ces grappes
ne regroupent pas forcément des individus sim#aimais des producteurs « a portée de
dialogue » parfois liées a un proximité géograpiGhiffoleau et al. (1999).

De plus, 80% des agriculteurs enquétés, soit 38opaes, déclarent étre en lien avec
des organismes de la profession : syndicats, ad&ots pour le suivi technique (cf. annexe
9, partie réseau). Il ressort que I'adhésion aarganismes se fait principalement pour des
motifs de valorisation et de promotion des produityndicat d’appellation, labels (qualité
Hérault, Sud de France pour 3 agriculteurs), aatoos de producteurs. En effet, 5
associations de producteurs ayant pour objet langtion et la commercialisation des
produits ont été recensées sur le Haut-Langueddigmebbles :

Association de producteurs Nombre de  Nb de producteurs

producteurs rencontrés

- Paysans et terroir a Villemagne 7 1

- Association des paysans de Courniou| 15 ou plus 4

- Association des producteurs d’'Olargues 25 1

- Tramontagne a Ferrals 5 ou plus 3

- La Pastorale a Bédarieux 9 et SICAet 3
vignerons

Tableau 20 : Les associations de producteurs sur LV, source auteur

Toutes ces associations ont comme objectif de chédien entre les agriculteurs d’'une
méme localitémais elles ont aussi servi a créer de nouveaux délmhés pour les produits
locaux : en effet, de ces cing associations sont néesdesh@s de producteurs de Villemagne

17 Coopérative d'Utilisation de Matériel Agricole
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et celui de Ferrals, la foire des producteurs der@ou qui a lieu une fois par an au mois de
juin, la boutique de producteurs d'Olargues etdatigue de Bédarieux. D’autres démarches
de producteurs hors du Pays Haut-Languedoc et Wlgaoengagent des agriculteurs du
territoire : la boutiqgue paysanne de Clermont-I'&#iét et celle de Lodeve.

De plus, d’autres relations entre agriculteursrinémnent dans I'adoption de circuits
courts. En effet, il n’est pas toujours questioaffitialiser les relations sous la forme d’'une
association pour réaliser des projets en commureftet parmi les enquétes, trois éleveurs
d'ovins prés de Ferrals-Les-Montagnes ont ainsiéarenté ensemble la vente de leur
viande par caissette :

« Pour la commercialisation j'ai toujours vendu 180% en vente directe et le reste a la
coopérative, mais sans chercher les clients !dl gix ans, on a essayé avec trois autres éleveurs
de faire des caissettes, Monsieur X, Monsieur i@t A I'époque il y avait des conditions moins
rudes sur les déplacements des carcasses sur 59 Eieveur de Ferrals-Les -Montagnes

De méme, un éleveur de chevres pres de Saint-Gér@giue qu’'il a développé un
réseau d’acheteurs en Allemagne grace au réseaandeoisin. En effet celui-ci ne produit
que des fromages de vache. En intégrant les frandgechevre de son voisin, il a pu
proposer une gamme plus importante de produits.

« Au départ on vendait a la coopérative des chevrde Lodéve, jusqu'en 1997 et vente a des
particuliers aussi. Comme on avait pas mal de tdiean a arrété la coopérative. On avait aussi,
surtout, un réseau pour envoyer en Allemagne ggeau de notre voisin qui fait des fromages de
vache. Donc on faisait des envois groupés. »

Ces deux exemples démontrent I'importance desiaoektentre agriculteurs, de la
mutualisation qui s’opére pour vendre ensemble. Cette mutuadisathnformelle peut
toutefois paraitre assez risquée et peu durableqpei aucun engagement n’est écrit ou
formalisé. Ces relations peuvent donc évoluer Epiht au gré des ententes ou mésententes
des producteurs. Cette remarque s’est appliguéecams de [I'éleveur d'ovins cité
précédemment qui conclut cet essai de vente commune

« Mais on n'a pas insisté, on a arrété car c’étmtucoup de travail, il y a eu des problémes entre
nous, le désengagement de chacun, on vendaitroesits trés différents donc bon... »

Ce qu'il veut expliquer c'est que ces trois élegeproduisaient des agneaux qui
n'avaient pas le méme état d’engraissement, pragqle grandes disparités au niveau de la
qualité des viandes, alors qu’elles étaient vendweséme prix, dans les mémes caissettes.
Le résultat de leur expérimentation s’est soldéupaéchec mais il n’en résulte pas moins que
de nouvelles pratiques de vente ont été expériragntét cela grace a une dynamique
d’entrainement au sein du « groupe professional bo. De plus, cet essai collectif a tout de
méme débouché sur I'utilisation réguliere de cdaesys de vente par caissette pour I'un des
éleveurs. Les résultats de leur expérimentatiosamd donc pas nuls en terme de mise en
place de circuits courts.

Les réseaux et le groupe professionnel local d’agdlteurs sont donc
structurants pour la création de nouveaux débouchést le développement de circuitg
courts sur le territoire.




- Les circuits courts par la demande des consommegdocaux

Parmi les réponses données pour l'origine du dépelment des circuits courts,
certains mentionnent un lien avec l'apparition dgroupement de consommateurs. En effet,
les paniers de Bédarieux existent depuis 4 angnétes lien avec 6 agriculteurs et un artisan
boulanger. Ce panier s’est créé suite a une mabdis d’acteurs durant le forum social de
Bédarieux de 2006. Plusieurs personnes y avaieniténan groupe de réflexion sur
I'alimentation locale avec l'idée de faire travailldes gens du Pays et de permettre aux
consommateurs qui ne pouvaient pas aller au marelséeter bio et local. Un des initiateurs
explique :

« Au départ on était 8. Mais finalement on a augtdesans faire de publicité, par le bouche a
oreille. Sur une ville rurale c’'est pas évidens lgens ont des potagers. Mais finalement, jai été
étonné de trouver autant de gens. Finalement gl difficile de trouver les producteurs ! On a

commenceé par envoyer une centaine de lettres dpmbelsicteurs tout autour de Bédarieux, dans
un rayon de 30 kilométres mais peu de réponséstlateur du panier de Bédarieux, habitant a
Bédarieux

lIs ont donc fait appel a leur réseau personnehme le fournisseur de fromages de
brebis qui faisait partie des connaissances dgdisatrice du forum. Une autre personne qui
désirait s’installer en agriculture a pu concrétgsm projet grace au panier :

« Jai commencé avec 'AMAP [qui est fait est wmipr], ca me convient, c’est une clientéle
active c'est plutdt bien peut- étre ils vont m'aidenonter un tunnel. Je vais comme ¢a augmenter
ma production, parce que pour l'instant, j'ai plde demande que d'offre. Et puis je vais pouvoir
faire des marchés. Je pense au marché de BédaggiuxXest créé. sMaraicher de Saint-Gervais
Sur Mare

Apres trois ans de travail avec le panier de Bédari cette personne a enfin pu
développer son activit¢ de maraichage jusqu’'a powe déclarer en tant qu’agriculteur
principal et pérenniser son activité sur la zon&dmt-Gervais sur Mare alors qu’auparavant,
elle était sans activité.

Aujourd’hui ce systeme distribue une quarantai@@aniers toutes les deux semaines.
Les différents acheteurs se renouvellent assezavi@uteur d’un quart du groupe par an. lls
ont choisi de ne pas formaliser 'adhésion au pafiecune association n’a été créée-, ni de
contractualiser les paniers pour étre plus soupleeenes d’arrivée et de départ. Il faut bien
voir que ce débouché n’est pas unique pour cesriguétgurs : ils cumulent différents
systemes dans leurs stratégies de vente. Méme riiaier installé grace au panier pense
diversifier ses ventes sur un marché hebdomadaire.

Une autre initiative de collectif de consommateursté mentionnée : le groupement
d’achat de Capestang. L'idée a émergé suite a oinéesautour du théme « manger mieux,
autrement et pres de chez soi » en 2007, animédifi@rents acteurs du territoire en lien
avec le projet Equal-CROC. Ce collectif représemigourd’hui prés de 120 familles qui
commandent, dont une quarantaine qui achéte ttegedeux semaines. Ce collectif réunit 6
agriculteurs et un artisan boulanger. Les livrass@ont difféerenciées selon le type de
produits et sont payées séparément pour chaquegtead : la viande est n’est livrée que sur
demande, si la commande est suffisante et selpormlslité, alors que I'approvisionnement
en léegumes ou en fromage est plus régulier. Uresyside paiement en commun va peut étre
se mettre en place.
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Ces deux situations sont d’autant plus intéressaméelles se passent en milieu rural
(méme si Bédarieux est une petite ville et Capegstaon loin de Béziers). Ce qu'il faut
retenir, c’est que des actions de « consommatigagde » n'existent pas seulement dans de
grosses agglomérations comme Montpellier (ou omlérembre pas moins de 5 paniers et
AMAP) pour des consommateurs urbains aussi danglde petites unités urbaines voire
rurales et peuvent aussi étre portées par des ikefarordinaires » au dela des catégories
Supérieures souvent présentées.

Par ces exemples, on en retire que la demande desmsommateurs locaux peut
étre un levier puissant pour permettre une meilleue valorisation et méme créer des
activités agricoles. Elles montrent aussi le r6lergcial de l'information et de la
sensibilisation du grand public face a ces enjeux ed consommation locale, ce
moments d’échange pouvant étre de réels catalyseut$nitiatives collectives.

\"ZJ

Au niveau des producteurs, il faut toutefois nuanga effet si pour certains cette voie
est tres satisfaisante, certains s’y sentent dotgraPasser par ces circuits est parfois une
stratégie de maintien du revenu. Un éleveur d’oviesdant ses agneaux par le biais du
groupement d’achat de Capestang, explique ce genrise de sa commercialisation :

« Je ne suis pas satisfait par ma commercialisatianje ne suis pas commercant, ¢a [la vente
directe] m'a obligé a faire des efforts. On n'eas@u point en vente directe : pour les dates de
vente, pour arriver a l'optimum pour diminuer les(ts, les charges. 15 jours avant la vente tu
démarches les clients et t'attends. Puis tu orgemia tournée. C'est de la logistique, c'est umeaut
métier que paysan, donc on a des soucEeweur d'ovins viande de Ferrals-Les-Montagnes

Les circuits courts sont donc aussi pergus par cexins agriculteurs qui les utilisent
comme une contrainte.

5.3.2.2 Les facteurs de changement a I'échelle de |  ’exploitation

Neuf facteurs de changement de commercialisatitéchelle de I'exploitation ont été
mentionnés par les agriculteurs interrogés. Largmincipale est avant tout liée arédation
gu’entretient le producteur avec ses clientsEn effet, certains producteurs expliquent que
grace a une certaine fidélisation de leurs cliecgsix-ci sont venus directement acheter des
produits sur I'exploitation ou le producteur a juits de sa coopérative car il avait acquis un
fichier de clients particuliers suffisant pour rendre qu’a eux.

Le deuxiéme aspect qui a permis a certains agimdtde s’insérer sur des circuits
courts est liéa l'investissement dans du capital immobilier :construction d’une laiterie,
d’'un atelier de transformation. On I'a vu précédesntnil existe un lien entre la vente en
circuit court et le niveau de transformation desdpiits. Un arboriculteur d’Olargues explique
gu’il a commencé par vendre sa production a la S#@ACaroux mais qu’il a ensuite investi
dans un atelier de transformation de ses fruits poeux valoriser ses produits :

C’est vrai que quand j'ai débuté I'agriculture, jee voyais pas ¢a du tout comme c¢a. D’ailleurs
javais commencé comme un agriculteur classiquallex prendre mon tracteur le matin et a aller
traiter, tailler ou autre voila. Et aprés c'est vrasi on m’'avait dit que jallais faire les
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marchés...pfff...les marchés c’était pas du tout mem'tfE'® : Comment vous faisiez alors votre
commercialisation ?] Bah par la SICA du Caroux. [Ba@n coopérative uniqguement. Tout passait
par la SICA. Ca a duré, quoi, deux, trois saisonkt.donc je ne gagnais pas ma vie et je
n'arrétais pas de courir tout le temps pour gagonee miséere. Et ¢ca ne marchait pas parce que je
n'avais pas assez de surface, pas assez de matémiah, ce n’était pas viable. Je n'avais pas une
exploitation faire pour ¢a. [...] En réduisant lesrfaces ¢ca m'a permis de délester du temps pour
pouvoir transformer. J'ai investi dans un ateligr,a co6té de la maison, et le temps que je passe a
transformer, je le valorise tellement mieux en sfanmant mes produits que ce temps est valorisé
automatiqguement Arboriculteur d’Olargues

La question de lanain d’ceuvre est aussi essentielle. Deux exploitations, I'une de
chévres laitieres et l'autre de vaches laitieras, @éveloppé leur vente directe grace a
I'arrivée d’'une nouvelle personne dans le GAEC. ihgs, pour les deux exemples, cette
nouvelle personne portait spécialement I'envieegpbriojet de développer la part de la vente
directe dans les ventes de I'exploitation :

« On a toujours travaillé avec la laiterie. Mai®st quand je suis arrivé dans le GAEC en 2004
gu'on a décidé de développer la vente directe. démnarché les restaurants. Cette année on n'a
pas eu de mal a démarcher car il y a une vraie detagour des produits de la ferme Bleveur

de vaches laitiéres de Saint Géniés de Varensal

« Avant mon installation dans le GAEC en 1997livisient plus la coopérative [les deux autres
associés]. A mon installation j'ai eu envie de di&weer I'accueil d'enfants a la ferme et la vente
directe » Eleveur de chévres de Montesquieu

La sécurité du foncier parait aussi étre un enjeu de taille, d'une manggnérale,
méme s’elle n'a été mentionnée qu’a deux reprisaseffet, elle apparait comme essentielle
pour pouvoir investir par la suite dans son systdmeroduction. Un apiculteur du Bousquet
d’'Orb explique que grace a des terrains qu'il dguer, il est passé d’'une apiculture nomade a
une apiculture sédentaire et il a alors pu inveddins une miellerie (batiment, « racleuse »,
centrifugeuse, fut de stockage)et vendre sur place

« Avant je vendais tout en gros, dans des fUt00&® a la coopérative France Miel. Je ne faisais
pas la commercialisation. Je faisais comme c¢a ear'@vais pas de point de vente et il fallait bien
commencer. Je ne fixais pas les prix. Avant j'‘émisapiculteur nomade. Aujourd'hui j'ai trouvé

des emplacements ou les abeilles sont bien taustede. J'ai investi dans une miellerie pour faire
moi-méme. »Apiculteur du Bousquet d’Orb

Finalement l'adoption de circuits courts de comnaigation par les producteurs
enquétés s’explique peu en termes wvddeurs morales ou d'éthique Seulement deux
agriculteurs y font référence, dont un éleveur gisvqui vend a la fois des fromages de
brebis mais aussi des agneaux. Il s’est convetti@ai y a 15 ans, ce qui I'a amené a changer
de coopérative pour les agneaux car sa premiepcaive ne faisait pas de bio a I'époque :

« Au début, pour les agneaux je vendais au maquighpres j'ai commenceé a engraisser avant de
lui vendre mais c’était pas top. Puis j'ai vendWBICOR en bio a 36F/kg mais ils vendaient trois
fois plus cher a Auchan a 180F/kg ! J'ai alors chérpour découper moi méme. Donc jai

= enquéteur
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commencé a aller a 'abattoir de Castres et I'atetle découpe de Mazamet La motivation de ce
changement c'est l'argent ! Au début c'était jumteniveau fric! Puis aprés une fois que ca va
mieux, les considérations plus éthiques viennéamtvente directe c'était presque le prix multiplié
par deux pour moi et divisé par deux pour le comsateur ! (75F/kg).» Eleveur d’ovins de
Saint-Génies de Varensal

On voit bien par cet exemple que les motivatioéedia la défense de certaines valeurs
interviennent apres des justifications économiqiesss le raisonnement de cet élevéar.
vente en circuit court n’est donc pasa priori un acte «engagé » de la part des
producteurs dans le territoire rural du HLV comme cela peut se comprendre chez
certains agriculteurs sur d’autres lieux.

Cette analyse a permis de comprendre que l'investisment dans du matériel, de
'immobilier, de la main d’ceuvre ainsi que I'accégurable au foncier sont des conditions
nécessaires pour développer les circuits courtsurde plan individuel.

Il faut noter que tous ces facteurs d’adoptionaesiits courts peuvent aussi étre, a I'opposé, [des
freins aux circuits courts, quel que soit le nivelguces facteurs. En effet, une mauvaise entgnte
dans le groupe a amené un éleveur d’ovins a neéitgser la vente collective par caissette. Des
raisons familiales, le départ a la retraite d'udlabmrateur, I'arrivée d’'un enfant, déstabilisgnt
I'équilibre des travailleurs d’'une exploitation, emant a faire parfois des choix au niveau de¢ la
commercialisation, au détriment des circuits co@es facteurs sont donc a considérer « en vdleur
absolue », pouvant faire évoluer la commercialisatians un sens ou l'autre.

Parallelement, quelles justifications sont donnges les producteurs qui ne
s'inscrivent pas dans une dynamique de développedesrcircuits courts ?

5.3.3 Facteurs de non adoption des circuits courts

Sur les 49 agriculteurs, 19 n'ont pas changé de nuentialisation depuis leur
installation, soit 39 % des enquétés. On y retrayveques personnes installées récemment,
qui n'ont pas encore fixé leur systeme pour poulmifaire évoluer et qui ont hérité de
systémes mis en place par celui auquel ils ontélécou qu'ils ont remplacé, tel cet éleveur
de bovins pour la viande installé depuis 20&7Je vends au méme maquignon qui venait ici
pendant 25 ans, chez I'éleveur que nous remplagdiest un maquignon sur I'Aveyron, les
males partent en Italie, les femelles en Espagri®our la plupart, toutefois, I'installation est
plus ancienne et le systeme de commercialisatibfixés

Notons que certains producteurs qui n'ont pas ahat® commercialisation peuvent
s’étre installés directement en circuit court : teesur les marchés, a des revendeurs. Les
réponses analysées ici sont donc avant tout lide$ gpersonnes vendant depuis toujours en
circuit long et les 6 autres qui font a la fois arcuit court et du circuit long. Les réponses
données peuvent d’organiser autour de neuf typésctieurs :
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Facteur Facteur 9% de

Niveau Elément mentionné principal secondairecitations
Facteurs macro - Les regles sanitaires sont tropaignantes 4 2 9,7%
Facteurs territoriaux Difficulté de trouver les débouchés, les

marchés 1 2 9,7%
Facteurs micro - Manque de main d'ceuvre 7 1 25,8%

- Incompatibilité de valeur : mon métier c'est
de produire, pas de

vendre 5 2 22,6%
- Nécessité d'investir dans un atelier de

transformation 1 2 9,7%

- Nécessite d'investir dans du matériel 1 1 6,5%

- Je produis de trop gros volume 0 2 6,5%

- Il faut assurer une qualité constante 0 1 3,2%

- Je n'ai pas les compétences 0 2 6.5%
totis citationg  1¢ 15

Tableau 21 : Fréquences de citation des élémentsipen compte dans les freins au changement vers les
CC, d'aprés des déclarations spontanées sur la leade 19 enquétes, source auteur

Il ressort que les principaux facteurs de non adombn des circuits courts sont de
I'ordre de I'exploitation ou de l'individu : manque de main d’ceuvre, valeur corporatiste
associée au métier de « producteur », produit dapta...Seul un facteur d’ordre général et
deux facteurs d’ordre territorial sont mentionn@s. plus, chaque producteur a pu répondre
par plusieurs justifications. C’est donc la comiBoa des explications qu’il est intéressant
d’analyser.

A ce niveau, on constate peu de combinaisons comsnantre les agriculteurs. En
effet, 'argumentaire de chaque producteur varie na@port a celui des autres. Quelques
points communs sont néanmoins ressortis, mais dlgcarnent avant tout des facteurs
individuels, qui sont traités plus loin.

5.3.3.1 Les facteurs externes et territoriaux

Les regles sanitaires apparaissent comme un frein au changement de
commercialisation pour trois producteurs : un deubercoit comme une difficulté majeure
alors que les deux autres le mentionnent dans anwinaison de facteurs. Ces aspects
sanitaires sont avant tout mentionnés par des @even lien avec la législation sur le
transport de la viande qui doit étre réfrigéré vecda déclaration des animaux :

« Moi je veux rester comme je fais, surtout papp@rt aux reégles strictes d'aujourd’hui des
services vétérinaires, par exemple pour la déclaratles animaux au GDS, c'est la coopérative
qui le fait donc ¢ca m'allege. Et pour commerciali880 agneaux, je ne sais pas comment je ferai,
il faudrait moins de production. &leveur d’ovins de Cassagnoles

Trouverles débouchés et les march&st aussi percu par trois agriculteurs comme une
difficulté, une source d’incertitude quant a la enen place de circuits courts. Un éleveur
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laitier énumére toutes les raisons qui le freinantller vers les circuits courts et qui
démontrent que son exploitation n'est pas adapiéefpire de la vente directe :

« Mais la vente directe, le probleme, c'est gailtfinvestir et surtout de la main d'oeuvre, clest
double du travail et je suis seul. La main d'oeue constant dans la production, faire une
production de qualité car on ne peut pas trompsrdens. Il faut faire les choses qu'on est capable
de faire pour la commercialisation. Faudrait que feenme m'aide et pour vendre ou, a quel prix ?
Puis faudrait investir dans une nouvelles salleg laiterie... beaucoup de si !Bleveur de Saint-
Génies de Varensal

5.3.3.2 Les facteurs au niveau de I'exploitation et  de I'individu

Le manque de main d’'ceuvreest cité 8 fois (dont 7 en facteur principal) coente
facteur qui freine les producteurs a aller versple circuits courts. En effet, la plupart des
exploitants travaillent seul ou avec une aide feaeil Leur systeme de production est tourné
vers l'activité productive et non vers une autrévaé. Tout est donc inapproprié pour faire
de la vente directele produit n'est pas adapté en quantité, en qualitécomme la
production de gros volume (100 000L) de lait deblsrgoour Roquefort ou la production de
pommes de cet arboriculteur, adhérent de la SICBahoux :

« Quand on a 5 tonnes a commercialiser, on n'agrage de se pendre la téte. Aujourd'hui avec la
SICA, on recible la production, on essaie de retania machine au niveau commercial. On
cherche des solutions. »

L'autre facteur le plus important de non adopti@s €C est lié agystéme de valeurs
des agriculteurs, de leur représentation du mérereffet, certains sont dans une logique de
filiere ou I'agriculteur est un acteur qui ne slatgu’a la tache de production : un éleveur
d’ovins et de bovins argumente :

« La vente en circuit court ? Ce n'est pas notrdienléOn n'est pas des vendeurs. On prend le
travail et le métier de quelqu'un d'autre. Et pois passe 1 veau, 2 veaux...mais apres il faut
trouver les marchés! Et le temps que vous passde soarché, vous n'étes pas sur I'exploitation.
Sinon, aprés il faut monter un GAEC. Je ne commgrab. Dans les années 60 on vendait bien
sans vente directe. C'est la faute au marché, guanpois mange tout c'est 8€/kg alors que
'agneau 6€, c'est pas normal. Les prix et le marce sont pas justes. Ce prix de vente de
'agneau n'a pas augmenté alors que tout le resteganenté. »

Le discours de cet agriculteur peut s’analysemsképproche de la rationalité proposée
par Weber comme faisant appel a une rationaliditioanelle, c’est-a-dire a I'héritage des
générations précédentes. Pour certains, déveltgppente en circuit courmplique aussi un
investissementdans un atelier de transformation (laiterie...) @msidu matériel spécialisé
(vitrine pour faire les marchés...). Cet investisseimeeprésente un frein pour ces
producteurs. Le domaine desmpétencesa aussi été mentionné, notamment par cet éleveur
de chévres de Carlencas qui explique la difficdééavoir préparer des commandes :

« C'est trés cher en temps a mettre en place, deées pour se faire une clientéle et on ne compte
pas son temps dans le prix des fromages ! Est-edagplus-value rémunere le temps qu’'on passe
dans la vente? Pour étre en vente directe, il feg rigueur, tous les jours. Je préfére le biais du
revendeur. Les commandes et tout, c'est un mééiarest pas ma tasse de théPreducteur de
fromages de chévre de Carlencas
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Il ressort que les causes principales de la non ligation de circuits courts de
commercialisation sont avant tout en lien avec lagyception que les exploitations ne
sont pas adaptées a ce type de vente : des volurttep importants, pas assez de main
d’ceuvre pour assurer une fonction de commercialisan... Il ne faut donc pas
rechercher le changement pour le changement mais meettre d’adapter les
ressources et les envies des agriculteurs aux opporités du contexte d’aujourd’hui.

5.34 Résumé des principaux facteurs d’adoption ou de non
adoption

Pas plus de circuit court Plus de circuit court

»
»

Prix Payé par la coopérative (9)

d
<«

Manque de main d’'ceuvre (9)

. Les relations avec d’autres agriculteurs (5)
Valeurs du métier (7)

R o Création, déstructuration de débouchés (5)
Regles Sanitaires (3)

o i i Fidélisation, connaissance des clients (4)
Difficulté de trouver les débouchés (3)

e - ) ) Possibilité d'investir dans un atelier de
Difficulté d’investir dans un atelier de transformation, du matériel (4)

transformation, du matériel (3)

Figure 17 : Résumé des facteurs d'adoption ou de n@doption des CC, source auteur
(Uniqguement selon les dires des enquétés, pondeénadir le nombre de citations du facteur)

5.4 TYPOLOGIE DYNAMIQUE DES AGRICULTEURS DU HAUT-LANGUEDOC ET
VIGNOBLES

Les facteurs de changement ou de non changemarité&gaexplicités, nous proposons
de réaliser une typologie des différents agricuiean lien avec la thématique de I'adoption
des circuits courts, afin de proposer des actiangi@éveloppement différenciées selon les
profils.

Cette typologie s’appuie sur le fonctionnement @es céels mais il s’agit d’'une
modélisation des situations et en particulier déeix de commercialisation : aucun
agriculteur ne correspond strictement a un typendpmais chacun peut étre rapproché d’'une
figure. Les critéres choisis sont de plusieursesdr

hY

-des critéeres liés a I'exploitant et & ses choix d’explation: on I'a vu
précédemment, il existe un lien significatif entendre en circuit court et le rapport avec le
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monde agricole, de la reprise de I'exploitation ifate ou non. De méme, le type de produit
est déterminant: les producteurs qui offrent deodyts transformés vendent
significativement davantage en circuit court quexcproposant des produits plus « bruts ».
Le choix de I'agriculture biologique joue aussi glam sens positif sur la vente en circuit
court. De méme, il existe une différence entre wodpcteur qui produit des volumes
importants, qu'il lui faut écouler, et un individwi produit moins (détail des criteres annexe
14).

- Les raisons d’adoption ou de non adoption orit feésortir, chez les producteurs,
différentes rationalités pour expliquer leurs choix : c’est ce facteur gsii également pris en
compte dans la typologie car la diversité des camibons de facteurs explicatifs est trop
vaste pour étre classée, tandis que leurs logidaetion peuvent étre organisées par type de
rationalité. Trois types rationalités mis en avantsociologie ont pu étre identifiés chez ses
producteurs : une rationalité en valewrsst-a-dire lorsque les choix de vente sontigugks
avant tout par des valeurs, des idéaux qui prévalertoute autre logique ; une rationalité en
finalité ou I'individu agit en fonction d’objectifs qu’il'sst fixés en cherchant & optimiser les
moyens pour y parvenir (tant de chiffre d’affaise,production dans x années...) et une
rationalité traditionnell®u les choix sont le produit de I'habitude, dedatine.

- De mémes, les principale®nventions auxquelles font appel les agriculteurs pour
justifier leurs choix peuvent étre décrites a traves différentes cités de référence proposées
en économie des conventions (cf annexe 4). Plissigtés ou mondes ont été relevés selon
I'élément présenté comme « grand », c'est-a-dirpomant : _le monde industriedbu la
grandeur invoquée est celle de l'efficacité, depdaformance, le monde marchaqdi fait
prévaloir le prix comme grandeur, ce sont les ldis marché qui priment. Le monde
domestiquédait référence aux relations entre les persordés tradition et au patrimoine. Le
ont ceux quiont envie de discuter, de parler de leur travasl,sé mettre en contact avec
I'extérieur.

3. les enquétesdace a face

Deux types d'enquétes ont été realisés : une awj@esl9 agriculteurs et une auprés de

respo_ngables %ﬂe coll monde des a 'ni%& mondgésstona{u%%rinbailné%r%e fa}a%ﬂeslﬁécig%lrjelgar

I%s porlo ﬂct, it 'ES.qéJCilgcoWiEH”g'g%? |ﬁ@re%83 , P P np
ypologie : 1l est ICi apprehende a travers lesinws que vend I'agriculteur en circuit longs
ou courts.

- Enfin, les projets des producteurs par rapport au développement idaste courts
ont été intégrés dans l'analyse.

A partir de ces criteresjx grands typesont été construits.
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Facteurs :| NB Choix d’exploitation Systeme Trajectoire de Rationalité | Convention Projets
commercial actuel| commercialisation| de la logique
Types : o
d’action
- Reprise de I'exploitation familiale Routinier - Développer la production
. - Installation avant 1990 (sauf 1 nouveau)- 5 100% CL : . . - Ne rien changer en
Les attachés | 11 . ( . D70 , Pas de changement Rationalité | Industrielle e nange
au métier - Volume important, un seul produit, label(- 6 mixtes : plus de traditionnelld domestique commercialisation
historique de qualité ou d’'origine, pas dej50% CC marches..| qu - Partir en retraite (3)
transformation
- Reprise de I'exploitation familiale Au départ 100%CL Rentabiliser I'activité quelle
Les preneurs - Volume important, transformation et Mixte Rationalité e| Marchande que soit le circuit
) o2 8 . . . . . changement vers N
d’opportunité gamme varient selon orientation moins de 50% CC lus de CC finalité
- Plut6t des éleveurs (6) P Développer Livraison CC
- Création d’activité Au départ mixte, | Rationalité e - Diminuer travail
Les chercheurs 6 | Installation avant 1990 100% CC adaptation finalité et enf Marchande - Partir en retraite (3)
d’équilibre - Petit volume, un seul produit ° vers plus de CC valeur - ente : maintenir ou
- Des éleveurs uniquement développer CC dont VDE
- Reprise de I'exploitation familiale Changement, vers - Continuer a chercher de
Les reconvertis 4l Installation avant 2000 Mixte plus de CC Rationalité ef Marchande| nouvelles pistes de vente
pédagogues - Volume important, gamme et moins de 50% CC  Impliqué dans finalité et en et domestiqu| - Développer Livraison CC
transformation varient selon orientation démarche collective  valeur et opinion
- Création d'activité, Convaincu assez vi
4 - Petits volumes, gamme importante, évolution au sein d¢ Rationalité e Inspirée |- Maintenir (4) oudéveloppe
Les engagés | 11 . Y g g . P . 100% CC L N P ( ). . P .
CONVAINCUS produit spécifige, label bio, transformatig CC, impliqué dang finalité et en| Marchande € nouvelles activités (accueil)
selon orientation, surtout Légumes et Fruits démarche collective  valeur civigue |-Développer vente directe (7)
- Création d’'activité, petite surface Changement, essajis -Maintenir (4)
Les originaux 5 |- Petits volumes, produit spécifique, peu gde  100% CC mais clientéle Rationalité | Inspirée et | développer vente directe et
idéalistes transfo - valeurs environnementales parfois 100% VD d’habitués en valeur opinion stabiliser le systéme (les n




1. Les attachés au métier

Ce type est I'un des plus rencontrés sur le témeitblLV, il est représenté par 11
individus. Il s’agit de producteurs qui ont repitexploitation familiale, I'ont agrandie et qui
produisent aujourd’hui des volumes importants : T fruits, 1000 000 litres de lait de
brebis, 400 agneaux pour des surfaces moyennespartantes (de 2 a 10 hectares en
maraichage, de 50 a 450 ha pour les autres). Deuxigs orientations sont rencontrées : les
exploitations tournées vers I'élevage pour le lailyiande et les exploitations tournées vers la
production de légumes ou de fruits. Les premieeepnoduisent qu'un seul type de produit,
peu différencié et standard qui peut étre lié a appellation d’origine (AOC Roquefort,
Pélardon) ou autre label de qualité. Les explaitetien maraichage ou en arboriculture
produisent des volumes dont la gamme (especesiétés) est plus diversifiée.

Leur commercialisation se fait, pour 5 dentre ewx,100% en circuit long
(coopérative) et de facon mixte (CC//CL) pour lesx sutres. Les producteurs
commercialisant a la fois en CC et en CL sont [palement des maraichers vendant
historiguement sur des marchés de plein vent (@alite des circuits courts historiques). En
effet, ils exercent cette activité depuis plusiegénérations et ce métier fait partie des
traditions de leur famille. lls font plusieurs marchés pamame et, au moment du pic de
production, ils vendent les surplus a des grossisteais cette vente est parfois plus
importante en volume que la vente en circuit court.

Malgré cette dissemblance au niveau du mode \eite les agriculteurs de ce méme
type, ces producteurs ont été regroupés car itisiqud leurs pratiques de vente au travers des
mémes raisons : ils utilisent les circuits qu’omstdriquement utilisés leur famille. Leur
logique d’action est donc mue par uraionalité traditionnelle, qui fait référence a la
reproduction des pratiques, a la routine. Selon nemdes évoqués en économie des
conventions, il s'agit du monde de référerdmmestique attaché au patrimoine et a la
famille.

De méme, toutes ces personnes sont fortement @ésméhuneision corporatiste de
leur métier : un producteur est la avant tout pproduire. Il doit fournir de la matiére
premiére en quantité suffisante. Ces agricultewst slonc surtout intéressés par la
performance de leur systeme de production. De méiih@ 'est pas question de succession,
ces personnes ont des projets tournés vers l'augtm@ande leurs productions. Le monde de
référence est également la diidustrielle.

Leurs réseaux entre professionnels s’organisembiguautour de I'échange technique
ou de I'entraide entre voisins, mais ils ont aukss liens relativement importants avec les
adhérents ou les responsables de leur coopérative.

Finalement ils ne considerent pas que le développent individuel de circuits
courts pour chaque agriculteur soit une solution a&erme. De plus, ils jugent que leurs
systemes de production ne sont pas adaptés a ealéypente : leurs exploitation sont trop
spécialisées et il faudrait tout revoir, réinvestiiminuer le volume de production afin de
dégager du temps pour la commercialisation. Opeesonnes ont déja beaucoup investi dans
leur exploitation, elles ne se voient pas charigeur les producteurs qui vendent déja sur les
marcheés, ils considéerent que le développement itrggortant des circuits courts pourrait
entrainer des phénomeénes de concurrence et ilgersigent sur le sens de ce nouvel
engouement : effet de mode ou réel changement ?
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« Les boutiques de producteurs, il s'en ouvre beapanais il s'en ferme vite. Les magasins bio
aussi ! Mais ¢a va pas durer longtemps Maraicher prés de Saint-Chinian

« |l faut étre prudent si tout le monde y va [dées CC], tout le monde se cassera la gueule. Car
il n'y aura pas la clientéle pour acheter de lande en caissette ! », « Les circuits courts, c'est
trés restreint, pour les boutiques de productetost le monde ne peut pas y aller. C’est un bon
truc pour les gens qui ne peuvent pas se dépldass la clientéle, elle n'est plus en centre ville.
On a conditionné les gens a aller dans les zonemwarciales. sProducteurs de pois chiche pres
de Bédarieux

Quels enjeux pour ce type ?

Les enjeux au niveau des « attachés au métiert»demt de plusieurs ordres : ces
agriculteurs étant assez ages, il est questiorede duccession. Certains ont déja trouvé
repreneur au sein de la famille. Sur les questdmsommercialisation, quelques uns ont
néanmoins émis un intérét pour mieux comprendréometionnement de certains circuits
courts comme les paniers ou la vente par livrai&am.ce c6té, certains de ces « attachés au
métier » rejoignent le second type, les « prendiagportunité ».

2. Les preneurs d’opportunités

Elle est représentée par 8 producteurs. |l s’agipdrsonnes qui ont repris pour la
plupart I'exploitation familiale et qui produisedés volumes importants (100 OOOL de lait de
brebis, 400 agneaux et 50 veaux pour un éleveutprdtes de fruits pour un arboriculteur,
65000L de lait pour un producteur de fromage devi&)e comme le type précédemment
présenté. Il s’agit d’éleveurs mais ce type essia@présenté par un producteur de miel et un
producteur de fruits. Néanmoins, a la différenceptemier type, les produits proposeés sont
davantage transformés -fromages, viande en cassattl- donc plus faciles a vendre.

Au départ, ils vendaient presque toutes leurs mtiahs en circuit long (coopérative
et grossiste) mais un certain mécontentement vis-de leur canal de vente -prix payes par
leur coopérative, effondrement des prix- les a amenassumer eux-mémes une partie de la
vente de leurs produits. Leur choix de pratiquerdecuits courts se justifie principalement
par la recherche d'une meilleure marge, la possibilitéde fixer les prix, d’étre
indépendant C’est donc le monde marchand qui est invoqué. géesonnes sont dans une
logique de rationalité en finalité : elles cherahavant tout la rentabilité de leur entreprise et
se donnent les moyens d'y arriver, quel que sadiype de circuit. Le lien au consommateur
est méme parfois percu comme contraignant, appugaobre cette vision du « preneur
d’opportunités » :

«L'avantage de la vente a la ferme c’est la majest sir. Et I'inconvénient, c’est le temps que
ca prend, et puis d'étre dérangé quand on n'a pagies comme c'est chez nous. Les gens
n’hésitent pas a entrer, méme si on a mis la begriéEt méme si on a enlevé le panneau !»
Producteur de fromages de chévre prés de Bédarieux

Toutefois, leur volume de production étant impartéla ne passent pas 100% de leur
volume en circuit court, ils conservent des refsiavec les coopératives : au moins 50% de
leurs produits y sont amenés. Au niveau des cgadurts pratiqués, la livraison de magasins
de détail de consommateurs semble étre le type eee vprivilégié car il est moins
contraignant en temps que d’autres systémes de.vieatnature des points de vente varie :
boutiques de producteurs, supermarchés, épicénmpprtant étant de rentabiliser au mieux
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le temps passé sur la vente.

Leur réseau professionnel est avant tout tourn& Ventraide et les échanges
techniques mais ils sont aussi en lien avec d'awtgeiculteurs pour la commercialisation par
les boutiqgues de producteurs. Certains sont auligérents a des réseaux de promotion,
comme celui de la Chambre d’Agriculture, Bienveada ferme.

Exemple de parcours type :

Monsieur X est un éleveur prés de Bédarieux. Iléaitdh de I'exploitation de son peéere
spécialisée dans le lait de brebis pour Roqueforts’installant, Monsieur X décide de diversifies |
productions et éléve des limousines pour vendrgdasx. Tous ces volumes sont commercialisés|par
deux outils collectifs : une laiterie privée poarlait et une coopérative spécialisée pour la \@afah
2001, le marché de la viande de bovin subit dengtaiet la crise de la vache folle, faisant chiger
prix. Monsieur X décide alors, avec d'autres éleseuwle s’organiser pour monter un boucherie
d’éleveurs a Pézenas, non loin de 'abattoir eiadsalle de découpe. Les parties prenantes n'atriye
pas a s’accorder et le projet est abandonné. Néasymdonsieur X a pu rencontrer un boucher par ce
projet. lls décident conjointement de proposer aigssettes de viande de Monsieur X aux clientg du
boucher. Par cette voie, monsieur X se constitue dlientéle. Aujourd’hui, il ne passe plus par |le
boucher et gere ses commandes lui-méme. Il vend @0%es veaux de cette maniére et valofise
mieux ses vaches de réforme. Fort de son expéridtmasieur X s’est lancé dans la fabrication de
fromage, aidé par son frere, apres avoir demandéutorisation de quotas de produits fermiers & sa
laiterie.

1988 2001 2007 2009
| Crise de Ia| vache fole  prix | |
Vente 100% lait brebis pour laiterie rokpue | |
Vente 100% bovins et ovins poopé de viande tentative création boucherie
d’éleveurs a PBas// mésentente
mais création lien avec un boucher,
Début vente caissettes aux clients du bough&\%] VD livraisom
Montpellie

v

Reprise de
Pexploitation

Quels enjeux pour ce type ?

L'enjeu repose sur I'encadrement du développemeniedr circuit court. Tant que la
conjoncture sera favorable, ils privilégierontiladison d’une partie de leur production pour
les circuits courts. Il serait intéressant de tillarasur une certaine mutualisation des efforts,
car pour l'instant les livraisons se font de fagodividuelle. Enfin, si 'engouement pour les
circuits courts perdure, certains pourraient erggsae quitter leur coopérative.

3. Les chercheurs d’équilibre

Le troisieme type compte 6 agriculteurs. Les «dheurs d’équilibre » sont des
personnes non issues du milieu agricole, venuastaller pour rechercher un certain mode
de vie en milieu rural. En général ces agricultesgssont installés avant les années 90, ou
méme deés les années 70 pour trois d’entre euxsol$ tous éleveurs : de brebis pour les
agneaux ou de chevres pour fabriquer des from&gEemment, une personne s’est installée
dans la méme optique, mais pour élever des pofm®pbdse des produits frais et transformés.

Ces personnes réalisent 100% de leurs ventes @aritgicourts : vente de caissette,
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vente directe sur I'exploitation, livraisons de rasipgs de détail pour les produits
transformés... La vente en circuit court est avanit tnistifiée pour des questions de
valorisation des produits pour le prix jugé plus élevé. Il s’agit donc @éérences au monde

marchand, comme celle du type « preneurs d’oppibétein Néanmoins ces « chercheurs
d’équilibre » produisent des quantités beaucous paibles que le type précédent (une
centaine d’agneaux par producteur, 25000L de taitr pin producteur de fromage de chévre,
1,2 tonnes de miel). lls ne passent donc pas gacoopérative pour vendre.

Néanmoins, il leur est arrivé de vendre par codpera leurs débuts, ou ils alliaient
vente directe et vente a la coopérative. Sachantgs personnes se sont installées il y a pres
de trente ans, elles sont donc proches de lateetta recentrage de leur vente sur les
circuits courts est peut-étre a relier avec leur onté de diminuer leur production : ces
producteurs cherchent a produire de plus faiblemntigs pour réduire leur travail tout en
essayant de les valoriser au mieux. lls chercherdquilibre entre qualité de vie et obtenir
une rémuneération correcte. Ces producteurs sonesben lien avec d’autres agriculteurs du
territoire, avec qui ils expérimentent, essaieffeténtes voies de valorisation : création d’'un
marché estival, essai de vente collective en déésse

Toutefois, cet équilibre est souvent difficile @uver, amenant certains a faire des
tournées importantes ou ils passent du temps, &imeét de la qualité de vie gu'ils
recherchent. Il y a donc un décalage entre leseseneit les pratiques, travail contre
rémunération, qui peut les amener a n’étre pas#agsfaits de leur commercialisation.

Quels enjeux pour ce type ?

Ce type révéle que I'organisation du travail éelmps a passer sur la commercialisation
sont autant de freins au développement des circaiigts qui mériteraient d’approfondir des
réflexions sur une organisation collective de cd3. @ existe un réel enjeu autour de
questions de partage de tache, de mutualisatioaffiets.

Les autres enjeux pour ce type de producteurs eoriten avec lasuccessiondes
exploitants. En effet, ces agriculteurs ont pluédivie de relacher leurs efforts et de
transmettre I'exploitation. 4 pensent trouver reewe chez leurs enfants. lls parlent alors de
nouvelles productions a développer, d’accueil falme.

4. Les reconvertis pédagogues

Cette catégorie est peu représentée puisqu’elleormgrend que 4 agriculteurs (1
producteur de fromage de chevre, un producteur edeixy un apiculteur, un producteur
diversifié qui possede un gite). lls sont instalspuis plus de 20 ans en reprenant
I'exploitation familiale. lls produisendes volumes importants(15 tonnes de miel, 56000L
de lait pour le producteur de fromage de chévrepet percus par les autres agriculteurs de la
zone comme « performants », ayant une bonne neaiteéshnique de leur systeme de
production. Ils sont donc plutdt reconnus au seitadorofession.

Ces producteurs ont connu un changement de conatigation : ils vendaient en
grande partie en circuit long mais, depuis pred@eans, ils ont décidé de développer, sur
une partie de leurs volumes, de la vente directel’'suploitation, des livraisons a des
revendeurs ou a des consommateurs. lls vendenirdihjai la moitié de leur production en
circuit court, le reste étant toujours vendu ewuirlong. lls justifient leurs choix par deux
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grands types de conventionk: convention marchande en parlant des prix payés par la
coopérative mais ils font aussi appdhaonvention domestique ils sont allés vers plus de
circuit court pour se rapprocher du consommateaur pntrer en contact et, a travers ce lien
étre mieux reconnu, d’améliorer I'image de I'aghate. lls sont attachés au métier avec
I'idée de le faire partager, d’expliquer leurs pyaés et non pas de les justifier. lls sont donc
soucieux de ce que pensent les autres, et notaniesecbnsommateurs, par cette posure, ils
font référence au monde Hepinion.

« L'avantage de la vente directe, c’est qu'on actstact avec le consommateur, on finit son
produit, on a la reconnaissance de faire un bondpit et puis on dégage une meilleure marge.
Donc on peut prendre 15 jours de vacances et ont ps®l payer un ouvrier ! ¥leveur de
Courniou

« L'avantage c’est la relation directe entre protkur et consommateur, ca permet aux gens de
savoir ce gqu'ils mangent et de savoir comment dast si le producteur n'est pas un escroc. C'est

rémunérateur aussi. Mais l'inconvénient c’est leps passé, enfin c'est plus un investissement
qu'un inconvénient. >Eleveur pres de Laurens

Deux de ces producteurs ont mémeesti dans des locauyour pouvoir accueillir du
public sur I'exploitation, leur objectif étant d’pkquer leur métier, leur travail. En général,
exploitants m’'ont proposé de visiter leur fermemdétrant cette pédagogie et cette envie de
partage qui caractérisent ce type de productelssadceptent la multifonctionnalité de
I'agriculture et se sont adaptés.

Ces personnes sont reconnues localement pourdsailtet sont souvent en lien avec
des agriculteurs trés différents, comme les «latmcau métier » ou des « fondateurs de
I'alternative ». lls sont inscrits organisent ettfgpent a des événements avec d’autres: foires
de terroir,réseaux locaux de promotioncomme celle du Parc Naturel du Haut Languedoc
ou comme le réseau Tourisme et Terroir qui me#aitien des restaurateurs, hoteliers, et
producteurs du territoire :

« On a participé a Tourisme et Terroir avec les gjeln Pays. Ca mettait en lien les labellisés
qualité Hérault pour améliorer l'offre par secteysour le tourisme. Ca permettait aux

professionnels d'un méme territoire de se connalitne avait des journées a théme. Ca marchait
super bien et ils sont en train d'arréter depuistaation du Pays. La communication était super
bien. On était en réseau avec des tables d'hét&saiCun bon essai de valorisation du capital

local ! Tourné vers les gens du territoirgopoducteur de fromage de chévre pres de Laurens.

Quels enjeux pour ce type ?

Cette figure d’agriculteur peut donc se compremt@me celle de I'innovateur, ancré
dans le local et source de diffusion de l'innovattocircuit court ». La connaissance de ces
individus est indispensable pour travailler locaden En effet, de par leur reconnaissance au
sein de leurs pairs, ils peuvent étre des clégmenpour convaincre ou pour témoigner.

5. Les engagés convaincus

11 personnes se trouvent dans le type les « engaggsincus ». |l s’agit donc du
groupe le plus représenté avec les « attachés termé7 sur les 11 sont des agriculteurs en
maraichage ou en arboriculture Ils produisent sur de petites surfaces (moing ta pour
le maraichage, moins de 10 ha pour l'arboriculture¢ gamme de produits diversifiés.
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Certains proposent des produits transformés : woafi, fromages, miel...Ces producteurs
sont pratiquement tous labellisggriculture biologique.

Ces producteurs, engagés dans une petite produsitidogique se sont installés soit
dans les années 80-90 soit plus récemment, aa@2000. 7 sur les 11 personnes se sont
installées il y a moins de 10 ans. On a ddauax figures dans ce type les fondateurs de
I'alternative, souvent néoruraux, pulss nouveaux alternatifs installés plus récemment.
Ceci renvoie a la différenciation que propose Detpeen Pays Saintonge Romane (2009)
dans sa typologie de trajectoires d’agriculteutsnalvers les circuits courts. Elle différencie
deux figures d’alternatifs, c’est-a-dire qui chesgnt les CC principalement par « rejet d’'un
modele d’agriculture de marché », en fonction dddte d’installation. En effet, le contexte
de linstallation a changé entre les années 88sahnées 2000. Les producteurs qui se sont
installés recemment sont moins percus comme degimaax, leur systeme d’activité étant
aujourd’hui plus accepté.

Par leur choix de s'’installer, alors qu’ils vienthearfois d’'un milieu social autre que le
milieu agricole, est justifié par une volonté derggprocher de la nature, du milieu rural. La
grandeur évoquée est donc celle de l'originalité, la singularité, selon I'économie des
conventions, il s’agit du mondespiré.

Ces agriculteursendent 100% de leur production en circuit court.Cette pratique
est justifiée a la fois pour des questionyd®risation mais avant tout pour des questiaies
valeurs : lien aux consommateurs, agriculture respectueusel’@tesironnement, qui
approvisionne des consommateurs locaux. Les coowsnéexplicitées font donc appel a la
fois au mondenarchand mais aussi au monagvique. Cette figure d’agriculteur est a relier
avec la classe des « spécialistes engagés » peopas€hiffoleau et Ollagnon (cahier CROC
n°8, 2008).

Bien que les circuits courts aient rapidement faittie du projet d’exploitation, il faut
noter que six agriculteurs sont passés par desitsilongs au début de leur carriére. En effet,
certains découvraient le métier, ils se sont dmantatout focalisés sur la partie production et
la technique. Mais trois ou quatre ans apres lestallation, ils ont décidé de prendre en
charge leur commercialisation. Produisant de petilsmes, ils n’étaient pas assez rémunérés
en vendant en coopérative. Certains ont alovesti dans un atelier de transformation sur
I'exploitation (pour les fruits, le miel ou les frages) et ont pu agrandir leur fenétre de vente
sur 'annéeLe lien au consommateurest alors devenu incontournable pour eux :

« La vente directe me plait car on a un contacéclir ga nous aide pour savoir ce gqu'ils veulent, y
a un échange »Arboriculteur d’Olargues

« Les circuits courts c’est éthique et politiquéest comme ¢a que ¢a doit étre. On ne doit pas
trimbaler des marchandises a travers la France.plirs, si tu restes pres de chez toi, ¢a fait plus
de marge »Producteur d’agneaux et de fromage de brebis bio

Exemple de parcours type :

Monsieur Z a quitté son travail pour venir s’inltglavec sa famille, en tant qu'agriculteur damg |
vallée de I'Orb. Il trouve difficilement des temaiagricoles a racheter et se lance dans unetaaiwi
maraichage sur un demi hectare. Il commence pair@esur les marchés mais ne possédant pas de
place attitrée, il n’est jamais completement stipdevoir trouver une place sur le marché. De plus,
ses moyens de productions sont assez restreimtg. firoduit que durant I'été et se retrouve sans
activité durant I'hiver. Le métier d’agriculteurilplait profondément mais accepter sa fonction |de
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commercgant n'est pas toujours aisé : il a du msé daire connaitre par les clients, il rencontrg| de
difficultés pour écouler sa production. Monsieudé&tide alors de passer par une coopérative ds|fruit
et légumes pour la commercialisation. Il réalige gue sa petite production ne suffit pas pour géga
un revenu suffisant, avec les prix appliqués paroapérative. Il retourne alors vers la vente dégc

mais décide de prendre en main son systeme deqtimau investissement dans une serre froide pour
pouvoir produire plus, méme en hiver, investisseéndans du matériel de transformation pour élargir
sa gamme. Il devient alors un habitué du marcteéloleaux finissent par le connaitre et Monsieur Z
arrive a fidéliser des clients, qu’il compte désaisrparmi ses amis. Grace a ce réseau de fidetgs, i

méme développé la vente directe sur I'exploita{MDE), ses clients venant directement acheter chez
lui. De méme, depuis 4 ans, il fait des paniersgédames pour une dizaine de familles qu’il conpait
bien.

1995 1998 Investissement dans $eride 2000 2004 2009
| | = produire I'hiver e  volume

! Vente par les marché$  Retourevent lesnarchés
4 T N 80%\Volum
difficultés méctantement fidélisation clients

[
>

organisation prix - développemeMDE 10%V
T - développement gmniers — 1000
Reconversion ssa vente par coopérative avec des clieatnig »

Arrét activité non agricole

Il est intéressant de constater que parmi les rémam installés, un éleveur suit la
méme trajectoire, a vingt ans d’écart. En effetdemier est venu reprendre une exploitation
extensive de bovins pour la viande pres de Faugdiresest installé depuis deux ans et
commercialise les veaux par le méme maquignon gngredécesseur. Néanmoins, il a déja
prévu de passer en vente directe par caissette Idiimée prochaine. En effet, il était
auparavant chevrier en Normandie et vendait sesdges sur les marchés. Il trouve que la
vente directe< ca n'a que des avantages a 90%, les 10% d’ineoients c’est le temps que
¢a prend. Mais quand méme, sur les marchés, plesbla, plus on vend. Il possede déja
une vitrine et une camionnette pour aller fairen@schés, de son précédent métier. Il va donc
faire les marchés et vendre des caissettes deeviand

Ces engagés dans les circuits courts, convainausepaode de vente, sont souvent en
réseauavec d’autres agriculteurs de leur localité, paitce gu’ils ont eu la méme démarche,
soit parce gqu’ils sont voisins. Ces personnes d@peint des contacts notamment pour la
commercialisation, plusieurs sont inscrits dans aksociations de producteurs en lien avec
des boutiques. lls sont aussi en lien pour derkeaide et de I'échange technique, notamment
pour les producteurs installés recemment.

Quels enjeux pour ce type ?

Les enjeux liés cette figure concernent avant testrécemment installés. lls sont
parfois encore dans les conditions de précaritdingtallation : difficulté de trouver du
foncier, difficulté sur le technique...lls sont néanins les producteurs du territoire avec le
plus de projets : s’agrandir, investir, diversifies productions, diversifier les mode de vente.
Ces personnes sont souvent en lien avec des agsmuxi@omme les CIVAM ou Terres
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Vivantes 34 pour les aider a conforter leur inatah. Les producteurs installés depuis plus
longtemps se sentent plutdt en «rythme de creisierlls sont plutdt en recherche de
nouvelles activités, comme I'accueil a la fermecalecréation d’un gite.

6. L'original idéaliste

Ce groupe est représenté par 5 producteurs, donenent de s’installer depuis moins
de 2 ans. Ces personnes ne viennent pas du moridel@agCe sont souvent des individus
reconvertis a I'agriculture, ayant auparavant eXema autre métier. Ces agriculteurs ne
produisent pas dans une optique de vente maisdlgerchent avant tout un certain mode de
vie, animés par une philosophie singuliére. llsenivde facon plutt isolée. Leur monde de
référence est donc le monde inspiré, celufaigginalité . En vivant de cette maniére, ils se
distinguent des autres, ce qui les rapproche égalede laconvention de I'opinion: leur
action se comprend en fonction de ce que les aptegent penser d’eux. Cette figure peut
étre mise en paralléle avec le type des « margiémh présentés dans le mémoire de Maud
Daniel en 2006 sur les maraichers de I'Héraultofisun peu le méme profil, au départ, que
les « engagés convaincus » mais ce profil de tgifal idéaliste » cherche toujours a se
distinguer des autres.

lIs sont souvent orientés vers desoductions maraichéres (Iégumes, plantes
aromatiques) mais un des producteurs fabrique aiaddge de chévre. Les produits sont trés
différenciés car ils présentent des caractérissicatgpiques : variétés anciennes, modes de
production particuliers (biodynamie, paturage gg®ensif, pas de complémentation).

lIs se sont installés sur de petites surfaces (gndal hectare en maraichage) et leurs
volumes de production sont faibles (13 000 litreslait pour le producteur de fromages de
chevre). lls ont souvent été cotisants solidaitedé@part et ont eu besoin de travailler a coté.
C’est pourquoi, leur principale difficulté se sitaa niveau d'un trop faible revenu agricole :
ilIs gagnent mal leur vie et vivent dans des coodgiprécaires. Ce constat peut les amener a
se marginaliser par rapport aux autres.

En général, ils ont commenceé directement a venairées circuits courts voir par vente
directe uniquement sur les marchés ou par livraisBaur justifier leurs choix de
commercialisation, ils font appel a des grandsqipis, a un certain rejet du fonctionnement
des filieres conventionnelles, de la présence efinédiaires. Il s’agit donc de I'emploi d’'une
rationalité en valeur. lls peuvent étre vus comme des pionniers de fdevenilitante en
circuit court.

Bien qu’ils aient choisi un mode de vie origindls,sont quand méme ancrés dans des
réseaux d’agriculteurs, et notamment pour la vente : adhérale boutiques paysannes,
fondateur d’'un marché de producteurs...lls n’hésitéepais se rapprocher des autres mais ils
sont peu consensuels.

Quels enjeux pour ce type ?

L'enjeu réside avant tout dans la réussite dethifetion des nouveaux et de leur acces
a des moyens de production. En effet, leur sitngbeut parfois étre instable, mettant en péril
leur activité agricole.
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6 PERSPECTIVES D'ACTIONS ET DISCUSSION

6.1 SYNTHESE DES PRINCIPAUX POINTS DE L’ANALYSE

- Des initiatives multiples sur le territoire du Haut-Languedoc et Vignobles

Le territoire du Haut-Languedoc et Vignobles comptenombre assez important de
circuits courts, certains étant traditionnellemprésents sur le territoire : marchés de plein
vent, vente directe a la ferme, d’autres étant pfuents comme les boutiques de producteurs
ou les groupements d’achat. Trois zones du teriwont particulierement concernées par les
circuits courts : le pole Bédarieux-Villemagne-H#ad, Saint Pons de Thomiéres et la ville
de Saint-Chinian. Il est aussi apparu que cestiigs de CC sont souvent liéestaurisme,
telles les foires estivales ou les nombreuses éaptms inscrites dans les réseaux d’accueil a
la ferme comm@ienvenue a la Fermau Accueil Paysan

La commercialisation en circuit court concerne wmhbre élevé d’agriculteurs de la
zone puisque 88% des 49 producteurs enquétés datr@@ratiquer, d'une maniere ou d’'une
autre, des circuits courts. Le nombre moyen daitgrae vente (CL ou CC) d’'un producteur
a eté estimé a 3 : la vente directe sur I'explmitatla livraison par tournée de points de vente
et les marchés étant les trois circuits courtsplas utilisés. Les formes de vente sont donc
variées et se combinent pour chaque agriculteur.

Néanmoins, I'enquéte au prés des producteurs déré@uee la plus grande part des
volumes produits sortaient du territoire du Hautidpaedoc et Vignobles, les villes alentours
étant attractives en termes de demande.

- Une diversité de trajectoires d’agriculteurs vendnt en CC

Les circuits courts n'ont pas toujours été ausés@nts sur le HLV. En effet, 61% des
enquétés ont deéclaré avoir fait évoluer leur concrabsation vers davantage de circuits
courts, soit 30 personnes sur les 49 agriculteuesrogés. Il semblerait que ce soit dans les
vingt dernieres années, et plus particulierememsdas dix derniéres années que ces
agriculteurs du territoire ont développé des ctscaourts.

Le changement de commercialisation a été motivéhaieurs ensembles de facteurs,
dont les prix payeés par les coopératives jugédfinants, des réseaux formels ou informels
d’agriculteurs qui se sont organisés autour dedaption et de la commercialisation de leurs
produits (associations de producteurs pour mormebdutiques, des marchés...), en lien avec
la création de nouveaux débouchés, la fidélisatlenclients et I'investissement dans du
matériel de transformation.

Le réseau local d’agriculteurs, relativement deesé donc un levier fort de diffusion
d’'innovation notamment au sujet des circuits cosus le territoire du Haut-Languedoc et
Vignobles. Ce constat est aussi réalisé par Mafré&thpanu (2009) sur I'adoption de circuit
courts et de pratiques respectueuses de I'envimenkpar des agriculteurs bretons il
semble que les contacts entre producteurs délitnitea arene trés propice aux évolutions.
Or, la plupart des pratiques de circuits courts umsent une part de collectif. »

Les agriculteurs qui n'ont pas cherché a dévelogpsrcircuits courts expriment avant
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tout une inadaptation de leur systeme de productiom type de vente. lIs font aussi référence
aux valeurs corporatistes qu’ils conferent a leédtien. Les freins a I'adoption des CC sont
donc liés a I'individu et a ses moyens de productio

Or, les agriculteurs qui sont allés vers plus discoourts ont dépassé ces freins d’ordre
micro grace a des solutions qu’ils ont trouvéesein du territoire : relations avec d'autres
agriculteurs, des clients... Les facteurs territorigaont donc des leviers pour passer au dela
des contraintes individuelles.

Cette non-adaption des systemes de production dafisi apparaitre qu'il est
probablement plus aisé pour un producteur de sgliestet d’intégrer la vente en circuit court
dans son projet d’exploitation des le départ plybe d’essayer de modifier un systeme
d’exploitation orienté initialement sur les ciraiitongs. Cela rejoint les travaux menés en
Bretagne dans le projet SALT.

Finalement, ces différentes trajectoires rendentate, aujourd’hui de différents profils
d’agriculteurs, chacun ayant son systéme de joatifins pour vendre ou ne pas vendre en
circuit court.

- Des profils d’agriculteurs différents vis-a-vis e¢es CC

Les « attachés au métier » sont soit des producteundant uniquement en circuit long,
par l'intermédiaire de coopératives ou de grossjstmit des maraichers produisant des
volumes importants et vendant depuis plusieursrgépés sur les marchés de plein vent. lls
ont une vision corporatiste de leur métier et iurlesemble que la fonction de
commercialisation ne fait pas partie du métier dadpcteur. Les circuits courts sont percus
comme un marché de niche.

Les « preneurs d’opportunités » ou les « chercheigguilibre » recherchent avant
tout, dans la vente en circuit court, une meillevedorisation de leurs produits. Leur
motivation est avant tout économique, marchands. dieuits courts sont une stratégie de
diversification de leurs débouchés, permettantradycteur d’étre relativement indépendant
vis-a-vis des fluctuations des prix du marché. lhgaisons sont privilégiées afin d’optimiser
au mieux le temps passés a la commercialisaties. chercheurs d’équilibre combinent
I'enjeu économique avec un objectif de rechercluiael’bonne qualité de vie.

Les « reconvertis pédagogues » ou les « engagésinons » pratiquent la vente en
circuits courts pour des raisons a la fois éconasggmais aussi, de facon « modérée », de
valeurs et d’engagement. lls recherchent par ceentledvente un contact, un lien avec le
consommateur. lIs veulent pouvoir expliguer leutierét faire en sorte que le consommateur
s'informe sur ce gu'’il mange. Les circuits courtsilg privilégient sont la vente directe sur
I'exploitation, le marché, les livraisons.

Les « originaux idéalistes » font aussi de la venteircuit court pour ne certaine forme
d’engagement mais qui est plus tournée vers lé dejenodele de la filiere conventionnelle et
vers un mode de consommation alternatif.

Le motif du rapprochement avec le consommateurt mleac pas la raison unique et
premiere de I'engagement des producteurs du Haugtledoc et Vignobles dans les circuits
courts. L'analyse montre que les agriculteurs d¥ ldui pratiquent des CC sont parfois des
figures « ordinaires » et pas forcément uniquendest figures « engagées ». Ce constat est

77



assez singulier car d’'autres études montrent quierieau consommateur est en général la
raison la plus citée par les producteursOn«retrouve sur le territoire de la Saintonge

Romane une situation similaire a celle qui a étéstatée en Bretagne par Aubrée et al.
(2008) : la relation avec les clients est I'intéd la vente directe le plus souvent cité par les
producteurs », Delpeuch (2009).

Il est visible que les producteurs vendant en dircourt ne le font pas tous pour des
raisons semblables. Sachant que certains outilsctitd comme les boutiques de producteurs
peuvent comprendre des adhérents de différents,tylpgeut parfois y avoir desonflits de
valeurs entre la confrontation des différents mondes déreéce. Pujula, 2006, dans son
analyse des foires agricoles de I'Aude et des Fg®i®rientales, montrait un risque de
conflit possible de par la confrontation des mondes référence des agriculteurs. Les
producteurs justifiant leurs pratiques de CC parréérences au monde marchand sont plutét
réfractaires aux regles contraignant la vente, lesisiébouchés sont bons a prendre et ils sont
souvent en opposition avec les agriculteurs faidatiord référence au monde civique. C'est
pourquoi il est nécessaire d’identifier les pro@ucs qui arrivent a relier, a faire pivot entre
ces différents types d’agriculteurs car ils peuvastliter la négociation de consensus entre
des agriculteurs ne partageant pas les mémes saleur

Ce rassemblement d’agriculteurs autour des cir@aitsts ne partageant pourtant pas
les mémes valeurs peut également constituer apportunité pour faire échanger des
mondes qui d’habitude ne communiquent pas (lesrnaltiés, certifies bio, face aux
conventionnels), dans un contexte ou de plus es @dugens sont sensibles aux questions
d’alimentation et de ses impacts (dont empreint@o@ique). Maréchal et Spanu (2009)
analysent que kes circuits courts peuvent constituer des lieuxécanges et
d’expérimentations particulierement propices aura@ment de pratiques agricoles. »

Ces divergences au niveau des valeurs que lesiliguics associent a leurs pratiques de
commercialisation peut donc s’appréhender commenarece mais I'existence de projets en
commun mélant une diversité d’agriculteurs prouve gendre ensemble en circuit court peut
permettre de dépasser ces différences, de metirdezaction des producteurs ne partageant
pas les mémes valeurs et de permettre la complantérdes ressources.

Apres avoir résume les principaux points de réwjltas limites qui ont été rencontrées
dans I'étude doivent étre explicitées.

6.2 LIMITES DE L’ETUDE

L'une des principales limites de ce travail estrdavoir pas poussé l'analyse des
circuits courts jusqu’achiffre d’affaires et de ne s’étre tenu gu’a I'analyse des volumes de
production. En effet, grace a I'étude du chiffraftires par circuit de commercialisation, il
aurait été possible d’approcher la différence densation entre les circuits empruntés. Cela
aurait permis d’évaluer si la valorisation des piitglest plus intéressante localement ou non.

Il aurait méme été judicieux de chercher a rendnmpte de larémunération du
producteur, pour comprendre effectivement si les circuits rtoprésentent un avantage
économique réel. Il aurait alors fallu estimerdesortissements liés aux investissements pour
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vendre en circuit courts (camionnette, vitrine,alosur la ferme...), les consommations
intermédiaires (emballage...) et surtout le tempdrdeail affecté a la préparation et a la
commercialisation des produits. Le stage ne dugaet6 mois, il paraissait difficile d’aller
jusqu'a un tel degré, toutefois nécessaire, de aissance. Le projet régional COXINEL
s'atéle a évaluer cet impact économique des ciaaitirts en Languedoc-Roussillon par des
enquétes auprés de producteurs de la région entégré dans une étude nationale de la
performance des exploitations en circuits courts.

De plus, face a la diversité des systemes de veatss, aurions pu nous focaliser sur un
mode de vente en particulier : la vente directelaowente en circuit court, de fagcon a
permettre un approfondissement. Lobjectif de ewail était toutefois d’aller a la rencontre
de la diversité, peu connue, ce qui, face a cettedg diversité, a rendu complexe le projet
d’identifier des tendances communes.

De méme, en évaluant la territorialité de la vedés produits, on observe gu’une
grande partie sort du territoire du Pal/gchelle « Pays»> est-elle alors pertinente sur ce
territoire ? On voit que le Pays HLV est avant toutal, mais non loin de pdles urbains
fortement attractifs et bien desservis (autoroutegionales). Alors que le Pays apparait
comme une échelle pertinente d’analyse du systdimergaire territorial selon les travaux
menés par le projet SALT en Bretagne, il semblensigiertinent au niveau du Pays Haut-
Languedoc et Vignobles qui comporte plusieurs Ipass$e vie nettement distincts.

Bien que cette étude présente de nombreuses ljngtedques pistes d’actions pour
développer ou améliorer les circuits courts et pghrgement, la commercialisation des
produits, sur le Haut-Languedoc et Vignobles varg proposées :

6.3 PISTES D'ACTIONS

6.3.1 Principes et niveaux des actions

On a vu que différents niveaux de facteurs expleptd’adoption ou non des circuits
courts chez les agriculteurs du Haut-Languedocigtobles. De méme, différents niveaux
d’actions peuvent étre proposés. Le niveau maeiaj du marché, des reglements sanitaires
est difficilement atteignable. Le niveau individuelk I'exploitation est aussi difficilement
maitrisable bien que des actions peuvent étre pamsoaux agriculteurs. Le niveau d’action
réellement mobilisable, pour un agent de dévelommragricole, est celui d’'ordre méso,
celui qui joue sur les données du territoire.

Par l'identification des facteurs d’adoption ou den adoption des circuits courts,
différentes motivations et freins ont été idensfi©n I'a vu, I'accord ou le rejet vis-a-vis de
la coopérative est au cceur des justifications de beaucoup desulgurs rencontrés. De
méme, lesréseaux locauxd’agriculteurs semblent étre un levier fort pour expliquer les
dynamiques d’adoption ou non des circuits courtdinile développement de liens entre
agriculteurs et consommateurs locauxsemble aider a relocaliser I'alimentation. La
livraison de magasins de détail est un des moyesautilisés par les producteurs du HLV. Il

semble que le lien entre le producteur et cetiméeliaire unique devrait étre mieux étudié.
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6.3.2 Connaitre et renforcer les groupes locaux d’a  griculteurs

Des groupes locaux d’agriculteurs travaillent, gasrisent et discutent déja autour des
questions de commercialisation. Il semble importdidentifier ces groupes et d'aller a
I’écoute de leurs besoins. En effet, certainestdteou difficultés sont ressorties a travers les
enquétes mais elles ne se sont pas toujours fadeasli(difficultés dans les boutiques, sur
I'organisation des foires et marchés). Bien qu€hambre d’Agriculture suive le réseau des
agriculteurs adhérentsBaenvenue a la Fermau que certains conseillers techniques soient au
fait d’événements de promotion de produits locaextains agriculteurs font remarquer qu’ils
ne se sentent pas suffisamment accompagnés squestsons de commercialisation. Il serait
peut-étre intéressant d’organiser des réuniondadfimation pour connaitre les besoins des
groupes du territoire et leur présenter les diffées possibilités.

De plus, il a possible de voir que les débouchéaur® qui existent déja sont plutét
situés pres Bédarieux, de Saint-Pons ou de Sainig@hmais que le sud du territoire,
notamment autour de Béziers ou dans le Minervaipgsait moins de points de vente de
produits locaux. Certains agriculteurs interrog@ésmentionné la création d’'une boutique de
producteurs a la sortie de Béziers comme un délgopokentiel. Le projet est toujours en
réflexion. Quelles sont les parties prenantes darajet, quel accompagnement est fait ? Une
réunion en octobre 2009 dans le Minervois danstkecdu projet Coxinel a fait émerger de
fortes attentes de consommateurs pour davantaljeusede vente de produits locaux et pour
renforcer la participation des producteurs aux mmésale plein vent sur ce territoire.

De plus, il a été montré que méme s'il existe dasslimportants entre les agriculteurs
du territoire autour de ces questions de comméesatadn, beaucoup acheminent leurs
produits de maniére individuelle. Comment renforeecore, par ces groupes locaux, la
mutualisation des moyens ? Comment améliorer ¢ieffice de la logistique de ces
producteurs ? N’y aurait-il pas des actions a menerce point ? Mais certains adhérents du
CIVAM Empreinte, qui féderent des éleveurs pratiguBélevage extensif sur les haut
cantons, ont aussi exprimé cette nécessité de weditdduelle car elle est pour eux une
raison d’aller en ville de maniére réguliéere, uagoin de rompre I'isolement. Comment, alors,
faire pour regrouper I'offre mais aussi permettre undividualisation du systéeme pour un
épanouissement personnel ?

6.3.3 Renforcer et se réapproprier les coopératives agricoles

La problématique de la mutualisation des moyerdestefforts renvoie historiquement
a l'outil collectif qu’est la coopérative agricolen effet, au départ, le mouvement coopératif
en France prend sa source dans la mise en commilapgtopriation commune entre les
adhérents d’outils de production et de commeratbs.

Certaines études démontrent notamment que la pnseharge individuelle de la
commercialisation par les producteurs n’est paptos garante d’efficacité et notamment en
terme d’'impact sur I'environnement. En effetla logistique hautement efficace des chaines
d’approvisionnement internationales [...] peut éttagpéconome en énergie pour transporter
un produit, malgré les longues distances.[...] Dags tircuits courts cette notion d’échelle
peut jouer en défaveur du bilan énergétigue destspgiroducteurs qui font de la
transformation artisanale et de la vente directé¢.elte joue de la méme maniere pour les
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consommateurs et leurs achats alimentaires, caradegiments de taille, de volume et
d’efficacité logistique s’'applique pour les déplamnts ménages sur le plan de
I'environnement »Schich et al in Redlingshofer (2006). Ainsi, la mutualisation et le
regroupement de l'offre apparaissent utiles pomnitéir les déplacements individuels des
agriculteurs qui vont vendre leurs produits loinele exploitation, en respectant ce besoin de
relations propres que recherchent certains ageiatst

Or, les enquétes ont révélé un certain rejet eerdgmement d'une partie des
agriculteurs vis-a-vis des coopératives. En effettains ont vu leur coopérative toujours plus
s’agrandir et fusionner avec d’autres, dont le ieatiministratif s’éloignait toujours plus vers
I’Aveyron ou le Tarn. lls ne se sentent plus inésgni accompagnés :

« On ne peut pas trop compter sur la coop depuifution. On est en bout de chaine, ils ne
viennent pas, que quand ils ont besoin d'agneatteveur d’ovins de Ferrals-Les-Montagnes

Une grande partie des agriculteurs du HLV ont péediien avec leur coopérative. lls
sont mal informés sur le mode de formation des erigur le réle que joue la coopérative. Il
existe aujourd’hui umréel enjeu de remobilisation des outils collectifsoopératifs et de
redéfinition du lien entre agriculteurs et coopges. Des actions d’échange et de discussion
seraient nécessaires entre adhérents et coopérative

De plus, il a été vu que la SICA du Caroux, cooipéade fruits et légumes la plus
intégrée dans le territoire d’étude, s’engage dassiémarches d’approvisionnement local,
non seulement par son magasin de détail ou sod stanle marché de Lamalou mais aussi
par sa volonté de se positionner sur les appeffrel’de restaurations collectives locales. De
méme, elle est en réflexion avec le Parc Naturgfidd@l du Haut Languedoc pour monter
une plateforme logistique d’approvisionnement dedpits locaux. D’aprés nos enquétes, les
nouveaux roles qu'essaie de développer cette catypeine sont pas connus des agriculteurs
du territoire.

II'y a donc un réel enjeu de communication pourefaévoluer I'image que les
producteurs ont des structures collectives maisialimformer les structures des nouvelles
possibilités qui s’offrent a elles et notammentsJerlocal.

Enfin, de nouvelles coopératives de commerciabsata plus petite échelle, pourraient
également former des pistes d’action. Elles poentaiétre en lien fort avec des
consommateurs sous forme de Coopératives Civil€&otsommation (SCIC) qui réuniraient
consommateurs et producteurs. Ceci nous amene aarsconsommateur, acteur
incontournable et final de la filiére alimentaire.

6.3.4 Informer et renforcer le lien avec les consom mateurs locaux

On a vu que le territoire du HLV comptait beaucalipitiatives de circuits courts
tournées avant tout vers une clientéle touristighig.est aussi question de construire une
politique d’alimentation locale pour les résidef@s annexe 3 la demande du Pays HLV), il
est alors nécessaire de les informer de cette t@lon

Deux groupements d’achat citoyens ont été recengds territoire. Ces groupes ont eu
un impact a la fois sur les consommateurs qui araqeéder a une alimentation de qualité et
produite localement, mais aussi sur les productquront y ont trouvé un débouché pour
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I'instant stable et qui a méme permis d’installede conforter I'activité agricole de certaines
personnes en situation de précarité. De plus,aekrmis a ces personnes de nouer des liens
avec des individus de milieux sociaux différentsapprocher les consommateurs des
producteurs c’est aussi construire des ponts diffézentes classes de notre société, favoriser
la compréhension de se qui se passe chez l'aatwe |'putre.

Néanmoins, ces initiatives sont rares. De plusudié des perceptions et pratiques des
circuits courts par des consommateurs « ordinairgs Montpellier, menée par les étudiants
de I'option Valof? en 2009, a montré que les principales causes metisation des CC par
les consommateurs étaient le manque d’informatiatoum de ces nouveaux circuits,
notamment pour les systemes de paniers (AMAP)sebéritiques de producteurs. Et il y a
pourtant plus d’'information a Montpellier qu’en HLV

Il'y a donc un enjeu d’information, de débat, d&ope a créer sur le territoire du Haut-
Languedoc et Vignobles autour de l'alimentationale¢c des enjeux soulevés par cette
problématique. Au début du stage, plusieurs assoega civiles (Cépages d’Encres a
Olonzac, Cebenna a Olargues) ont paru intéressggsnonter des réunions de débat, voire
des groupements d’achat. Les initiatives de Capgstaais aussi de Lunel ou encore celles
de Montpellier sont autant d'exemples ou puiser dees pour structurer
I'approvisionnement des consommateurs locaux edy® alimentaires de leur territoire et
qui plus est sur le territoire du PHLV ou la dive¥sles productions est importante.

Il est vrai que ce type de consommation ne ferd g&a pas I'unanimité. De plus les
systemes de commercialisation des agriculteursé&éaguévelent la place importante du petit
commerce de proximité comme débouché pour leswdgpias. N’y aurait-il pas un travail a
réaliser avec ces acteurs incontournables dudieeri?

19 valorisation des Productions, Filiéres et Qualité
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CONCLUSION

La question des circuits courts de commercialisasiar un territoire est complexe et la
diversité des formes rend I'analyse peu aisée. iéars, ce travail est un premier pas dans
I'état des lieux des CC sur le territoire du PaymutLanguedoc et Vignobles et permet de
donner quelques éléments de compréhension de gengent ou du non engagement des
producteurs dans cette voie.

Tout d’abord, beaucoup des agriculteurs rencomti@gient pas, a leur installation, le
projet de vendre priori en circuit court. Ce choix est souvent intervenasdan second
temps. Les raisons de I'adoption ou de la non adlogle ce type de vente par les producteurs
du HLV sont liées pour beaucoup au désengagemerd-vis des coopératives pour la
recherche d’'une meilleure valorisation des produReur d’autres, il s’'agit plutét d’un
engagement pour une production et une consommaipduns rapprochée, tant
géographiquement qu’humainement.

De plus, cette étude a montré I'importance du die réseaux dans la diffusion de
nouvelles pratiques de commercialisation mais adass la structuration de ces nouvelles
pratiques sur le territoire. Ces réseaux repréaente espace de dialogue et de projets encore
fort dans le Haut-Languedoc et Vignobles.

Bien que cette étude soit incomplete sur bien degg sa réalisation a aussi permis de
soulever des interrogations quant au développemieat la gouvernance d'une « politique
alimentaire » sur un territoire. En effet, de noewxr organismes de développement agricole,
gu’ils soient associatifs, consulaires ou prives, neéme les collectivités territoriales
s’interrogent pour savoir comment appréhender Estion d’'une alimentation de proximite,
notamment par le développement des circuits cooréss de nhombreuses réticences se font
aussi faites ressentir face a lincertitude de Badans quelles mesures ces outils sont
réellement des moteurs de développement locaux.

Ces incertitudes amenent les différents acteuespisitionner plus ou moins nettement
sur la question innovante des circuits courts.dgofh d’aborder les circuits courts étant assez
nouvelle, les associations comme les CIVAM ou lesuges d’agriculteurs bio se sont
positionnés assez rapidement. Ce constat n'esspgazsfique a I'Hérault : Cardona en 2007
démontre que le méme phénoméne se passe en Bretigrsele Pays de DinancLes
associations alternatives cherchent, en effet, @eld@per une connaissance précise autour
des circuits courts, mais également, pour tout wet@uche la protection de I'environnement,
notamment a travers la réduction des intrant€eta peut toutefois générer des tensions entre
ces acteurs et les acteurs institutionnels comr@déambre d’Agriculture.

Une démarche de concertation entre les acteursueragsociations de développement,
producteurs, consommateurs, élus, collectivitéstdeimles, chambre d’agriculture- aurait
intérét a étre mise en place afin de définir le i chacun dans la gouvernance alimentaire
d’'un territoire. Le tableau ci-aprés essaie de gsep des pistes en ce sens, appliquées au
territoire du Pays Haut-Languedoc et Vignobles.

Un nouveau systéme alimentaire territorialisé estféchir ou la diversité et la
complémentarité des acteurs seraient prises entequopr bénéficier a chacun.
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Pays HLV Chambre Parc PNR HL/ FD CIVAM FD FR Civam bio Terres vivantes FR CUMA INRA
d’'Agriculture SICA 34, ARDEAR
SICA: - animation de groupes débat
-Magasin de détail et| autour de I'alimentation Organisation - mesure des
- Professionnalisation | stand Elus-prod-conso d’événements impacts,
sur les normes, DVS, | - appel d'offre de promotion Aide a Formalis¢ instrumentation
Compétences -- hygiene collectivités locales |- structuration des collectifsRéunion sur le bio Installation | investissement
CC de producteurs ou de d’information (foires sur outil collectif| -observation et
- Promotion par PNR HL: consommateurs grand public d’Olargues) étude des
les labels : Bienvenue| - guide des exemples
a la ferme, marché de| associations pour les|- animation réseau Racines Appui territoriaux en
producteurs de pays | producteurs en vente technique France et monde
directe -animation organisation de (réseau rural...)
- guide des « de Ferme en Ferme »
producteurs en vente
directe
- animation des groupes d¢
Roles a jouer Formation hygiéne, - Réflexion producteurs avec de - Etude de la -mesure des
sur dvpt CC |- Coordonnination| normes, fixation des | plateforme de nouveaux projets consommation Structuration | Aide a Appui au impacts,
sur HLV - Communication | prix produits locaux pour locale des bio sur le | l'installation développement | instrumentation
grand public la RHF collective |- Structuration des collectifs technique de l'atelier de
producteurs-conso-€élus transformation | - médiation,
+Communication image - organisation fruits a Ferrals | facilitation du plan
- animation organisation de de soirée d’actions concerté
« de Ferme en Ferme » | débat

Tableau 22 : Réles des différentes parties prenargesur le développement des circuits courts de comna@lisation en HLV, source auteur
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Annexe 1 : proposition de stage de la FD CIVAM 34

FICHE DE PROPOSITION DE STAGE 2009
Renvoyer amarie-pierre.dange@supagro.inrafrfrancoise.bollinger@supagro.inra.fr

PAYS : France Région : Languedoc Roussillon, ©Otksault, Pays Haut Languedoc
et Vignobles (cf. http://www.payshlv.com/1-15792-Mentions-legales.php

NOMBRE DE STAGIAIRES SOUHAITES :1
THEME d'ETUDE :

Sur ce vaste territoire (aussi appelé "piémonefmis”) le "Pays” récemment opérationnel
(Syndicat Mixte, constitué des élus des colle@siadhérentes (communautés de communes /
communes), et Conseil de Développement, regroupemtreprésentants des associations et
des entreprises) veut soutenir l'agriculture patdéveloppement des circuits courts”. Les
fédérations héraultaises des CIVAM (cf. www.civarg.pet des Foyers Ruraux interviennent
sur ce territoire depuis 2007 dans le cadre dwepEygual Croc ( www.equal-croc.g@avec :

- I'expérimentation locale qui a suivi la soiréaahger mieux et autrement" a Capestang
(Foyers Ruraux)

- le diagnostic en cours de l'existant en "cteceourts” et de l'offre alimentaire locale
(Civam)

La proposition de stage a pour objet la constracttbune représentation du "panier
alimentaire local" comparé aux besoins potentiels ldabitants (sorte d'indicateur du degré
relatif d'autonomie alimentaire du territoire caltég). L'accent sera mis sur:

- une typologie fonctionnelle des agriculteurs locaselon leur envie et capacités a
s'investir sur des circuits courts (identificatiplus fine des principaux freins rencontrés
dans le développement de ces débouchés de proximité

— une identification plus fine des débouchés locaerx,soutien aux groupes de travalil
animés par la fédération des Civam et aux groupm@achat accompagnés par les
Foyers Ruraux

- la construction d'un indicateur synthétique de p¥egen appui a la construction
dynamique d'une politique alimentaire et agricaede par le Pays

Voir ci-joint une fiche plus détaillée concernaetrojet.
Précisions sur le travail demandé et sur les prodts attendus :

- entretiens auprés d'un échantillon d'agricultenraux

- entretiens aupres de débouchés locaux existantstentiels pour mieux définir leurs
attentes

- entretiens auprés d'élus et responsables politiqpeasix sur la question de la politique
alimentaire et agricole

Produits attendus:
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- élaboration d'une typologie fonctionnelle : pogsitiodes agriculteurs face au
développement des circuits de proximité

- élaboration d'une étude de la demande: identifingblus précise des débouchés existant
et a développer

- appui a I'élaboration d'outils de pilotage de iatpublique territoriale sur le sujet

CORRESPONDANT SCIENTIFIQUE EVENTUEL A MONTPELLIER :

Partenaires scientifiques impliqués dans le p@jet (2004-2008) et le projet PSDR Coxinel
(2009-2011)

INSTITUTION PROPOSANT LE STAGE :
Nom de I'organisme en toutes lettres et adredse CIVAM 34

L'objet des CIVAM (Centres d’Initiatives pour Vaiser I'Agriculture et le Milieu rural : réseau natial —
voir www.civam.org est d'appuyer et d'accompagner des initiatieealés pour redynamiser les territoires
ruraux ou des filieres agricoles dans un but debiMi@& économique, de solidarité et de respect de
I'environnement.

La Fédération Départementale des CIVAM de I'Héréadiere et accompagne ses associations adhérentes
afin de les aider a concrétiser leur projet assificizlle développe avec le réseau des acteurgalgs, ruraux,
scientifiques et techniques des projets d’innovegiour rechercher de nouvelles pistes pour le wilieal.

Les themes et groupes d'action-formation de la RARI 34 sont :

> promotion et développement de l'agriculture hiaoe et plus largement des pratiques agricoles
durables (CIVAM Bio 34)

> accompagnement des porteurs de projets d'instadlaet de diversification agricoles et ruraux
(formations « créer et diversifier son activitéraitieu rural »)

> promotion et diffusion de pratiques d’élevageeestf de races rustiques en plein air intégral £IV
Empreinte)

> promotion de liens directs entre citoyens urbainsuraux (groupes CIVAM, et plus particulieremint
CIVAM Relais, et projet Equal CROC)

> accueil éducatif & la ferme, facteur de cohésmmgiale et outil d’éducation a I'environnement (BN
Racines 34)

> valorisation des savoir-faire et paysages rugganda création de circuits de découverte du painm
environnemental, historique et humain du Nord Badsi Thau (Garrigues de Thau)

> information, réflexion et sensibilisation pourdarvie des petits métiers sur la lagune de ThauA@
Bassin de Thau)

Pour mettre en ceuvre son activité la FD CIVAM 34pkme actuellement 4 personnes, dont une
secrétaire technique (a plein temps), un coordenmaét 3 animateurs (équivalent 2 pleins tempstharge du
suivi des groupes, projets et dossiers thématiques.
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MAITRE DE STAGE SUR LE TERRAIN :

Le Maitre de stage a pour role d'aider le stagiaigei quotidien » dans le déroulement du stageeut
également apporter un appui scientifique au stagitidoit veiller a fournir au stagiaire la lotitggue nécessaire
a la réalisation du travail demandé.

Nom du Maitre de stage : Nabil HASNAOUI AMRI

FD CIVAM 34 Fédération des CIVAM de I'Hérault www.civam.org
Maison des Agriculteurs B

Mas de Saporta

CS 50023 34875 LATTES Cedex

Tél.: 04 67 92 42 23 Fax.: 04 67 58 54 85

Email nabil.hasnaoui.civam.34@gmail.com

RENSEIGNEMENTS CONCERNANT LE STAGE

Durée - période de la présence du stagiaire garrigin :Mi-avril / mi-octobre
Stage de 4 mois minimum sur le terrain, puis tnaétet et analyse (2 a 3 mois)
Prolongement possible : (CSN, VAT, emploi possible)

Emploi possible selon compétences et dynamisme

CONDITIONS DE REALISATION DU STAGE
ENGAGEMENTS DE LINSTITUTION D’ACCUEIL

L’institution d’accueil s’engage a prendre en charge ou a fournir au(x) stagiaire(s)
(préciser si pris en charge ou fourni)

OUl | MONTANT |NON

Le voyage de stage Aller-retour (Montpellier-lieu de stage) X

1)

Une indemnité de stage (préciser le montant mensuel) X 350€/mois

L'hébergement X (1)

Les moyens de déplacement (préciser lequel: véhicule|X Q)
personnel )

L'interprete pour les enquétes de terrain

L'acces a un micro-ordinateur et a une imprimante X (2)
L'acces au courrier électronique X(2)
X (2)

La reprographie des mémoires de stage

(1) prise en charge des frais :

- de déplacement sur la base de la convention cokeCiVAM (0,39€ / km fin 2008)

- de repas occasionnels sur la base de la présentidioe facture

(2) acces a logistique locaux CIVAM (essentielletmmrssibilités d'impression / diffusion de
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documents; connection Internet)

Signature de la personne responsable de l'institution : Rémy METAIS, président de la FD
CIVAM 34

PROFIL DU STAGIAIRE SOUHAITE / LANGUE EXIGEE :

Savoir :

intérét / agriculture durable, ruralité, éducation populaire, environnement
connaissance du fonctionnement des collectivités territoriales en France
approche filiere et développement local, « panier de biens et de services »
analyse de la demande, articulation consommateurs / producteurs

Savoir-faire :

outils informatiques
outils d'enquéte et d'analyse (construction de typologie)
travail en réseau multi-partenariat

Savoir-étre et motivations :

organisation, rigueur, méthode

dynamisme, adaptabilité, ouverture d’esprit

patience, diplomatie, écoute

esprit critique et prospectif

esprit de synthése

Langue : travail en francais essentiellement; asgtéressant / méthodologies
développées ailleurs (Europe; Etats Unis; ...)

CHOIX/SELECTION DU STAGIAIRE :

Cette offre est diffusée aux étudiants qui candidatent directement aupres de votre institution.

date limite demandée pour la présentation de la candidature : fin janvier 2009

Ce stage est proposé : uniguement a I'Institut des Régions Chaudes X

a d'autres écoles, également 0
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Annexe 2 : Bilan qualitatif des actions réaliseesne2008

Convention entre la FD CIVAM 34 et la Région Langoe Roussillon
N° DGA4/DERLT/2008-P-342

Circuits courts en Pays Haut Lanqguedoc et Vignobles
(du 1°" janvier au 31 décembre)

a) Rappel des objectifs et actions prévues

Dans un contexte local de crise viticole et d’arrachage de vignes, la FD Civam 34 a été
sollicitée par le Pays pour :

- identifier I'offre alimentaire locale susceptible de répondre a des demandes de
circuits courts

- accompagner les démarches collectives issues des producteurs, destinées a
répondre aux attentes stimulées et identifiées par I'action de la FDFR 34

Accompagnement des producteurs vers toute autre initiative liée au développement
commercial des circuits courts : vente de paniers, réseau de marchés thématiques
estivaux, livraisons a la restauration collective, etc.

Actions prévues :

1. Analyse de |'existant et diagnostic de |'offre alimentaire locale
(quantité et qualité; existant et potentiel)

Evaluation auprés des agriculteurs et autres entreprises alimentaires :

- des projets d’exploitation (en déclin ; en stagnation ; en développement)

- des politiques et pratiques de commercialisation

- de l'intérét et de la capacité d'aborder le changement, vers des circuits courts de
commercialisation

Résultat :

- cartographie des exploitations et typologie des pratiques de commercialisation
- évaluation des gammes ; volumes ; saisonnalités des produits potentiellement
disponibles pour de nouveaux circuits de commercialisation

2. Mise en route d’actions expérimentales de construction de I'offre alimentaire locale
A partir des premiéres étapes sont identifiés des circuits de commercialisation innovants,
susceptibles de répondre a une nouvelle opportunité de marché.

Des groupes de travail ou « groupes projets » sont constitués avec les interlocuteurs
concernés pour se former, étudier plus précisément les marchés visés, et expérimenter
ces nouvelles formes de commercialisation / valorisation des produits (sur la base
d'échanges avec d'autres expériences menées par ailleurs).

Chaque groupe de travail sera accompagné dans la réalisation de :
- étude de marché
- structuration d'une stratégie marketing

Résultat : groupes thématiques (Exemple de groupes : « livrer la restauration collective
locale » ; « constituer un panier paysan du territoire » | etc.)

3. Organisation d’échanges entre acteurs de l'alimentation locale

Pour mettre en relation les acteurs concernés par la construction d’une offre alimentaire
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locale (élus ; agriculteurs ; transformateurs ; cuisiniers ; ... ), sont envisagés :

- des comités de pilotage co-animés par le Pays, la FD FR 34 et la FD Civam 34 ;
- des comités techniques pour avancer sur la logistique et les projets ;

- une rencontre en fin d’'année pour rapprocher offre et demande locales

b) Actions réalisées / Résultats obtenus

1. Analyse de |'existant et diagnostic de |'offre alimentaire locale
(Quantité et qualité; existant et potentiel)

Evaluation auprés des agriculteurs et autres entreprises alimentaires :

- des projets d’exploitation (en déclin ; en stagnation ; en développement)

- des politiques et pratiques de commercialisation

- de l'intérét et de la capacité d'aborder le changement, vers des circuits courts de
commercialisation

Résultats:

- base de données <« producteurs locaux » (croisement de plusieurs sources
d’information : DDAF 34 ; CA 34 ; ADTV 34 ; CUMA LR ; INRA ; Civam ; Parc NRHL ;
Pays)

- réalisation d’une enquéte (téléphone ; visites ; marchés ; Gdoc enquéte web)

- cartographie de contextualisation et de localisation des lieux de commercialisation
utilisés par les producteurs de I"échantillon

- réalisation d’un 1¢" catalogue de produits locaux

2. Mise en route d’actions expérimentales de construction de I'offre alimentaire locale
A partir des premiéres étapes sont identifiés des circuits de commercialisation innovants,
susceptibles de répondre a une nouvelle opportunité de marché.

Formalisation progressive de projets locaux :

- groupe de producteurs distribuant le Foyer Rural de Capestang

- groupe intéressé par la mise en place d’une boutique paysanne autour de Béziers

- groupe organisé (informellement pour I'instant) autour de la distribution de paniers de
produits frais bio et/ou local a partir d’'un réseau de producteurs du « Grand Bitterois »

- (avec FDFR 34 : groupement d’achat / Foyer rural de Capestang)

En 2009 : poursuite de I'accompagnement de la structuration et de la mise en réseau de
ces projets collectifs en émergence

3. Organisation d’échanges entre acteurs de |'alimentation locale

Pour mettre en relation les acteurs concernés par la construction d’une offre alimentaire

locale (élus ; agriculteurs ; transformateurs ; cuisiniers ; ... ), ont été réalisés :

- des comités de pilotage co-animés par le Pays, la FD FR 34 et la FD Civam 34 (2
rencontres courant 2008)

- des comités techniques pour avancer sur la logistique et les projets (3 réunions
courant 2008, pour préparer les questionnaires producteurs / consommateurs, et la
soirée réalisée début 2009)

c) Ecarts réalisé / prévisionnel

- décalage global de I'activité du fait des réponses tardives de financement

- réalisation d’une part du travail d’enquétes par une bénévole de la FD Civam 34

- du fait d’'un programme de collecte et traitement de données chargé en fin d’année
2008, la rencontre prévue pour rapprocher offre et demande locales a été reportée a
début 2009 (réalisée le 6 mars 2009 a Capestang, Foyer rural)
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Annexe 3 : La demande du Pays HLV, 18 juin 2009
Les circuits courts de commercialisation

1. Objectifs généraux et pluriannuels de l'opératio  n proposée

1.1 Les objectifs généraux

Le territoire Haut Languedoc et Vignobles est un territoire historiquement a vocation agricole. Afin de
maintenir et de pérenniser les filieres locales, le Pays accentue son soutien au prés des
professionnels avec comme objectifs suivants:

- satisfaire le développement d'une agriculture fortement implantée localement,

e développer la promotion et la commercialisation de ses produits a travers les circuits courts

e permettre l'accés de la population a une alimentation de qualité basée sur des produits de
proximité.

Les objectifs a terme résident dans la création effective de circuits courts de commercialisation qui
s'appuieront sur les circuits de vente existants (vente directe, marché, AMAP, centrale
d’approvisionnement) en réponse a la demande des consommateurs.

1.2 Ladémarche départementale

La démarche territoriale s'inscrit dans la politique départementale en faveur d’'une prise en compte de
I'environnement, qui se décline en 3 axes qui s'appuient sur les préconisations d’'une étude réalisée
en 2007 :
e Accompagner, informer, former les exploitants dans la démarché HVE, inciter et soutenir les
projets de conversion,
« Informer, sensibiliser le public & 'ensemble des productions respectueuses de
I'environnement, identifier les producteurs engagés en particulier sur les circuits courts,
«  Favoriser la production locale, valoriser les circuits courts, privilégier les produits HVE.

A la croisée de ces éléments, ce projet de relocalisation de la consommation, principalement de
produits frais, doit permettre le soutien a des productions agricoles résultant de pratiques
respectueuses de I'environnement et offrant des produits diversifiés, de bonne qualité et de saison.

1.3 Lintérét du Pays

Mettre en place des circuits courts de commercialisation a I'échelle du Pays, c’est répondre a
trois enjeux de la stratégie territoriale :

« valoriser les productions agricoles par la promotion des produits au prés des consommateurs

« inciter a la diversification pour maintenir et pérenniser I'emploi en milieu rural

« contribuer a la qualité de vie des habitants en mettant a disposition les moyens d'une
alimentation de qualité

Ces enjeux doivent trouver résultats a travers les objectifs généraux du territoire, énoncés ci-dessus,
qui seront déclinés en progression annuelle.

Al'ensemble de ces enjeux, une réponse pratique est attendue, garantie d’'un débouché fiable et
stable.

Sur un programme triennal, on propose :

- 2009, c’est la réalisation d’'un diagnostic a I'échelle du Pays qui doit permettre d’avoir une
vision claire de la situation existants sur les productions, les pratiques commerciales, les
besoins

96



- 2010, c’est I'organisation des pratiques commerciales et la création de nouveaux réseaux sur
es zones blanches identifiées

- 2011, sera I'année pour conforter les pratiques et soutenir I'investissement en logistique
2. Obijectifs spécifiques de I'opération 2009 :

L'action pluriannuelle doit atteindre des objectifs intermédiaires, fixés annuellement, qui feront I'objet
d’une contractualisation.

Les objectifs a atteindre, en 2009, sont les suivants :

e Obtenir une information précise des besoins des consommateurs en produits alimentaires
frais.

< ldentifier les productions locales, leur mode de commercialisation

» ldentifier et travailler avec les réseaux commerciaux existants

2.1 La méthodologie
Une méthodologie est proposée comportant deux niveaux d’enquétes

L'approche des consommateurs

Il s’agira d’enquéter sur les habitudes alimentaires de la population, a partir d’'un panel
représentatif de I'ensemble de la population dans ses caractéristiques socioprofessionnelles.
L'enquété devra permettre d’identifier clairement, par bassin de vie, I'attente des consommateurs
en produits de proximité, en volume, en périodicitié, en mode d’approvisionnement. Deux groupes
cibles seront étudiés : la population résidente, la clientle touristique présente 6 mois sur le
territoire.

L'approche des producteurs

Il faudra poursuivre auprés des agriculteurs et des autres entreprises alimentaires, un travail sur
les types de produits et les volumes correspondants. La typologie de produits20 sera précisée par
le comité de pilotage incluant des produits liés a [I'évolution nouvelle des modes de
consommation. Seront analysés :

» les politiques et pratiques de commercialisation

» les projets d'exploitation (en déclin, stagnation, dvpt)

« lintérét et la capacité d'aborder le changement, vers des circuits courts
« l'acces des producteurs aux marchés de plein vent.

De nombreux producteurs sont déja structurés e nassociations de producterus, il conviendra de
travailler avec eux.

Le travail sera conduit avec les services de la Chambre d’Agriculture au prés de leurs ressortissants.

La connaissance approfondie des réseaux de commercialisation en circuits courts existants
contribuera a ne pas déstabiliser un marché déja bien concurrencé et en flus trés tendu avec une
concurrence trés importante

20 Les fruits, les légumes frais d'été , les légumes frais d'hiver, les fruits et Ilégumes transformés, les
produits laitiers, les produits carnés, produits oléicoles, les ceufs, le miel.
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Un Comité de pilotage sera mis en place associant 'ensemble des partenaires a savoir : la Chambre
d'Agriculture, Conseil Général, Conseil Régional, Conseil de Développement du Pays...

2.2 Les résultats attendus

Le Pays Haut Languedoc et Vignobles compte 58 000 habitants en 2008, ce qui permet d'estimer a
19 500 le nombre de foyers sur ce territoire. On atteindra un minimum de 8% du nombre de foyers
(1500) pour I'approche consommateurs.

A partir de ces éléments, la premiére phase sera d'identifier le panel réparti a enquéter en fonction des
caractéristiques socio professionnelles. Le comité de pilotage validera le questionnaire, le nombre et
la représentativité des catégories.

Au sein des exploitations, on identifiera les produits, les variétés, les volumes et les types de
commercialisation. On analysera XXXXX produits déclinés en XXXX variétés.

Les questionnaires seront suffisamment précis sur les produits et les variétés ain de pouvoir mettre en
relation I'attente des consommateurs, les productions réalisées et celles a développer.

2.3 Le Calendrier

2009 2010

Consommateurs

Elaboration questionnaire

Enquéte

Exploitation

Restitution

Producteurs

Enquéte

Exploitation

Synthése

2.4 Le budget
Le budget affecté est de 24 000 euros. Il se répartira de maniére indicative comme suit :

Désignation dépenses Montant
Campagne d’enquétes (consommateurs et producteurs) 16 000
Communication producteurs 8 000
24 000

2.5 L'évaluation

L'évaluation portera sur :
e La conduite globale de la mission (respect du cahier des charges)
e La qualité de restitution des éléments
» Le respect des critéeres quantitatifs minimum a la conduite de la mission
e Le nombre de questions sans réponse

3. Le rétro planning

e Début juillet : Comité de Pilotage pour valider la démarche, définir les grandes lignes du
cahier des charges et les types de produits
« En septembre : Rédaction du Cahier des Charges
* En Octobre : consultation :
Enquéte producteurs fin 2009
Enquéte consommateurs Mars-Juillet 2010
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Annexe 4 : Les conventions et mondes de Boltanskienévenot (1991)

Monde Monde Monde Monde Monde Monde de
marchand industriel domestique | civique inspiré I'opinion
Grandeur Prix Efficacite, Relations Intérét Originalité | Opinion des
performance | interpersonnelles général autres
Type Monétaire Ecrit, Oral, anecdote| Réglemental Singulier Croyance
d’information statistique ire
pertinente
Objets Biens Objets Patrimoine Regle Corps Signe
concernés | marchands| techniques
Mode de Echange Lien confiance Solidarité Passion| Communication
relation fonctionnel
Capacités
des Pouvoir Compétences Autorité Représentatign Créativité Notoriété
personnes d’achat
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Annexe 5 : Organismes détenant des informations, eature des informations

Nom de I'organisme

Type de données*

Activé pendant

le stage
Agriculteurs Réseau d’agriculteur : nom ou préragrieu d’exploitation, Oui
orientation, téléphone, connaissance des organisafiestifs du
territoire, lieux de vente
Pages blanches et jaungs Agriculteurs par loddbté, adresse, téléphone Oui
Organismes publiques ou semi publiques
Chambre - Listing des agriculteurs du département Non
D’Agriculture - Producteurs des marchés de « producteurs despays Non
- Réseau des agriculteurs « Bienvenue a la ferng9» Oui
producteurs sur I'Hérault dont 29 sur le HLV (g, 17 autres) Oui
- Label Qualité Hérault 1 producteur, 2 boutigeesle PHLV
MSA Listing des agriculteurs déclarés : Nom, adeeEéphone, orientatipn Non
DRAF DDAF Listing des agriculteurs déclarés : Nadresse, téléphone, orientation  Non
Conseil Général Annuaire des marchés de I'Hérault Oui
Collectivités territoriales- Listing et carte des agriculteurs proposant deduyits de terroir Oui
com de com, pays,
PNR Haut Languedoc |- Guide des productions agricoles du PNR Haut Ladga : 79 Oui
producteurs recensés dont 49 sur le PHLV (1732rgutres)
Mairie, services - Listing agriculteurs de la commune : nom, adregdéphone, Non
municipaux, orientation
- Site internet de la mairie : Agriculteurs en \eedirecte Nom, Oui
adresse, téléphone, orientation
- Placiers de marchés : noms des agriculteurs dohdaorientation Non
Organismes privés
Collectifs d’agriculteurs|Liste des membres ou des adhérents du collectif, Mdnesse, Non
coopérative, SICA téléphone, orientation
Grossiste, marché gare] Nom et adresse des prodaifiteguentant le marché gare Oui
Lieu de vente de produitagriculteurs vendant des produits dans la boutiquem, parfois Oui
de producteurs rtAéIéphone (Chez Ange a Bédarieux, Sami a Saint.Rpns
Réseau associatif agricole
Syndicats de produits, ddombre d’adhérents des réseaux, expertise suirtests utilisés Oui
filiere : GDS, LRE
Syndicats généraux : |- Liste des membres Non
FNSEA Confédération - Réseau « Accueil Paysan », 13 producteurs sérdiiidt, don6 sur Oui
Paysanne le PHLV
FD CIVAM 34 - Base de données des adhérents des CIVAM de |I'Hé&tul Oui
agriculteurs ayant participé a des projets avé®l&IVAM 34 :
Nom, adresse, téléphone, orientation
- Racines : 29 producteurs en Hérault dohsur le PHLV
CIVAM BIO 34 Listing des adhérents du CIVAM bio Oui
Nom, adresse, téléphone, orientation, lieux preuecxpde
commercialisation
Association de Liste des adhérents, noms et expertise des cingtilices oui
producteurs : CUMA ...
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Annexe 6 : Guide d’entretien

Bonjour, je me nomme Diane Pellequer et je trawadllla Fédération Départementale des
CIVAM de I'Hérault. Nous travaillons avec la FD désyers Ruraux de I'Hérault sur les
circuits courts de commercialisation (rapprochempraducteurs/consommateurs) sur le
territoire du Pays Haut Languedoc et VignobMsen but est de comprendre quels sont vos
circuits de vente et la part des circuits courts das votre commercialisation.

Nom : Prénom :
Adresse :
Tél. : E-mail : @

Dans quelle classe d'age vous situez-vous ?
O <35ans O 35-45ans
O 45-55ans O 55-65 ans O >65ans

|/ Caractéristiques de votre exploitation et de vat production agricole
1. Quand vous étes-vous installés ?

2. Quelle est votre SAU ?

3. Au départ était-ce une reprise d’exploitation, @ une création d’activité ?

4. Qu’est ce qui a motive votre installation ?
O opportunité (acces foncier, réseau...) O exploitation du patrimoine familial
O mode de vie O autre (préciser)
O vocation

5. Au moment de la reprise quelle était I'orientataml’exploitation et les circuits de
commercialisation mobilisés ?

6. Combien y a-t-il d’'emplois (UTH) sur I'exploitation ?
O Chef d’exploitation (précisez temps plein ou plotinté) :
O Salarié(s) permanent(s) :__
O Saisonniers:_
O Membres de la famille travaillant sur I'exploitatio

7. Quel est votre statut {Titre principal ou pas ...)
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8. Quelles sont vos productions principales et agités sur I'exploitation ?
Production : (remplir le tableau ci-apres)

Accueil de public sur I'exploitation : O pour la venteQ la restaurationQ I'hébergement,
O des visitesQ autres :

Transformation :

Autre activité économique:

9. Travaillez vous déja avec d’autres producteursella region ?

O oui O non
10. Pour quelle(s) raison(s) ?
OCUMA
O Echanges techniques informels
O Proximité
OVente

OAutre, précisez :

11. Adhérez-vous a des réseaux ou des associatidns

- Conseil technique :

- de promotion et de commercialisation (asso ddymteurs) :
- de tourisme et d’accueil :

- autres :

12. Ou trouvez-vous les réponses a vos questi@rsterme de technique, d’administratif, de
vente, d’'organisation ? Que vous manque-t-il eméed’accompagnement ? (Approfondir sur
la commercialisation)

[I/ Commercialisation de vos produits
Remplir le tableau

11. Etes-vous satisfaits de votre production ?
O Trés satisfait O Satisfait O Pas satisfait

Pourquoi ?

12. Etes-vous satisfaits de votre commercialisatichQuelle comm vous satisfait le plus ?
O Trés satisfait O Satisfait O Pas satisfait

Pourquoi ?
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Produit

SAU associée
/ nb Animaux

Volume de
production

Evolution de
cette prod®

Labels,
certif

% CAde
I'entreprise

0% vente sur

EA

marchés

groupement

coopérative

autre

(Détailler comment en VD : a la ferme, commandeicmés, internet, sur lieu collectif,...et commenemiédiaire : détaillant gms, MIN, RHF,
grossiste, centrale achat, etc) et voir si collectiindividuel
13 . Evolution de la commercialisation :
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14. Quels sont vos difficultés pour commercialise? (Volume de production, saisonnalité,
facteur temps, éloignement de la zone de chalaralisés aux marchés)

15. Y a-t-il certaines de vos pratiquegsur le technique, I'organisation du travail.q)i ont
changé, que vous avez adaptées au cours du temgs?a I'exploitant précédent, / a vos
débuts...} approfondir sur le changement des modes de cocratigation-

Quelles sont les raisons du changement ? Ou aweztkmuvé les informations pour vous
aider a changer ? Vous étes-vous appuyé sur dsgpémsonnes ?

[1I/ L'avenir de votre exploitation
16. Quels sont vos projeten termes de productions et d’activités sur vexy@oitation ?

17. Quels sont vos projets en terme de commerciaison ? Vers quels types souhaiteriez-
vous évoluer ? Pour quels avantages(3ur les 3 a 5 prochaines annges

18. Seriez-vous favorables au développement de larnsformation de vos produits ? Si
oui, sous quelles formes ? (Recherche d'un prestataire, création d'un atelier
individuel/collectif, autre)
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I\VV/ Les circuits courts de commercialisation
19. Que pensez-vous des circuits courts de commai@ation ?
(Intérét/ risque de la formule, points forts, fa)l

20. Si vous aviez une demande groupée et organisi&econsommateurs, est ce que cela
vous intéresserait ?Si non, pourquoi ? Quels problemes voyez-voustiads ?

21. Quelles attentes et besoins voudriez-vous exper ?

Merci ! L'entretien est fini, je tenais a vous rewier du temps que vous m’avez consacre.
Toutes les informations resteront confidentielleg e’ous tiendrai au courant des avancées de
mon travail. Avant de partirConnaissez-vous d’autres producteurs que je pouria
rencontrer ?

Nom Adresse Téléphone
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Annexe 7 : Calendrier de stage

Auvril Mai Juin Juillet Aot SeptemvaOctobre Novembrd
Méthodologie, bibliographie B E—
La demande : rencontres ——
d’associations civiles
Questionnaire association, éllis e

Constitution d’'une BDD sur Ids
CC et les producteurs du HLY

Modification des objectifs @

Préparation du questionnairg —— —
producteur

Test du questionnaire —

Enquétes au pres des —
producteurs

Enquétes de deux collectifs — —
d’agriculteurs

Retranscription

Analyse des résultats

Rédaction du mémoire S
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Annexe 8 : Les foires agricoles du Pays Haut-Langdec et Vignobles

Nom de la foire Date Lieu

Féte de la chataigne 25-oct Saint Pons
Foire bio d'Olargues 15 ao(t Olargues
Balades gastronomiques terroir samedi 21 juillet Olargues
Festival Scénovertes Juillet Olargues
Journées européennes du patrimoine : le

médiéval a Olargues samedi 15 - dimanche 16 septembre Olargues
Pardailhan samedi 7 - dimanche 8 Juillet Pardailhan
Féte de la chataigne dernier week-end d'octobre Saint Pons

Marché de producteurs

Féte du miel
Féte de la cerise

Féte du marron et du vin nouveau
Foire bio de Saint Chinian

Le 2éme dimanche de juin de 9h a 18h
- 20 exposants

pendant 2 jours début septembre - 15
exposants

le premier dimanche du mois de juin
samedi 7 et dimanche 8 novembre

19 décembre

Courniou les Grottes

Riols
Mons

Saint Chinian

Foires hors territoire

Journée des plantes et des fleurs

Estives d'Oc

dimanche 24 juin
en juillet

Fraisse-sur-Agodt
La Salvetat-sur-Agodt
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Annexe 9 : Présentation détaillée de I'’échantillon

- Orientations détaillées des exploitations enqueté

Les exploitations enquétées se répartissent piEggment de la maniére qui suit entre les
différentes orientations. Les exploitations divisésis représentent une part importante des
exploitations du territoire du Haut Languedoc egndbles: sans avoir cherché a les
rencontrer particulierement, ces exploitations éspntent 35% des enquétes réalisées, soit 17
enquétes :

Nb
d’exploitation en %
Céréales, viticulture et pois chiche 2 4%
Arboriculture 5 10%
Bovins viande 2 4%
Autres herbivores : Caprins 6
Oviramde 3 24%
Ovin lait 2
Bovin viande ait | 1
Maraichage, horticulture 9 18%
Autres : Ovin viande//nayet 2
Ovin viande//bovin vian 1
Ovin viande//bovin viande//viti 1
Aplture 3
Plantes aromatgue 1 35%
Qugiture 1
Vigneron//olivier//miel//gite 1
porcin//arboriculture//maraichage 1
porcin//gite//maraichg 1
diversifié : gite//table//élevage//cultufe 5
Bovins lait 1
Porcins 1 4%
TOTAL 49 100 %

Orientation détaillée des exploitations enquétsesice auteur

- La surface

Pres de 50% des exploitationg,,
enquétées une superficie inférieure | & Rerautt
a 20 hectares, ce qui sembR”* | | [ O enquétes| |
correspondre aux caracteéristiques: {—
héraultaises. Parmi ces ]
exploitations de moins de 20 ha, 10"
ont moins de 2 ha. Il s’agit surtouto% —
des exploitations maraichéres. 3, |
exploitations ont plus de 300 ] — _
hectares : il s’agit d’exploitations % ‘ ‘ ‘ |

. , . Moins de 20 ha De 20 a moins De 50 & moins De 100 & 200 ha et plus
de bovins ou d'ovins. @ de 50 ha de 100 ha  moins de 200

ha
Comparaison des proportions de surface entre I'Higealiéchantillon
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- Le lieu

43% des enquétés ont une exploitation en zoneerural

isolée, c’est-a-dire, définie comme a plus de 20utes Nb | % cit.
d’'un axe routier principal. Il n’existe pas de li@mtre ruralisolé 21| 42,9%
I'isolement et le type d’exploitation. En effet @atrouve rural proche axe routier 22| 44,9%
des exploitations maraichéres dans les trois tgpemones, périurbain 6| 12,2%
de méme pour les exploitations caprines, par exemplal 49 | 100,0%

Néanmoins, les elevages necessitant de la sudam®Ne 1yhe ge lieu des exploitations enquétées
les élevages d’ovins viande sont plutét dans desszoon
périurbaines.

En revanche, la surface de I'exploitation est déa@u type de lieu : lorsque les exploitations

sont situées sur une commune isolée, la surfacemneyde I'exploitation est de 134 hectares

alors qu’en zone périurbaine, les exploitationsspdent en moyenne 10 hectares. La carte
ci-apres localise les différentes exploitations :

- L'installation

En moyenne, la date d’'installation en agricultueesgue vers 1992. Sur les 49 personnes
enquétées, prés de 50% se sont installées avaBt 49® 24 personnes. Prés du quart des
personnes se sont installées entre 1984 et 1992orbre de personnes installées entre 1993
et 1997 est faible, seulement deux personnes, esttila mettre en lien avec le faible
pourcentage d’installation d’'un maniére généralesddlérault a cette époque (cf figure ...).

Installatinn Nb % cit. 35%

Moins de 1950 1 2,0% 30% | O Hérault

De 1950 & 1969 0| 0,0% 250 | L [T O enquétes
> 0,

De 1970 4 1983 11| 22,4% 20%

De 1984 3 1992 12| 24,5%
- 15% A

De 1993 & 1997 2| 41%
: 10% | —

De 1998 & 1999 5| 10,2%

De 2000 & 2004 12| 24,5% 5% 1 — ]

2005 et plus 6| 12,2% 0% w ‘ ‘ ‘

Total 49 | 100.0% Avant 1984 De1984a De1993a De1998a depuis 2000

1993 1997 2000

Date d'installation et comparaison avec les donAggsste de I'Hérault. Source : Agreste - Enquétascture 2007,
structure 2005 et recensement agricole 2000

Aae Nb % cit.
moins de 35 6| 12,29% [1112,2% La tranche cigela plus représentée est celle des
3545 18| 36,7% | 1367% 35-45 ans avec 36,7% des enquétés qui figurent
45-55 15/ 30,6% | 130,6% dans cette classe. Viennent ensuite les 45-55 ans
55-65 9| 18,4% | 118,4% avec 30,6% puis les 55-65 ans avec 18,4% des
plus de 65 1 2,0% [2,0% enquétés. Globalement, plus de 88% des
Total 49| 100,0% enquétés ont plus de 35 ans.
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23 personnes (47%) ont créé leur exploitation ef5386) ont repris une exploitation. Parmi
les personnes qui ont repris une exploitation, Bqrees ont conservé la méme orientation
d’exploitation que leur prédécesseur, dont 5 exjaliq que cette orientation d’exploitation est
liee a leur famille : ®ous, on est maraicher depuis mon arriere-arrierang-pére !»
maraicher de Babeaux Bouldoux. Un apiculteur dusBaat d’Orb I'explique aussi :@n est
apiculteur depuis trois générations dans ma familtais jamais en professionnel. Ce n’est
gu’a mon installation qu’on est passé en tant quex

Pour ceux qui ont repris une exploitation et qant’adaptée, plusieurs types de changement
sont apparus. 7 ont diversifié leurs systéeme delymtion, c’est-a-dire ils ont ajouté une
nouvelle activité dans les activités de la ferma Bgemple une exploitation orientée
I'arboriculture se transforme en une exploitatiotarldoriculture et de maraichage. 5
personnes ont changé tout le systeme de produ8&): un exploitation viticole est
successivement devenue une exploitation arbori@eée des vergers d’amandiers puis une
exploitation de chevres laitieres. 2 personneschotsies de se spécialiser : une exploitation
diversifiée qui devient une exploitation d’ovinarte ou une exploitation diversifiée qui se
concentre uniguement sur une activité viticolerbbacole. Les changements de systéme de
culture (SC) ou d’élevage (SE) ne concernent cpie prersonnes.

Nb | %ecit. P
création 23| 46,9% 4,1%
J pareil 9| 18,4% 10,2%
diversification 7! 14,3%
chgt de SP 5/ 10,2% 46,9%
spécialisation 2 4,1% 14,3%
chgt de SC 2 4,1%
chgt de SE 1 2,0%
Total 49 | 100,0% 18.4%

Changement a l'installation, source auteur

A la question de la motivation a l'installation,egtion ouverte recodée a réponses multiples,
la vocation a été citée 20 fois puis l'utilisatidiun patrimoine familial 19 fois. L'opportunité
fonciere a été citée 12 fois. Il s'agit de toues |
réponses en lien avec le foncier: des terrains

disponibles par la Safer, un héritage, la : Nb_| % obs
C eres s , vocation 20| 40,8%
possibilité de racheter les terres dune —— —
exploitation voisine...Par un tri croisé entre la [Patimeine famiia 19| 38.8%
motivation & l'installation et I'origine agricole Opportunité foncier etc| 12| 24,5%
de l'enquété, il est possible daffirmer qu'il mode de vie 10 20.4%
existe un lien entre étre issu du milieu agricole ||étre patron 2| 41%
et citer comme motivation a [linstallation le lieu 1 2,0%
I'utilisation du patrimoine familial et de méme il  |Total 49

existe un lien entre le fait de n’étre pas issu du
milieu agricole et de citer la vocation comme
motivation premiére a l'installation.

Motivation a I'installation, source auteur
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- L'origine sociale des enquétés

Au niveau de l'origine des enquétés vis-a-vis dundeo Boui
agricole, 24 d’entre eux ont répondu qu’ils étaimsus du Qnon
milieu agricole, soit 49%, et 2t
milieu agricote | "% | personnes ont répondu qu'il 2. s1% 24: 49%
— ST n’étaient pas issus Ade ce miliel
- 54 soit _51% des enqu_eteli;.em_ste
TOTAL 7a21 | un lien entre l'origine agricole

et le type d’installation : 18 Origine agricole des enquétés
Tri croisé origine agricole eturface  personnes issues du milieu agricole ont déclaréenelpe
I'exploitation familiale sur les 24 personnes sswdu milieu
agricole et inversement, les personnes non issueslatu agricole ont significativement crée
leur activité agricole et non repris une explogatiDe méme, les personnes non issues du
milieu agricole possédent significativement de pesites surfaces que les personnes issues
du milieu agricole : en moyenne, les personnesesgssiu milieu agricole exploitent 122
hectares alors que les personnes non issues ddliea travaillent sur 28,5 ha. Il faut
remarquer cependant qu’il n'existe pas de cora@taéintre I'orientation de I'exploitation et
I'origine agricole de I'agriculteur.

- Le Statut

88% des enquétés (43 personnes) sont déclaréstarpla titre principal. Trois sont a titre
secondaire car ils travaillent a coté (dans undycd@ns un jardin botanique et un est ouvrier
agricole temporaire). Trois autres sont des réfsagtyant une activité agricole rémunératrice
(un apiculteur, un arboriculteur et un maraicher).

- Lemploi

15 enquétés sont seuls sur leur exploitation, gereprésente pres du tiers des personnes
interrogées. Les autres cas mélangent a la foismeois familiaux : conjoint d’exploitation,
parents donnant des coup de main mais aussi enggllaisés. La moyenne des UTH (unité de
travail horaire) se situe a 2 UTH par exploitatiBarmi les 16 exploitations comptant 2 UTH,

Tu No [ %t | 10 expl?itations sont composees d'un
100 15| 30.6% P 930,6% chef d'exploitation et de son/sa
150 - 514,3% conjoint(e). _18 exploitations sur les 49

’ ’ ont au moins une personne de la
2,00 16| 32,7% §327% famille qui les aide: un parent, un
2,50 4 82% 8,2% enfant, un beau-frére. Cette main
3,00 4| 82% 8,2% d’ceuvre familiale donnent avant tout
3,50 1 2,0%  [)2.0% des « coups de mains » a I'exploitant.
5,50 1] 2,09 J20% Parallelement, seulement 6
9,50 1 20% §2.0% exploitations (12%) déclarent de la
Total 49 | 100,0% main d'ceuvre salariée : 2 ont un salarié
Nombre d’UTH par exploitatic a mi temps, 2 un salarié a plein temps,

1 exploitation a deux salariés a plein
temps et enfin une exploitation viticole mais geidversifie vers les oliviers, le miel et les
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gites emploient 7,5 salariés. 4 exploitations eieplode la main d'ceuvre temporaire
principalement pour la récolte des fruits ou d’efvou pour tailler la vigne.

Les taches du/de la conjoint(e) d’exploitant matitéd'étre soulignées : en effet lorsqu’il y a
un/une conjoint(e) d’exploitant, il s’occupe avdaut de la fromagerie (67%) ou du gite
(50%) ou de la vente (33%) —plusieurs réponsesilesssur la question<eci montre le
réle déterminant du conjoint d’exploitation pour les activités de transformation ou de
vente.

- Les productions

Les productions recensées lors de I'enquéte sesidiversifiees, a I'image des exploitations.

Sur les 49 enquétes, les volumes de productionpwrétre estimés pour presque tous les
produits sauf pour les [égumes et les produitsstoamés. En effet, la production maraichére

est assez difficile a chiffrer lorsqu’il s’agit dgstémes de productions diversifiés comprenant
plus d’'une trentaine d’espéce et de variétés difii’s. Pour les produits transformés,

I'enquéte n’est pas allée jusqu’a demander lesmetu

Produit Volumes Unité Nb de
produits producteurs
Viande de bovin adulte 46 AX
Viande de veau 166  Ax
Viande d’agneaux 1255  Ax
Viande d’ovins 565  Ax
Viande de porc 406  Ax
Lait de vache 400050 L
Lait de brebis 190000 L
Fromage de chévre (en litre de laitp50000 L
Fromage de vache 50000 L
Fromage de brebis 13000 L
Fruits 149 T
Légumes - 1

Produits transformés carnés -
Produits transformés fruits -
Produits transformés légumes -

PR RWOERNENWINOOINEFE NN DN|W O 0 o1o

Légumes secs 3,5 T
Fruits secs 4 T
Miel 2,016 T
Olives de bouche 4,15 T
Olives pour huile d’'olive 5,4 T
Plantes aromatiques 1250 plants

Volumes produits par les 49 enquétés, source auteur

- Les labels et autres signes de qualité

Certains produits sont labellisés : agriculturddmaue, label de qualité ou d'origine, marque
collective :
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Nb % cit.
AOC 6| 12,2%
appelation d'origine 5/ 10,2%
de qualité 2 4,1%
bio 9| 18,4%
conv bio 4 8,2%
non 23| 46,9%
Total 49| 100,0%

La production biologique concernent 9 producteuss maraichers, 2 arboriculteurs, 2
éleveurs d'agneau dont 1 est aussi producteur amafye de brebis et une productrice
diversifiée qui fait a la fois des fromages chesteles légumes pour son gite. Ces personnes
représentent 18% des enquétés. 4 autres producentsen conversion bio : un pour les
agneaux, un pour les noix et deux pour le maraiehdn des producteurs enquétés est
labellisé Nature et progres.

9 autres producteurs posseédent un label d'apmeilatiorigine pour leurs produits: 3
producteurs font du Pélardon, fromage de chevre ADONt du lait pour ’TAOC Roquefort,

2 autres produisent du pois chiches de Carlencapetsonne possede I'appellation « Porc
d’'Oc » et un autre « agneau d’Oc ».

Enfin un éleveur bovin possede un label qualitéstige limousin et la marque parc sur sa
viande de veau et de bovin adulte.

Au niveau du lien entre la vente en circuits court®t une labellisation, il est remarquable
gue les agriculteurs en bio vendent majoritairementen circuits courts (7 sur 9). En
revanche il n’existe pas de lien significatif entrdes autres SIQO et la vente en circuit
court.

- La transformation

19 producteurs sur les 49 transforment eux-mémds tmi une partie de leur production, soit
39 %. L'éventail des produits est trés diversifié : fl@snages aux confitures ou conserves de
légumes aux produits transformés carnés. 5 éleweuchargent aussi d’amener une partie de
leurs animaux a l'abattoir de Pézenas et de les thcouper pour les vendre en caissette. ||
est possible de considérer cet acte comme un a&cteadsformation. Le tri croisé entre
transformer ses produits et le type de circuit@mmercialisation est significatif :

clagsecircuit | 0%CL | =50%CL D& ¥59%C| =75% [100% CL | autres [100%%D | TOTAL

|transfogénérale

oui 9] 2 3 4 0] 2 2
nan 1 3 2 B B g 28
TOTAL 10 3 B B B 8 10 49

Tri croisé transformation et % de circuit courtslong utilisé

Les producteurs transformant leurs produits vendent majoritairement plus leurs
produits en circuits courts que ceux qui ne transfonent pas. Inversement, les
agriculteurs qui passent toutes leurs productionsre circuit long, ne vendent pas des
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produits transformés mais des produits bruts.

- L'accueil a la ferme

27 enquétés sur 49 pratiquent lI'accueil a la fermeersonnes ont une activité de gite en
parallele de leur activité agricole, soit 14% dechantillon. Elles proposent pour la plupart
d’entre elles un service de restauration asso@éi fermet en général a ces agriculteurs d'y
écouler une partie de leur production. Certainp@sent aussi des produits transformeés qu'il
est possible d’acheter. 13 producteurs déclaremvoer des personnes sur leur ferme pour
des visites. 3 agriculteurs sot engagés dans kdicde publics spécialisés : un recoit des
handicapés une dizaine de fois par an et 2 prodisctent partie du CIVAM Racines qui les
aident a recevoir des publics scolaires sur destims d’éducation a I'environnement. La
maison de Pays de Bédarieux organise aussi désssestivales sur les exploitations pour un
public touristique, en collaboration avec certaaggiculteurs. Toutes ces initiatives sont
parfois I'occasion de ventes sur I'exploitation.

- Les réseaux

Nb | %obs. | 71% des enquétés déclarent travailler avec d’autres
entre aide de proximité 26| 53,1% producteurs de la zone. Ces échanges entre prodsicte
vente 17| 34,7% sont pour 53% de I'entre aide de proximité. 34,dé%
échanges techniques 11| 22,4% enquétés ont cité des relations avec dautres
CUMA 6| 12,29% producteurs pour la vente, devant les échangegesur
amitié 1| 200 technique ou pour une CUMA. Ceci montre que les
prét matériel 1| 20% Producteurs du Haut Languedoc ne commercialisent
publicité 1| 20 Pas tous individuellement mais travaillent ensemble
complement de gamme 1 204 SUrcesquestions de vente.

Total 49

De méme, 80% des agriculteurs déclarent utiliserrdseaux, soit 39 personnes. De plus, le
motif de la valorisation et de la promotion desduits est fort : syndicat d’appellation, labels

(qualité Hérault, Sud de France pour 3 agriculjeuassociations de producteurs pour la
commercialisation. Le statut des organismes derriggs réseaux est presque toujours
associatif :

Réseaux mentionnés fréquence de
citations %
Aucun 10 13%
Syndicats généralistes : FNSEA, Conf 5%
Syndicats d'appellation, de produit 14 18%
Associations sur la conduite de I'agriculture :
- Agriculture Biologique 3 7%
- Réseau FARRE (agri raisonnée) 1%
- Nature et Progrés 11 1%
Associations sur I'élevage :
- défense sanitaire GDS 5| 7%
- controble laitier 1] 1%
- Languedoc Roussillon Elevage 4504
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- Autres 41 5o
Associations sur les cultures :
- Association d'irrigation 11%
- AFIDOL sur I'olive 11 1%
Accuell a la ferme :
- Accueil Paysan 2| 3%
- Bienvenue a la ferme 3| 2%
Education & I'environnement : Racines 39
Installation : Terres vivantes 34 2| 30
Promotion commercialisation :
- Qualité Hérault 1] 1%
- Sud de France 2| 304
Association de producteurs pour la promotion desl@uoduits 12| 16%
nombre total de citatiorls 76

Potentiellement, on peut penser que les différeateaux grisés sont utilisés par les
agriculteurs pour des motifs de valorisation dexipctions et de promotion. Il ressort donc
que les producteurs utilisent de fagcon importart® réseaux diversifiés pour la valorisation
de leurs produits. Notamment, les réseaux locatre egriculteurs sont les plus importants

apres les adhésions a des syndicats de prod
Haut Languedoc ont été recensées :

uiteff@n 5 associations de producteurs du

Association de producteurs Producteurs  Nb de producteurs
adhérents rencontrés
- Paysans et terroir a Villemagne 7 1
- Association des paysans de Courniou 15 ou plus 4
- Association des producteurs d’Olargueg5 1
- Tramontagne a Ferrals 5 ou plus 3
3

- La Pastorale

Toutes ces associations ont pour but de créeredueltre les agriculteurs d’'un méme localité
mais elles ont aussi servi a créer de nouveauxuddiés pour les produits locaux : en effet,
ces cing associations sont nées les marchés dagbeods de Villemagne et celui de Ferrals,

la foire des producteurs de Courniou qui a lieu
producteurs d’Olargues et la boutique de Béda

- L'accompagnement

Au niveau de [l'accompagnement,

réseaux sont mobilisés : la chambre d’agricultuéeecau associatif
est avant tout sollicitée ainsi que le résegihinistration

personnel de professionnels. Le réseau asso
est aussi beaucoup mobilisé. A la ques

précédente, 10 personnes déclarent ne pas utifiddfoleur laitier

de réseau mais ici, au niveau

'accompagnement, seulement 3 producteurs teudnicien syndicat

font pas appel a dautres individus pour
conseiller.

foe par an au mois de juin, la boutique de
rieux.

Nb % obs.

chambre d'agriculture 17| 34,7%

différentgseau pro perso 17 34,7%

15| 30,6%

St 4/ 8,2%

C;ﬂ%:‘%cien coopé 9| 18,4%

cor 3 6,1%

drgernet 3| 6,1%

3 6,1%

|8 gasines spécialisés 3| 6,1%

comptable 2 4,1%

vetérinaire 2 4,1%

tout seul 3 6,1%
techni vendeur phyto 1 2,0% 115

Total 49




- Les projets pour I'avenir

1. Satisfactions de la production et de la commerciaation :

8 producteurs n'ont pas répondu ces 2 questions. |&u 41 restant, 85'% sont
globalement satisfaits de leur production (répanges satisfait » et « satisfait ») mais moins
de producteurs sont satisfaits de leurs commesaighn puisque 66 % sont globalement
satisfaits de leur commercialisation (réponse s $atisfait » et « satisfait ») :

Nb | % cit. Nb % cit.
trés satisfait 11| 26,8% trés satisfait 9| 22,0%
satisfait 24| 58,5% satisfait 18| 43,9%
pas satifait 4 9,8% pas satisfait 12| 29,3%
pas d'avis 2 4,9% pas d'avs 2 4,9%
Total 41| 100,0% Total 41| 100,0%
Satisfaction de la production Satisfactiena commercialisation

Parmi le tiers d’insatisfaits de leur commercidl@m® 5 commercialisent uniguement en
circuit long, 2 vendent plus de 50% de leurs volsipar les circuits longs, 1 utilise circuits
long et court et enfin 3 font 100% en vente direSigr la question de la satisfaction de la
commercialisation, la non satisfaction n’est donc gs significativement liée au type de
commercialisation (long ou court) Néanmoins 5 des 6 agriculteurs qui vendent umieun
en circuits longs sont insatisfaits. Les justificats apportées sont les suivantes :

- 100% CL

1. « Ce n’est pas moi qui fixe les prix. [...]JOn &dbutaire du bon vouloir de notre
acheteur » 2.« Le gros avantage: on ne cherche Ig@msclients, le gros
inconveénients : ils dictent les lois. Ce n’est pasis qui faisons la facture ! On ne
contrble pas nos prix, on subit. » 3. « Le prixestdélais : on nous paie 3 semaines
apres. Et le prix de 'agneau n’a pas bougé de@89. » 4. « On n’a pas de parole,
On n’a pas de relation, on ne recoit qu’'un aconepten recoit tout en fin d’année. »
5. « Pas trop satisfait car on n’a pas le choinduaoopel est devenue Cobevial, on
a été obligé de suivre.[...] avec Coopel, je recevaimiuméro de la boucle de
'agneau.[...]alors gu'avec Cobevial on ne sait figde n’est pas de la tracabilité
ca ! Et les prix ! On voudrait toujours plus ! »

=> |a fixation du prix est cité a 3 reprises, le magque de transparence et de
relation avec la coopérative

- Mixtes : 1. « pas satisfait car on n’est pas pale Gopérative » 2. « On ne travaille
pas dans la vision de produire pour vendre dorlowte la casse. »

- 100% VD : « Pas satisfait car je ne suis pas comamner ca m’'a obligé a faire des
efforts. On n’est pas au point en vente directe. « notre probleme c’est 'automne,
on ne rentre pas assez d’argent pour que a fometid'est pour ¢a que j'ai arrété et
gue je suis aide a domicile depuis 2 ans. » «Aaanivde a vente j'ai un peu de mal. Je
ne vends pas assez. »
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2. difficulté de commercialisation

Globalement, sur 39 agriculteurs qui o Nb | % obs.
répondu a la question: «Avez-vous d|pas de probléme de vente 10| 20,4%
pro_blémes sur la commercialisation ?_», pas assez de production 9| 18,4%
agrlcglteurs déclarent ne pas avoIr (e teur temps 4 82%
probléme de vente. 9 producteurs dise o Cde | de chaland 3l 610
qu'ils ne produisent pas assez par rappo =29 e €€ 12 Z0N€ € CRAANCIse 27
la demande qu'ils ont. Ce problén Prix paye par la coopérative 3| 61%
concerne tout type de producteut difficulté pour écouler les productions 3 6,1%
maraicher, ou autre, vendant en Circl produit pas adapté 2 41%
court ou une partie en circuit long. L cces aux marchés 1 2.0%
facteur temps est cité par 4 personnes. .

V2 s . logistique 1 2,0%
I'éloignement de la zone de chalandise (- —

vente) citée 3 fois. Un poins est a releve éloignement parcelle -exploitation 1 2,0%
la plupart des éleveurs qui font de la|saisonnalité 1 2,0%
vente directe en livraison (viande ou|tracabilité pour vente directe 1 2,0%
fromage) ont plus de difficulté que les 1y 49

autres sur leur commercialisation : un

éleveur de bovin vendant essentiellement de ladeiatle veau n’est pas satisfait car ses
consommateurs lui réclament plus de bceuf. Un autes difficultés sur la logistique des

commandes et un autre éleveur trouve difficile dettra en lace la tracabilité pour ses

fromages au niveau de la vente directe.

3. Les projets pour I'avenir

A _Ia guestion <«uels son_t VOS Nb de citations - %
projets en terme de production et

e e, o rester stable o
d’activité sur votre exploitation », _ 6 11,5%
11,5% des producteurs ont réponiftygmenter la production 5 9,6%
rester stable, faire pareil. Ceci paugmenterlagamme 4 7,7%
concerne aucun agriculteur en vent#minuer la production 2 3.8%
directe ou vendant a 100% en Cf@iminuer la production car retraite (pas de

qui ont tous parlé de projets. Laepreneur) 3 5.8%
réponse qui est revenue le puj;'minuer la production car retraite et reprise 4 77%
souvent est celle de |Hnvestissement dans immobilier 4 77%
diversification : 9 agriculteursinvestissement dans main d'ceuvre 1 1.9%
envisage de _developper une nouvehigestissement dans foncier 5 389%
ac;tlwte agricole. D.eux pensenkeaquire les surfaces 1 19%
developper un poulailier  pour dege diversifier (une activité agricole en plus) ’
ceufs, un pense diminuer ses brebl? f 9 17,3%
pour élever des vaches. Deyi'us ransformer ) 6 11,5%
envisagent de diminuer leur vigne @téer un gite (et table d'hote) 4 7%
profit de I'arboriculture pour ['unfcréerun camping a la ferme 1 1,9%
(qu'il fait déja) et [’autre au bénéficedemander le label bio 1 1.9%
de Ia_ production de pl_ant 5 TOTAL ¢,
aromatiques ou de la production de

fourrage pour la vente. Développer la transfornmaéist aussi envisagé par 6 agriculteurs, ce
sont tous de agriculteurs qui réalisent déja desl#e en circuit court, soit a 100% soit pour
partie. Les projets de gite ou d’accueil a la fesmiet pensés par 2 personnes en vente directe,
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une personne en vente par circuit long et une paesqui vend de maniere différente.

Au niveau des projets d
commercialisation, 34% des Nb de citations : %
agriculteurs interrogés pensent rester| Rester stable 17 34.0%
stables . S_ur ) leur systeme dE'Développer la vente sur un circuit :
commercialisation Cela concerne avant marché
tout des personnes qui font 100% {de . 3 6,0%
circuit court (vente directe et vente a fin _ marcne bl 1 2,0%
intermédiaire) 5 sur les 10. lls ont ¢n boutique de producteurs 3 ¢ o
général un systéeme de commercialisatjon boutique de terroir avec dépot 5 g gop
diversifie, avec plusieurs modes (e revendeur bio 1 5 o
vente. Cette modalité Concem.e QUSS 4 vente directe en livraison 5 100%
des 6 personnes vendant en circuit lohg. panier 5 ¢ ’00/
Les projets de développement de vepte . , L 270
L vente directe sur I'exploitation 7 14.0%
sur de nouveaux circuits concernent tqus o d g U7
les types d’agriculteurs vendant tout pu fournee de revendeurs 3 - 2,00
une partie de leurs production en circit ventealaSICA 1 5 0o
cou_rt. On remargque qqa. plu'part des vente directe par un autre producteur , 4.0%
projets de commercialisation sont|Arréter la vente par un circuit :
tournés vers les circuits courts et marché 1 5 g
notamment la vente directe sur coopérative ’
) o o . 3 6,0%
I'exploitation ainsi que la vente directe , '
: . grossiste 1 2.0%
par livraison. ‘ -
Embaucher quelqu'un pour la VD 1 2,0%
TOTAL 5,

4. Attentes et besoins

Au niveau des attentes et besoins que les prodsobet exprimé vis-a-vis d’'une collectivité
territoriale, 22,5 % des réponses ont été de diidsqi’avaient aucune attente en particulier.
4 réponses ont été sur l'aide au développementodégies de terroir ou les producteurs
pourraient laisser leurs produits en déep6t. 5 até @ publicité ou la mise en place
d’animation sur le territoire (notamment la remese place de Tourisme et Terroir). Il faut
aussi remarquer que le maintien de I'abattoir deeR&s est ressorti 4 fois chez les éleveurs.

Nb de citations : %
Aucune attente 9 22.5%
Aide a l'acces au foncier 3 7.5%
Aide a l'installation 2 50%
Se former formation sur le bio (technique) 1 2.5%
formation sur boutique de producteurs (technique
et juridique) 1 2,5%
Aide au suivi de la boutique de Clermont 1 2.5%
Aider a développe¢ boutique de producteurs
des lieux de vente 2 5,0%
boutique de terroir avec déepot 4 10,0%
Marché 2 50%
marché bio 1 25%
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Foire 2 5%

sensibiliser le public pour développer des paniers 2 5%

Aider a faire de la Publicité 7.5%

maintenir l'abattoir de Pézenas 10,0%
Favoriser la creation d'une CUMA entre éleveurs 2 5%

faire un salle de découpe en lien avec un véto a

1

1

’ 3
promotion : animation, découverte du territoire 2 5,0%

4

1

Olonzac 1 25%

Prendre un salarié pour vendre collectivement

'agneau sur les marchés 1 2,5%
total 40
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viande dd viande| Viande| fromage | fromage| fromage | lait dd lait de PT PT PT légumeq plantes huile
bovin d'ovin | de pord de chévre| de vach¢de brebis | vachg brebis | fruits | Iégumeq Carnés| Iégumesq fruits | secs miel | arom. | olive | d'olive

Coopérative, SICA,
grossiste
maquignon 4 5 3 1 4 3 2 2 1

Vente Directe sur
I'Exploitation 1 5 2 6 1 2 3 3 1 3 1

Tournée de
revendeurs
épiceries, boucheri

(o]
[y
=
N
N
N

VD marché plein
vent 1 4 3 9 1 1

VD boutique de
producteurs 2 1 2 2

VD AMAP, panier,
groupement d’achal 1 1 1 4

Boutique de terroir,
cave coop 3 1 1 2 2

VD livraison 2 2 2 2

VD foire

[N
[EnN
N
[N
[N
N

Restaurant 1 4

transfo privé 2 2

VD Marché paysan 1 1 1

GMS 1

VD correspondanceg,
internet 2

Vente a un
producteur 2

Annexe 10: Nombre d' enguéetés vendant leurs produits par les circuits de comanercialisation

Restauration
collective 1

VD : vente directe
PT : produit transformé
GMS : grande et moyenne surface
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Annexe 11 : volume des productions par circuit de commercialisation (hase 49 enquétes)

Nb | % PT | PT
agri | agri| viande| viande Viande | fromage fromage Ca|lég |PT )
de de viande |viande |de de fromagd de lait de lait de rm | um | frui |lég plant huile
bovin | veau |d'agneau| d'ovins | porc chévre vache |brebis |vache brebis fruits légumeq és |es |[ts |secs | miel| arom | olive| olive
Coopérative, 24 | 499
SICA, grossiste
maquignon 28| 122 930 565 108375 17500 | p 1112 | p 2,4 6,9 6,07
Vente Directe suf24 | 499
I'Exploitation 155 280 39990 | 15000 50 4,12 | p p 8,1 0,12] 263
Tournée del17 | 359
revendeurs
épiceries,
boucherie 2 4 15 54890| 17500 | 2250 1,04 |p p 51
VD marché plein16 | 339
vent p 14 16300 p p p 1250
VD boutique dg7 14%
producteurs p 9400 P p |p |015 131
VD AMAP, panier,| 7 14%
groupement
d’achat 15 0 750 0,70|p
Boutique de terroir, 6 12%
cave coopérative 10000 p 0,45 131
VD livraison 6 12% 14 36 140 112 p
VD foire 6 129 1 1 2320 p p |p p
Restaurant 5 100 1 3|p 3850 p p
transfo privé 3 6% 0 400000 | 200 000
VD Marché paysan2 | 4% p p
GMS 2 4% 4875 p
VD 1 2%
correspondance,
internet p
Vente a un 1 2%
producteur 0 p
Restauration 1 2%
collective 0
total 2,0
128 46| 166 1255 565 406 | 250000|50000| 3000 | 400050| 200000| 117,06 0l 0] 0| O 3 2/125016,19| 525
plan
animaux Litre Litre |Litre Litre Litre T T T |ts T |Litre

PT : produit transformé ; P : les volumes ne sastgpnnus ; les fromages sont exprimés en littaid@our avoir une mesure en nombre de21
fromage, repasser par le rendement fromager mayehabhue type de fromage, ex : un litre de latthdsrre : 2 pélardons...)
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Extrapolation des volumes smr le ternitoire du Hant Langnedoc et Vignobles

Ammexe 12 Tablean :

Comparaison Volumes Hérault
ENQUETES 49 PRODUCTEURS Extrapolation
_ _ _ Nb de % V % V _ _ agreste % _ % _
Volumes | Unité| Unité de| Unité | oquce ROt VvV CL CL| VCC | CC| Volume | Unitéde [correctior] Hérault |échantillextrapolati
produits production ur HLV production 2004 n on
Viande de bovin 46 AX 206| BV 5 0,22
adulte 28| 0,61 18| 0,39 357 639 | ok 573| 8,0% 25%
Viande de veau 166 Ax 206| BV 5| 081 12200|0,73| 44,00|0,27 1288 639 | ok 352| 47,2%| 146%
Viande d’'agneau 1255 Ax 1570/ OV 8| 0,80 930,20|0,74| 484,8]0,39 4869 2284 | ok 51610| 2,4% 4%
Viande d'ovins 569 Ax 1570/ OV 8/ 036 565 1 0 0 2192 2284 | ok 4245| 13,3% 19%
Viande de porc 406 Ax 406| porcs 3 1 0 0 406 1 2256 406 406 3770| 10,8% 11%
Lait de vache 400050 L 90| BL 2| 4445| 400000 1 50 0 2222500 180 | 800100| 2273000| 17,6% 35%
Lait de brebis 190000 L 760| OL 3 250| 190 000 1 0 0| 1474400 5898 | ok 3267300| 5,8% 30%
Fromage de chevre 250000 L 318|CL 7| 786,16/ 108375|0,43|141625|0,57| 646667 823 | ok 1534000 | 16,3% 36%
Fromage de vache 50000 L |inclus 1
dans lait 17500 0,35| 32500 | 0,65 277778 50| 50000 97000 | 51,5% 529
Fromage de brebjs 13000 L | inclus 2
dans lait Il I 3000|// 100880,00 1140| 19500 40000 | 32,5% 49%
Fruits 149 T 39| ha 8 3,82] 111,20|0,75 38| 0,25| 1849,98 303 7641 2,0% 15%
Légumes T 23|ha 12 128 /! // //
PT carnés 3 0 // // //
PT fruits - 2 0 // // //
PT légumes - 1 0 // // //
Légumes secs 35 T 6| ha 2 0,58 ? Pas
2,4|0,69 1|0,31 19 33| sur 700| 0,5% 3%
Miel 20160| Kg 880| rucheg 3] 2291
6960 | 0,35| 13200/ 0,65 112000 4889 | ok 435880 | 4,6% 26%
Olive de bouche 4156 T 20,5/ ha 4 0,47 4,07 0,98 0,1/ 0,02 23 114 873 0,5% 3%
Huile d’olive 5,4 T | Inclus 1
dans olive 50,93 0,4| 0,07 30 1431 04%| 2,1%

Abréviations : PT : Produit transformé ; Ax : animg L : litre ; T : tonne ; Kg : kilogrammiedt : Rendement
Unité de production : nombre d’animaux en productto nombre d’hectare pour produire le volume indiq
Unité : BV : bovin viande ; OV : ovin viande ; BIBovin lait ; OL : ovin lait ; ha : hectare

(Pour I'élevage le nombre d’animaux en productierprend en compte que les femelles reproductrangspeur le porcs ou il s’agit du nombre
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Annexe 13 Matrice des liens entre des producteursucdHaut-Languedoc et
Vignobles

Pajek

Trois types de liens ont été considérés : échaegeodseils, collaboration et amiti€,
Des travaux sur I'innovation ont en effet montré qes trois types de lien influencaient les
comportements individuels et collectifs (Darré 1etl889, Chiffoleau 2005).

L'épaisseur des liens est fonction du nombre dedyje relations. La couleur est fonction de
des types d’agriculteurs :

Les « attachés au métier » : jaune

Les « preneurs d’opportunité » : vert

Les « chercheurs d’équilibre » : rouge

Les « reconvertis pédagogues » : gris

Les « engagés convaincus » : rose

Les « originaux idéalistes » : bleu clair

Non classés : blanc
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e

a typolo

facteurs pris en compte pour 1

*
-

Amnexe 14

Facteurs | Nb détall Date Type Main surface label transformation| Volume et
Tvoes d’installation installation | d’ceuvre Gamme de
yp moyenne UTH production
5 éleveurs : 2 lait, 1from, 80-200 ha
2 2 prod viande (dt 1nvea ) ,
Les attachés au 11 3 maraichers Avant 1990 Reprise | 1l+aide fam Non ou labe Pas de Gros volume
métier 2-10 ha AOC transformation | 1 seul produit
1 arbo (nouveau >2004 S
. . 30 ha historique
2 prod pois chiches
40 ha
6 éleveurs. 3 prod de viande 50-300 ha
Les preneurs 3 prod de fromage _ .
d’opportunité 8 Avant 1990 (3) Reprise 1a3 Non ou label Transforme un{ Gros volume
1 arbo Entre 2000 et 10 ha AOC partie
1 api 2003 (3) historique
Les chercheurs 6 | 6 éleveurs:4 prod de viandg
d’équilibre 2 prod de fromage L . Petit volume
Avant 1990 Créetion 142 | 10-200 ha Non Transforme .
1 seul produit
. 4
Les reconvertis 1 prod de viande,
pédagogues 1 prod de fromage cheévre _ . _
1 diversifié Avant 2000 Reprise | 1 a3+ aid| 100 ha Non Transforme un{ Gros volume
. f i5h ti
1 api am api 5 ha partie
11 | 5 maraichers (dt 2 nvx) - lers avant 1990 15 2 ha
< 2 arbo
Les engages . - nouveaux > 200/ Création Beaucoup de Transforme Petit volume
: 1 api 50 ha i .
convaincus e Bio (sauf maraiche gamme
1 diversifié (nouveau) diversifice
2 éleveurs (dt 1 nouveau) 100 ha
Les originaux 5 | 3 maraichers(l nveau) | lers avant 1990 l1a2 | Petite: Peu Pas de Trés petit
idéalistes 1 plante aromatique (nveau L 0,5-2 ha transformation volume
\ - nouveaux > 2004 Création
1 prod de from chévre 50 ha (sauf from)




Facteurs

Types

Changement de
commercialisation

Trajectoire

Rationalité de la
logique d’action

Convention

Systéme commercial actug

Volume CC//CL

Projets d’activité

Projets de
commercialisation

Les attachés au
métier

Pas de changement

Rationalité
traditionnelle

Industrielle et
domestique

Routinier :

-5 100% CL
- 6 mixtes: plus de 50% C(
historiques : marchés...

Augmenter la productior
Retraite (3)

Pas de changement

changement vers plys Rationnelle en| Marchande Mixte Rentabiliser I'activité
Les preneurs de CC finalité (Marge) moins de 50% CC Pareil pour la productior que[flue soit le circuit
d’opportunité 9 => ' Livraison CC
Opportunité, adaptatic Rationnelle en| Marchande Diminuer production pour Pareil ou plus de VD su
Les chercheurs vers plus de CC finalité et en diminuer travail I'Exploitation
0,
d’équilibre valeur (Marge) Lol Ee Retraite (3)
Changement , _ . N
Rationnelle en | Marchande ¢ Mixte Continuer a chercherd

Les reconvertis

divers

D

nouvelles pistes de vente

pédagogues Impliqué dans finalité et en civique et moins de 50% CC
démarche collective valeur opinion => Livraison CC
Convaincu assez vite, Rationnelle en Inspirée, Développer des nouvelles 4 pareils, autres :

Les engagés évolution qu'au sein finalité eten | marchande € 100% CC activités ;gaccueil...les| continuer a chercher de

convaincus des CC, impliqué dans valeur civique ° nouveaux : production, nouvelles pistes de vente
démarche collective investir enVD
Changement, essais Rationnelle en| Cité inspirée 100% CC Etre mieux rémunéré, | 2 pareils,

Les originaux mais clientéle valeur et opinion voir que VD gagnent mal leur vie toen| Les nouveauxigyglopper

idéalistes

d’habitués

resta?t dans leurs principe¥D : marché paniers,
production, gamnreboutique de prod

donc
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ABSTRACT

Today, short food supply chains are recognizedran€e as a necessary theme of
work and actions. That is why many French landridist are trying to characterize
their short food supply chains dynamics such as district of “Pays du Haut-
Languedoc et Vignobles” in the Hérault area of th@guedoc-Roussillon region, in
the south of France.

These forms of sale are defined by a limited nundfeintermediaries between
producers and consumers: either a direct salesbwjith one intermediary.

One question appeared: while the short food sumblsins appear as a new
opportunity, all the producers are not necessalgvinced by these sale systems.
What factors explain the short food supply chaiopdidn (or non adoption) by the
producers of the “Pays du Haut-Languedoc et Vigesihdlistrict?

Therefore, this work tries to list the differenttiatives of short food supply chains
in the focused area but it also gives some poihteftection about the reasons of
producers’ engagement (or non engagement) in tkaseforms. 49 interviews with
producers of the “Pays du Haut-Languedoc et Vigesibhave been realised for trying
to answer these questions.

Selling food products in short supply chains apgeiar not always planed in
producers’ setup project. Nevertheless, today, nmaogucers of the studied area sell
al their production or a part of it by these waliseir reasons of change are related to
a certain disengagement regarded to their coopesato find a better valorisation of
their products but also, for some producers, ite@lly related to a shared desire of
being closer from consumers, as much as geogrdiyttican humanly.

Moreover, this work shows the importance of sooietworks in the diffusion of
new selling practices among the interviewed prodiice

Finally, this study ends on a question about tlwallfood governance in this land
area of the “Pays du Haut-Languedoc et Vignobles”.

KEY WORDS

Alternative food network, short supply food chagryritory food system,
social network, diffusion of innovation, Herault
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RESUME

La thématique des circuits courts apparait aujouidcomme un sujet d’étude et
d’actions reconnu et nécessaire. C’est pourquoi mbenbreuses collectivités
territoriales cherchent aujourd’hui a caractérlesrdynamiques des circuits courts de
leur territoire tel le Pays-Haut Languedoc et Vigles, territoire de projets de I'ouest
de I'Hérault en Languedoc-Roussillon.

Ces formes de vente se définissent par un nomiimeedhédiaires limité entre le
producteur agricole et le consommateur : soit @meige directe par I'agriculteur soit
par un intermédiaire au maximum.

Face a I'engouement que suscite ce sujet d’'étutke guestion est apparue : alors
que les circuits courts apparaissent une oppoéuniéressante, tous les agriculteurs
ne sont pas priori convaincus par ces systemes de vente. Quelsesofdadteurs qui
expliquent I'adoption ou la non adoption des CC lparproducteurs du territoire du
Haut-Languedoc et Vignobles ?

Ce travail cherche donc a faire I'état des lieus @€ sur le territoire du Pays Haut
Languedoc et Vignobles mais aussi a donner queléiéesents de réponse quant aux
raisons de I'engagement ou du non engagement aekiqieurs vers ces types de
commercialisation. 49 enquétes aupres des prodgctat donc été réalisées dans
cette optique et ont permis de proposer une typliogegrant les logiques d’action et
les conventions pouvant justifier les pratiquegastures identifiées.

Il est ressorti que vendre en circuit court n'a fragours été inscrit dans le projet
d’installation des producteurs mais qu’aujourd’bartains se mettent a vendre toute
ou une partie de leur production en CC. Les raisonsquées sont liées a un
désengagement vis-a-vis des coopératives pour ¢herehe d'une meilleure
valorisation de leurs produits mais aussi, poutaes, au désir de rapprochement avec
le consommateur, tant géographiquement qu’humanem

De plus, cette étude montre I'importance du role déseaux sociaux dans la
diffusion de nouvelles pratiques de commercialsatchez les agriculteurs du
territoire étudié.

Enfin, elle souléve des interrogations quant adastruction et a la gouvernance
d’une politique alimentaire sur ce territoire dé¢u
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