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Les circuits commerciaux

1 Les différents types de circuit

1.1 Le circuit direct
Producteur

_____________
__
Consommateur
__________________________________________________
Vente directe

Les circuits commerciaux

1 Les différents types de circuit

1.2 Le circuit intégré
Producteur
   _______   Transformateur   ________  Consommateur

   et distributeur
Un seul intermédiaire
__________________________________________________

Les circuits commerciaux

1 Les différents types de circuit

1.3 Le circuit court ou semi intégré
Producteur____  IAA  ____ Centrale d'achat  ______ Consommateur
      et détaillants intégrés
2 intermédiaires

Les circuits commerciaux

1 Les différents types de circuit

1.4 Le circuit long

Producteur ____ IAA ____ Grossiste ____Détaillant ____Consommateur
3 intermédiaires

__________________________________________________________
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2 La mise en marché des produits agricoles

2.1 Les formes de mise en marché par les agriculteurs
[image: image19.emf]Pour aller de l’exploitation agricole jusque dans l’assiette du

consommateur, le produit agricole doit être transporté, transformé,

conditionné, retransporté, stocké…. Présenté sur les linéaires,

acheté par le consommateur.


__________________________________________________________
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2 La mise en marché des produits agricoles

2.1 Les formes de mise en marché par les agriculteurs
[image: image20.emf]Si nous retirons la vente directe, la majeure partie de cette mise en

marché est destinée à approvisionner les IAA et elle s’effectue

sous les formes suivantes :

 vente de gré à gré à un négociant ou une IAA privée

 vente à une coopérative de négoce ou de transformation

 vente à un groupement de producteurs

 vente à une IAA avec un contrat d’intégration


Les circuits commerciaux

2 La mise en marché des produits agricoles

2.1 Les formes de mise en marché par les agriculteurs
2.1.1 vente de gré à gré à un négociant ou une IAA privée

· Entente directe entre les 2 partenaires

· Négociation sur prix, qualité, disposition du produit, modalité de règlement

· Négociation souvent verbale
__________________________________________________________
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2 La mise en marché des produits agricoles

2.1 Les formes de mise en marché par les agriculteurs
2.1.2 Vente à une coopérative de négoce ou de transformation

· Activité principale de négoce comme les coopératives céréalières, 

[image: image66.emf]Où trouver ces produits fermiers ?

Il existe différents modes de commercialisation des produits fermiers : 

 directement sur la ferme (boutique à la ferme), 

 sur  les marchés, 

 en ligne grâce à internet. 

 AMAP
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· Activité principale de transformation comme IAA de forme coopérative, 
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[image: image21.emf]Les principes sont         :   

 La double qualité des coopérateurs : associés, clients, fournisseurs

 La liberté d’admission et d’adhésion (tte personne ayant les

conditions fixées ne peut être refusée)

 Le personnalisme  : ce sont des sociétés de personnes, soient des

agriculteurs qui ont une activité commerciale avec la coopérative

 L’exclusivisme   : la coopérative ne peut commercialiser ou

transformer que les produits agricoles de ses sociétaires

 L’acapitalisme   : coopérateurs sont propriétaire de leurs coopérative.

Les parts sociales ne donnent pas droit à des intérêts élevés mais

donnent un droit d’usage. Les PS  ne peuvent être revendues

 La gestion démocratique  : 1 homme = 1 voix


Intérêts
[image: image22.emf]• Les agriculteurs contrôlent collectivement la commercialisation et la transformation de leurs

productions   ; 

• elles réalisent une concentration de l’offre agricole

• elles donnent les moyens de connaître « ce qui se passe entre la production agricole et la

consommation  »  : marges, exigences et spécificités des métiers de transformateurs et

distributeurs.

• Elle contribue au maintien d’entreprise de commercialisation dans les zones fragiles (montagne,

…) délaissée par d’autres (entreprises privées)


Limites
[image: image23.emf]Elle ne permet pas de créer facilement  de grandes entreprises

industrielles   : difficultés pour mobiliser les capitaux,  prise de décision

trop lourde.


[image: image24.emf] Si jusque vers les années 1975 la coopérative a souvent permis aux

agriculteurs une meilleure valorisation des produits agricoles (prix

supérieurs), aujourd’hui elle représente surtout une plus grande sécurité de

débouché.


__________________________________________________________
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2 La mise en marché des produits agricoles

2.1 Les formes de mise en marché par les agriculteurs
2.1.3 Vente à un groupement de producteurs

[image: image25.emf]Les rôles         :   

 Mise en marché des produits agricoles (recherche de débouchés, négociation collective,

concentration de l’offre agricole)

 Appui technique aux agriculteurs (augmenter la productivité, orienter la production en

fonction de besoins du marché, abaisser les coûts de production)

 Constitue un groupement d’achat pour approvisionner les agriculteurs en engrais, aliments du

bétail,…

Créés par les pouvoirs publics pour une meilleure maîtrise des marchés agricoles
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Intérêts pour le producteur
[image: image26.emf]• La sécurité de débouché car le groupement ne peut pas refuser de commercialiser des produits pour

lesquels il y a engagement d’apport

• Pas à se soucier de la négociation commerciale et de la recherche des débouchés

• Appui technique

• Possibilité de bénéficier de certaines mesures de soutien du marché réservées aux agriculteurs

organisés dans des groupements : primes ou compléments de prix


Intérêts pour la coopérative
[image: image27.emf]• Développer plus facilement un appui technique aux sociétaires (bénéficiera de

subventions pour l’effectuer)

• Mieux planifier sa commercialisation 

• Faire bénéficier des subventions pour effectuer certains investissements


__________________________________________________________
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2 La mise en marché des produits agricoles

2.1 Les formes de mise en marché par les agriculteurs
[image: image28.emf] Le contrat de fourniture, ou de livraison, dans lequel l’agriculteur s’engage à livrer à son client une

quantité déterminée de produit, selon les conditions précisées dans le contrat

 Le contrat d’intégration, dans lequel le contrat qui lie l’agriculteur à la firme intégrante contient des

obligations réciproques.

2.1.4 Vente à une IAA avec contrat d'intégration

[image: image29.emf]• Ce sont des documents écrits et ne peuvent exister qu’entre des agriculteurs et des entreprises privées 

• Les contrats à «  obligations réciproques  » conclu entre une coopérative et des agriculteurs usagers

constituent des contrats d’intégration.

• Le contrat définit les obligations de l’agriculteur intégré et de la firme intégrante
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Exemple du poulet LOUE

[image: image30.emf]Obligations de l’éleveur        :   

 Fournir du travail nécessaire à l’élevage des poulets

 Fournir les bâtiments

 Fournir l’eau et l’électricité

 Respecter un ensemble de régies d’élevage   : type d’aliment, traitement sanitaire

 S’engager à travailler avec la firme pour plusieurs bandes

 Respecter la date de livraison

Obligations de la firme intégrante        :   

 Fournir et financer les poulets à engraisser

 fournir et financer les aliments et produits vétos

 assurer un appui technique

 commercialiser les poulets
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[image: image31.emf]mode de rémunération         :   

l’éleveur perçoit une somme forfaitaire par poulet qui sera majorée ou

minorée selon les résultats techniques : taux de perte d’animaux, indice de

consommation. Ce forfait doit permettre à l’éleveur de rémunérer  :

- le travail fourni

- les différentes fournitures (autres que celles apportées par la firme

intégrante)

- l’amortissement des installations

- le capital investi


[image: image32.emf]avantages pour les agriculteurs

- une sécurité de débouché qui élimine le risque commercial

- une sécurité d’approvisionnement (poussins…)

- un appui technique qui permet d’être plus facilement plus performant

- une limitation de la perte en cas de faillite de la firme intégrante (la perte est imitée

à la marge qu’aurait perçue le producteur)

limites pour les agriculteurs         :   

- risque de domination des agriculteurs intégrés par les firmes intégrantes (faible

pouvoir de négociation)

- intérêts des firmes qui souhaitent développer telle ou telle production chez les

agriculteurs ne coïncident pas nécessairement avec les intérêts des agriculteurs :

divergence entre logique de filière et logique d’entreprise


[image: image33.emf]avantages pour les firmes

- mieux planifier leurs approvisionnement et leur vente sur le plan

qualitatif et quantitatif

- diminuer les coûts de transaction extérieure

limites pour les firmes

- si toute la production agricole d’un produit s  ‘effectue dans le cadre de

contrats, il n’existe plus de marché libre  ; Or cela constitue une source

d’information sur les prix très importante pour les agriculteurs. Pour les

firmes, le marché libre peut faciliter un meilleur ajustement des appros en

quantité, en prix et en qualité, c’est une «  soupape de sécurité ».
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2 Les entreprises de négoce de produits agricoles

1.1 Les expéditeurs en fruits et légumes
[image: image34.emf]• L’expéditeur achète un produit pour le revendre.

• Ils sont au nombre de 800 environ

• Ils disposent d’installations de stockage, de camions et parfois d’équipements pour

conditionner les produits et les transporter.


[image: image35.emf]Ils ont 3 sources d’approvisionnement         :   

- Les achats directs aux producteurs sans passer par le marché (soit 50%)

les agriculteurs livrent à l’entrepôt

- Les achats sur les marchés de production et sur les marchés de vente au

cadran (soit 35% environ)

- Les achats à d’autres négociant, à des coopératives, à de groupements

de producteurs et à l’importation (soit 15% environ)


[image: image36.emf]Ils ont 2 types de débouchés         :   

- Le marché intérieur 69%des ventes les clients sont alors les grossistes situés sur les zones de

consommation (35% des débouchés, les plates formes de distribution du commerce et des grandes

surfaces qui s’adressent directement aux expéditeurs (30% des débouchés) les autres 4% clientèle

diverse

- L’exportation soit 31% des ventes  ; il peut utiliser les services de courtier pour trouver les clients à

l’étranger.


[image: image37.emf]Les modes de vente         :   

- La vente à la commission qui représente moins de 10% des ventes  ; l’expéditeur envoie sa marchandise au

grossiste destinataire sans que le prix soit fixé et in en reste propriétaire chez le grossiste, ce dernier essaie de

vendre au mieux cette marchandise et se rémunère par une commission. Le prix que percevra l’expéditeur est

connu lorsque le produit a été vendu par le grossiste  ; il est égale au prix de vente au client du grossiste

diminué des frais de commission du grossiste  ; utilisé pour l’exportation

- La vente à la ferme soit 90% des ventes  ; le prix est fixé de gré à gré entre l’expéditeur et son client, le plus

souvent par téléphone. Le grossiste qui reçoit la marchandise est propriétaire de celle-ci.
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2 Les entreprises de négoce de produits agricoles
2.2 Les commerçants en bestiaux
[image: image38.emf]Un négociant en bestiaux est un opérateur qui achète des animaux vivants, soit à des éleveurs

indépendants, soit à d’autres marchands de bestiaux, soit à des groupements de producteurs, et qui

revend des animaux vivants. Ses fonctions essentiels sont le transport des animaux, la constitution de

lots et le choix du circuit qui valorise le mieux chaque lot : regrouper, trier, réexpédier et valoriser.


[image: image39.emf]Ce sont généralement des entreprises familiales individuelles   ; Tous les commerçants en bestiaux ont une

exploitation agricole avec des herbages ce qui leur facilite le stockage des animaux (espace et nourriture)

certains peuvent avoir une activité de bouchers détaillants ;

Ils disposent de camions, d’installations pour stocker et trier les animaux.


[image: image40.emf]Ils interviennent surtout dans le négoce des bovins   : animaux finis destinés à la boucherie (vaches de

réforme, bœufs, génisses, taurillons), animaux destinés à l’engraissement (veaux à remettre, broutards,

autres bovins non finis), animaux destinés à l’élevage (génisses)Ils ont pratiquement disparus de la

négoce des porcins. Pour la volaille, ils existent quelques volaillers qui font le commerce d’animaux

vivants (lapins, dindes, canards)


[image: image41.emf]Les achats sont en général négociés de gré à gré et sans contrat commercial.  Les prix établis sont

des prix fermes et le paiement de marchandises à lieu souvent au moment de la prise de

possession des animaux par le marchand de bestiaux. Les relations entre les marchands de

bestiaux et l’éleveur sont parfois importantes et complexes.


[image: image42.emf] Leurs clients sont les entreprises qui abattent les animaux (bouchers,

détaillants, grandes sociétés d’abattage et de transformation) ou d’autres

marchands de bestiaux.
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3 Les marchés des produits agricoles et alimentaires

3.1 Les marchés de production
[image: image43.emf]Vendeurs  : producteurs agricoles

Acheteurs  : grossistes ou détaillants


[image: image44.emf]C’est un marché de production où se rencontrent des opérateurs pour échanger des animaux. vivants. Ils ont

un rôle important pour la mise en marché des gros bovins (animaux finis et animaux maigres) ainsi que pour

les ovins. Il faut distinguer les grands marchés situés dans les zones de production (environ 50) qui adhèrent

à la fédération nationale marchés aux bestiaux de France, des anciennes foires aux bestiaux qui sont en

déclin. La plupart des marchés sont polyvalents.

3.1.1 Les marchés aux bestiaux

[image: image45.emf]Les ventes sur ces marchés se déroulent de gré à gré ou à la commission   ; le prix est négocié globalement

(et non au kilo) on parle de vente à la bloc, ou « à la traverse   »  , ou  « à la poignée  »


[image: image46.emf]Ils se situent sur le lieu de production (Agen, Moissac…) car ils participent à la mise en marché des fruits

et légumes

Les offreurs sont représentés par les producteurs et les groupements de producteurs (coopératives et SICA)

3.1.2 Les marchés de fruits et légumes

[image: image47.emf]Les acheteurs         :   

- Expéditeurs de fruits et légumes

- Les grossistes remontants situés sur toute la France qui viennent directement avec leur camion

- Les acheteurs de centrales d’achat


[image: image48.emf]Les marchandises sont échangées de gré à gré et sont ensuite expédiées dans les autres régions

françaises. Ils sont aussi nommés marché de gré à gré ou marché d’expédition.

C’est moins de 30% de la production nationale (c’est à dire sans les importations) qui transite par les

marchés de production de fruits et légumes.

Cette part continue de diminuer car la vente sur les marchés au cadran se développe.


3.1.3 Les marchés au cadran

[image: image49.emf]Soit à enchères dégressives (marché de fruits et légumes)

Il comprend une salle de vente, un entrepôt.

Les acheteurs sont regroupés dans la salle de vente, assis devant des pupitres qui leur permettent de disposer

de lignes téléphoniques et d’un bouton pour arrêter l’aiguille ou affichage numérique, et se portant acquéreur.

Le responsable des ventes annonce les caractéristiques de chaque lot et lance l’aiguille indicatrice du prix. Ce

irx peut varier de P (mise à prix) jusqu’à P1 (prix de retrait)  ; le premier acheteur qui appuie sur son bouton,

pendant que l’aiguille descend de P à P1, devient le possesseur du lot.

Le développement des enchères électroniques permet de faire fonctionner en même temps plusieurs marchés

Le premier acheteur qui appuie sur son bouton pendant que l’aiguille descend, devient le possesseur du lot.


[image: image50.emf]Soit à enchères montantes (marché d’animaux vivants)

Le jour de la vente, chaque animal est présenté dans la salle de vente (ring) avec son numéro de vente, son

poids et le prix de « mise à prix   »  ; pendant la vente, les noms de l’acheteur et du vendeur restent

anonymes   ; c’est seulement à la fin de la vente que les noms de l’acheteur et du vendeur sont connus.

L’éleveur a le choix entre la vente en vif à l’unité ou la vente au kilo de viande. L’éleveur peut refuser la

vente sans avoir de participation financière à verser.

Après chaque vente, l’animal est classé selon la grille EUROPA et son prix est enregistré, ce qui permet

d’établir les cotations du marché.

Les frais de fonctionnement du marché sont facturés 1%  du montant de la vente (acheteur) et 2%

(éleveur).
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3 Les marchés des produits agricoles et alimentaires

3.2 Les marchés de gros
[image: image51.emf]Vendeurs : grossistes

Acheteurs : détaillants, collectivités, restaurant, centrales d’achat.

Certains sont polyvalents (Rungis) = poissons, fruits et légumes, viande, produits laitiers, fleurs et

vins)

MIN   : Marché d’Intérêt National

19 MIN  : Rungis, Agen, Angers, Bordeaux, Lyon…


[image: image52.emf]On distingue 3 types de MIN         :   

 4 sont dits « marchés de production, situés sur le lieu de production.

Ce sont des marchés d’expédition (ex   : Nice pour les fleurs)

 10 sont dits « marché de consommation ». leur rôle est l’approvisionnement de la distribution de

détail et d’une partie de la restauration de leur région.

(ex   : Rungis, Angers, Strasbourg)

 5 sont dits « mixtes   ». Ils ont la fonction de mise en marché (avec expédition) et la fonction de

marché de gros.


[image: image53.emf]Sur les MIN, on trouve 3 types d’opérateurs :

 Producteurs agricoles

 Expéditeurs

 Grossistes

Ex   : le MIN de Rungis. Il s’est ouvert en 1969. C’est le plus grand MIN et le plus grand marche de gros

européen.


3.3 La bourse du commerce
[image: image54.emf]C’est un marché à terme physique des produits agricoles qui s’effectue sans passage en bourse. Il donne

lieu à des contrats commerciaux écrits.

Le vendeur livre la marchandise au terme du contrat. L’acheteur paye au terme du contrat sur la base du

prix fixé.

Ainsi, les quantités vendues et les prix sont établis longtemps à l’avance.

Ces contrats sont très utilisés par les fabricants d’aliments de bétail (achat de tourteaux, céréales…).

Cela leur permet de planifier leur achat en prix et en quantité, donc d’avoir une sécurité

d’approvisionnement.

Cette planification peut se faire 3, 6 mois voire plus de 12 mois à l’avance.


[image: image55.emf]Exemple         :   

Un agriculteur souhaite garantir le revenu qu’il espère tirer de la vente d’un produit X, lors de la

commercialisation de sa récolte.

Il estime la récolte à 1000 tonnes et le prix de vente à 122 €/t pour couvrir le coût.

Il constate en juillet sur le marché à terme que le cour se situe à échéance décembre à 122 €/t

Craignant une baisse, il va vendre sur le marché à terme 10 contrats de 100 t à 122€/t à échéance décembre.

On dit qu’il se couvre.

En décembre, les producteurs vendent leurs récoltes à 92 €, soit 30 € de moins que le prix escompté. 


[image: image56.emf]Intérêt        :   

 Outil spéculatif pour ceux qui espèrent des gains importants et

rapides


[image: image57.emf] Outil anti spéculatif, créé à l’origine par les professionnels (négociants, producteurs agricoles)

pour se protéger des variations de prix. Ils négocient en bourse et sur les marchés physiques, ce qui leur

permet plus facilement de s’arbitrer

 Pour la production agricole  :

- Fixer le prix d’un produit avant sa récolte, voire avant son semis, ce qui limite les

risques

- Prédéterminer la somme que l’on peut gagner en stockant un produit et donc décider

de l’opportunité qu’il y a à stocker, ce qui limite les risques

 Pour le transformateur :

Fixer à l’avance les prix des matières premières pour une période donnée, permettant de déterminer

prévisionnellement ses prix de revient et de fournir des prix de ventes fermes.


__________________________________________________________
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4 La distribution de gros et de détail des produits

4.1 Le commerce de gros
[image: image58.emf]les rôles sont         :   

- achat (prévisionnel, régulier, par grosses quantités

- assortiment (grande variété d’articles

- stockage (disponibilité)

- revente (satisfaction rapide de la clientèle)

conditions         :   

• possibilité de stockage

• moyens logistiques importants

• implantation au centre d’une zone de clientèle

• service commercial


[image: image59.emf]3 types de grossistes         :   

• grossistes spécialisés

• sociétés de distribution (qui possèdent entrepôts et centrales d’achat)

ex SOGEDIAL

• les IAA


4.2 Le commerce de détail
[image: image60.emf]Réalisé par l’ensemble des entreprises qui ont une activité de détaillant.

C’est le maillon le plus en aval

Achètent des produits pour les revendre aux consommateurs, en général, par petite quantité et dans l’état

ou il les a acheté. principales fonctions sont l’assortiment (offrir une gamme étendue de produits) et

fractionnement (offrir un produit en petite quantité)


[image: image61.emf]Les différents modes de vente         :   

La vente traditionnelle (commerçant sert le client)

La vente libre service

La vente à domicile (marchands ambulants, vente par correspondance, vente par internet)


[image: image62.emf]Les différentes formes de point de vente en alimentation  :

• Hypermarché

• Supermarché

• Supérette

• Magasins populaires
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5 La vente directe par les agriculteurs

[image: image63.emf]C'est la vente de produits fermiers sur le site de production,

directement par le producteur au consommateur..


[image: image64.emf]Pourquoi les agriculteurs choisissent-ils de faire de la vente directe ?

 pour le contact avec le consommateur , 

 par indépendance vis-à-vis de la grande distribution qui a tendance à casser les prix, 

 pour un complément d'activité, une boutique à la ferme permet de créer un emploi pour la vente ou

pour la fabrication, 

 pour valoriser ses produits , l'agriculteur peut vendre ses produits à leur juste prix et promouvoir son

travail et ses méthodes de production (cultures ou élevage). 

 pour pérenniser un savoir-faire, des recettes familiales ou des méthodes de fabrication 

 pour partager sa passion, expliquer son métier  


[image: image65.emf]Comment sont fabriqués les produits fermiers ?

La fabrication à la ferme se fait en petite quantité suivant des  recettes familiales ou

régionales et des méthodes artisanales. 

Des  normes européennes et françaises réglementent très strictement chaque étape de la

fabrication, du stockage ou de la vente des produits fermiers.

Un local, souvent appelé "laboratoire", est spécialement aménagé pour la fabrication

des produits . Ce local doit respecter des normes : sol, murs et plafond facilement lavable,

surfaces de travail lisses et faciles à entretenir, port de gants, masque à usage unique, etc...

Les boutiques à la ferme, ou les stands sur les marchés, doivent aussi disposer d'une

chambre froide pour entreposer les produits, comme la viande par exemple. 
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