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Les poissonniers bretons

Circuits d’approvisionnement et
relations entre acheteurs et vendeurs
au sein de la filiere péche
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™ | s objectifs de COGEPECHE

CAMPUS

e Améliorer la mise en marché des produits de la mer par :

* |a valorisation des productions marines

* la mise en place de méthodes innovantes de
commercialisation en tenant compte des attentes des

consommateurs

* |la création de nouveaux modes de relation entre les
acteurs de la filiere :

Itech’mer - 28 octobre 2011 Lucile Mesnildrey - Anne Vidie



M COGEPECHE : les produits de la mer bretons du bateau a I'assiette

CAMPUS

Phase 1 Phase 2 Phase 3
Attentes et comportements Analyse des stratégies Innovations et
des consommateurs de mise en marché formations
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M COGEPECHE : les produits de la mer bretons du bateau a I'assiette

CAMPUS

Phase 1 Phase 2 Phase 3
Attentes et comportements Analyse des stratégies Innovations et
des consommateurs de mise en marché formations
Etape 1 Etape 2
P . P - Etape 3
Analyse des relations Analyse des stratégies .
. Benchmarcking
acheteurs-vendeurs de mise en vente

Problématiques de cette étape : ~

v" Quels sont les critéres de valeur d’un produit de la mer frais ?
o o o Ensemble de
v Quelles sont les circuits d’approvisionnement des acheteurs de la filiere ? la filiere

v Quelles sont les modalités des échanges commerciaux et la nature des
relations entre acheteurs et vendeurs ? _
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M COGEPECHE : les produits de la mer bretons du bateau a I'assiette

CAMPUS

Phase 1

Attentes et comportements

des consommateurs

Phase 2
Analyse des stratégies
de mise en marché

Phase 3

Innovations et

formations

Etape 1
Analyse des relations
acheteurs-vendeurs

Etape 2
Analyse des stratégies
de mise en vente

\ 4

[ Commerces de détail

Etape 3

Benchmarcking

] [Mareyeursetgrossistes} [
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M COGEPECHE : les produits de la mer bretons du bateau a I'assiette

CAMPUS

Phase 1 Phase 2 Phase 3
Attentes et comportements Analyse des stratégies Innovations et
des consommateurs de mise en marché formations
Etape 1 Etape 2
P . P - Etape 3
Analyse des relations Analyse des stratégies .
. Benchmarcking
acheteurs-vendeurs de mise en vente

\ 4

[ Commerces de détail ] [ Mareyeurs et grossistes } [ Producteurs }

\ 4

[Poissonniersindépendants] L Grande distribution J
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Méthodologie

CAMPUS

* Similaire pour tous les maillons concernés par la phase 2 de Cogépéche

* Mise en place d’abord pour les poissonniers

* Enquétes en face a face par questionnaire directif
v" Echanges approfondis

v Perception des enquétés

e Meéthodologie organisée en plusieurs étapes
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AGRO
CAMPUS
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Méthodologie

POPULATION TOTALE

1.Recensement

o Définition des limites de la
population cible

e Confrontation de plusieurs
sources d’information
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Méthodologie

390 entreprises denombrees

CAMPUS
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Méthodologie

CAMPUS

POPULATION TOTALE

1.Recensement

2. Echantillonnage
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Méthodologie

CAMPUS

POPULATION TOTALE

1.Recensement

2. Echantillonnage stratifié

ECHANTILLON
REPRESENTATIF

département
type d’activité

position littorale
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Méthodologie

CAMPUS

57 enguetes realisees e taux de sondage de 15 %
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Plan thématique

CAMPUS

1. Comment valoriser les produits bretons en
Bretagne ?
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2. La contractualisation peut-elle étre une
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1. Comment valoriser les produits
bretons en Bretagne ?
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AGRO

CAMPUS

1. Comment valoriser les produits bretons en Bretagne ?

e Criteres de choix des produits

v Fraicheur, prix et origine sont les critéres prédominants dans 'achat

v La présence d’un signe de qualité ou d’un label influe peu sur I'acte d’achat

Score
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Fraicheur |

Prix |

Calibre

—
Taille dulot [__]
Aspect 7[:]
Origine 7[:]
Saisonnalité 7[:]
u
u
a
d
]
]

Declaratif

Espéce

Demande

Rien*

Type de péche

Mode de production

Qualités gustatives

Classement des critéres importants pour les
poissonniers lors de I’achat de produits de la mer

Sélection de cinq caractéristiques :

fraicheur, mode de production, origine, présentation,
production responsable ou non

23 %

Autres
criteres

36 %

Origine

Compromis

41 %

Importance relative des critéres pour les
poissonniers lors de I'achat de produits de la mer
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1. Comment valoriser les produits bretons en Bretagne ?

AGRO

CAMPUS

* Produits achetés par les entreprises de poissonnerie bretonnes

V' Les poissonniers achétent principalement des produits péchés, bretons, entiers

88 % en moyenne sont
issues de la péche

dont 85 % en moyenne

sont issues d’eaux
NOMBRE bretonnes
TOTAL DE
REFERENCES A
L’ETAL

12 % issues
de I’élevage
souvent
importées
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1. Comment valoriser les produits bretons en Bretagne ?

AGRO

CAMPUS

* Produits achetés par les entreprises de poissonnerie bretonnes

v Les poissonniers achétent principalement des produits péchés, bretons, entiers

Saumon
Europe du Nord

Huitre / moule " truite

Bretagne Ersiricl

Bar / daurade

Gréce et Turquie

Crevette rose

Afrique de I’Ouest
Crevette rose

Asie du Sud-est

Crevette rose
Amérique du sud

Gambas bio

Madagascar
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1. Comment valoriser les produits bretons en Bretagne ?

AGRO

CAMPUS

* Produits achetés par les entreprises de poissonnerie bretonnes

V' Les poissonniers achétent principalement des produits péchés, bretons, entiers

1

70 % des poissonniers

2
3

16 % des poissonniers

14 % des poissonniers

v {2

R
.

Filet puis entier Entier seulement
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1. Comment valoriser les produits bretons en Bretagne ?

AGRO

CAMPUS

* Produits achetés par les entreprises de poissonnerie bretonnes

v Les espeéces achetées traduisent des spécificités bretonnes

Espéces les plus achetées par les Espéces les plus consommées en France

Rang poissonniers bretons tous circuits de distribution confondus
1 Lieu jaune Moule
2 Langoustine Huitre
3 Moule Saumon
4 Merlan Cabillaud
5 Araignée Coquille Saint-Jacques
6 Maquereau Lieu noir
7 Cabillaud Merlan
8 Saumon Bar
9 Coquille Saint-Jacques Merlu
10 Sole Tourteau

Comparaison des classements des espéces les plus vendues en volume en
poissonnerie bretonne et au niveau national tous circuits de distribution confondus

Source : enquéte Cogépéche 2011, FranceAgriMer 2011
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1. Comment valoriser les produits bretons en Bretagne ?

AGRO

CAMPUS

» Affichage Atlantique Nord-Est non pertinent pour toute
la Bretagne

e Signes distinctifs reconnus sur certaines références

spécifiques, souvent issues de |"élevage Les pissons viennenten drect
des pécheurs et criée d “Erquy

v" AOC sur la moule de bouchot de la baie du Mont Saint-Michel

v" Label rouge sur le saumon

v" Gambas bio de Madagascar

* Volonté d’'une possible mise en avant de :
v L’origine bretonne des produits

v ’achat dans un port breton

v La provenance de la péche cétiére d’un produit

Valorisation des produits par laimise en/avant de la fraicheur et de l"origine

plutot que par'un label de qualite
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oo 1. Comment valoriser les produits bretons en Bretagne ?

CAMPUS

e Existence d’outils qui vont dans ce sens

Etes-vous signataire de la Charte

Votre Artisan Poissonnier La Charte Qualité Qualité des artisans poissonniers ?
vous garantit

la Qualité

v Valorise I'origine
bretonne des produits

|

v Valorise un service de
qualité a la clientele

Outil quiln’est pas valorise autant qu’il pourrait I'etre
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2. La contractualisation peut-elle étre
une voie de valorisation des produits
bretons ?
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2. La contractualisation peut-elle étre une voie de
valorisation des produits bretons ?

AGRO

Juillet 2010 : Loi de Modernisation de I’Agriculture et de la Péche
Décret d’application pour la filiere péche a venir

e Obligation de contrats écrits entre acheteurs et fournisseurs de produits
alimentaires

v Durée / caractéristiques des produits / volumes / prix

e Applicable aux ventes de gré a gré dans la filiere péche

* Intéréts envisagés
v' Sécuriser les approvisionnements pour les acheteurs
v Assurer un revenu stable et fixé a I’avance pour les producteurs

v Ajuster 'offre a la demande, éviter les invendus et la surpéche

Itech’mer - 28 octobre 2011 Lucile Mesnildrey - Anne Vidie




2. La contractualisation peut-elle étre une voie de
cafione valorisation des produits bretons ?

e Circuits d’approvisionnement

v Halle a marée : source d’approvisionnement prédominante en Bretagne

v" Mareyeurs et grossistes : un complément indispensable d’approvisionnement
v Pécheurs : un achat direct parfois mal percu par les poissonniers
v

Conchyliculteurs : des fournisseurs incontournables

Proportion de poissonniers .
P P Proportion de

Source concernés par cette source pour oissonniers dont c’est la Exemples de références les plus
d’approvisionnement  une partie au moins de leurs P .. communément achetées
produits source principale
Halle a marée 68 % 65 % Tous produits débarqués
Mareyeurs et/ou 100% 58 9 Filets, ailes de raie, poissons bleus,
grossistes ° 0 produits importés
a Crustacés (tourteau, araignée, étrille,
Pécheurs 49 % 7% ( . '8
homard) et coquille Saint-Jacques
Conchyliculteurs 90 % 0% Huitre, moule

Importance des différentes sources d’approvisionnement

7 fournisseurs en moyenne, par. entreprise

toutes sources d’approvisionnement confondues
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2. La contractualisation peut-elle étre une voie de
cafione valorisation des produits bretons ?

e Circuits d’approvisionnement

v Halle a marée : source d’approvisionnement prédominante en Bretagne

v" Mareyeurs et grossistes : un complément indispensable d’approvisionnement
v Pécheurs : un achat direct parfois mal percu par les poissonniers
v

Conchyliculteurs : des fournisseurs incontournables

Proportion de poissonniers .
P P Proportion de

Source concernés par cette source pour oissonniers dont c’est la Exemples de références les plus
d’approvisionnement  une partie au moins de leurs P .. communément achetées
produits source principale
Halle a marée 68 % 65 % Tous produits débarqués
. ~ . . . .
Concernés Mareyeurs et/ou 100 % 28 % Filets, ailes de ralg, p0|ss,ons bleus,
grossistes produits importés
par la < Pacheurs 49 % 7% Crustacés (tourtea.u, ara!gnee, étrille,
homard) et coquille Saint-Jacques
LMAP _ Conchyliculteurs 90 % 0% Huitre, moule

Importance des différentes sources d’approvisionnement

7 fournisseurs en moyenne, par. entreprise

toutes sources d’approvisionnement confondues
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AGRO

valorisation des produits bretons ?

2. La contractualisation peut-elle étre une voie de

e Relations entre les poissonniers et leurs fournisseurs

v" Relations de confiance

v" Un métier synonyme de liberté et d’'indépendance

v Fonctionnement trés oral des échanges commerciaux

Mauvaises -2
-1

0
1 38%

Excellentes 2

Notation des relations avec leurs
fournisseurs par les poissonniers
enquétés

Itech’mer - 28 octobre 2011

62 %

Contractualisé Ecrit
1 accord 1 accord

Oral
9 accords

Aucun
138 accords

Répartition des accords
commerciaux recensés selon
quatre degrés de formalité

Habitude

Confiance

Indépendance et liberté

Petite structure

Fluctuations importantes des
prix et des volumes

Pourcentage de poissonniers

0O 10 20 30 40 50 60 70 80

H

—
1
H

Raisons évoquées par les poissonniers enquétés
pour justifier I'absence de formalisme dans les
relations commerciales avec leurs fournisseurs
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2. La contractualisation peut-elle étre une voie de
NG valorisation des produits bretons ?

Avez-vous connaissance
de laLMAP?

e Perception de la LMAP et du volet contractualisation
v" Une grande méconnaissance de cette loi
v" Un impact global percu comme plutét négatif

v Incompatibilité entre cette loi et I'indépendance voulue
par les poissonniers dans I'exercice de leur métier

Dans la filiere péche et produits de la mer, le décret contractualisation
de la Loi de Modernisation de I’Agriculture et de la Péche ...

70 %

peut étre appliquée et

e

< >

est impossible

. . n’aura aucun impact aura un impact négatif aura un impact positif
a appliquer
Structures trop petites « Un papier de plus dans Lourdeur administrative Assurance de prix réguliers
. un tiroir » . . , our le consommateur
Trop de fluctuations des Modification de la liberté P
prix et des volumes « Ca ne changera rien » du métier et des relations Garantie de la qualité du
acheteurs-fournisseurs produit pour le poissonnier

Trop grand nombre de
fournisseurs différents En défaveur du mareyage
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2. La contractualisation peut-elle étre une voie de
cafione valorisation des produits bretons ?

e Perspectives

v" Un accompagnement des professionnels vers |'application de cette loi pourrait étre
nécessaire, par une plus grande communication sur le terrain

v" |l faut peut-&tre envisager une remise en question voire une réadaptation du décret
concernant la contractualisation de cette loi pour certains acteurs de la filiere
produits de la mer

Loi de modemisation
de I'agriculture et de Ia péche

Le secteur de;la poissonnerie est de tradition tres orale et
n’est pas pret a s'ouvrir'a la contractualisation
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AGRO
CAMPUS

3. La place du poissonnier
dans la filiere
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3. La place du poissonnier dans la filiere

AGRO

CAMPUS

* Le poissonnier dans son métier
v Existence de syndicats et d’'une Fédération régionale

v Faible implication des poissonniers bretons dans ces structures

Etes-vous membre de la Fédération
régionale des poissonniers bretons et/ou
d'un syndicat ?

ARTISAN'
POISSONNIER
DE BRETAGNE
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3. La place du poissonnier dans la filiere

AGRO

CAMPUS

* Le poissonnier dans la filiere : une perception hétérogene des autres acteurs
v Proximité entre poissonniers et mareyeurs
v Fort ressenti de la concurrence des grandes surfaces et pécheurs

v Jugement négatif de leur facon de travailler

[ POISSONNIERS ]
I |

E [ Sédentaires ] [ Ambulants ]
7% 54 % 37 % 160% 58 %
[ Consommateurs J

Perception de la concurrence par les poissonniers dans la vente au détail de produits de la mer frais

Critéeres importants selon les poissonniers

Pour le pécheur Pour le mareyeur Pour la grande surface

prix de vente et quantité prix d’achat et fraicheur prix d’achat et rien d’autre

Itech’mer - 28 octobre 2011
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3. La place du poissonnier dans la filiere

AGRO

CAMPUS

e Une interprofession permettrait
v de créer un lieu d’échanges et de communication entre les acteurs de la filiére

v d’organiser et de gérer le fonctionnement de la filiére en concertation

les assises
de la filiere

péche
e« produits
de la Mer

‘

e RoOle de France Filiere Péche au niveau national ?

Une interprofession serait utile s’illy'a unreellinvestissement des
professionnels dans les reflexions et les missions de cette, structure
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Conclusion et perspectives

AGRO

CAMPUS

» Constats faits au niveau de la distribution de détail en poissonneries et marchés

e Circuits de distribution qui restent traditionnels mais qui peuvent permettre de
répondre aux attentes non satisfaites des consommateurs mises en évidence
dans la phase 1 du programme Cogépéche

/PQLSSOQQQ’U.K

e Suite de Cogépéche
> Elargir cette vision aux autres maillons de la filiére

/ B i : h
, : (lawl.L gh‘”’“‘g 30

» Comparer les résultats pour nuancer le jugement sur = n
les aspects évoqués dans cette présentation '\LM' ?"00‘ N A

. /1 . \ : e -/
» Conclure sur les meilleures améliorations a apporter ﬁ.\o\—» (gv*‘,)

}

a I'organisation de la filiere et a la commercialisation R ol Foo-lengs
eml«»}" g >
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i Merci de votre attention Normapéchie
j‘mf

Publications disponibles sur :
> halieutique.agrocampus-ouest.fr
> Rubrique : Etudes et Transfert ¢« Cogépéche

SYNTHESE DE RESULTATS

-
COGEPECHE . phase 2 T
///
La poissonnerie bretonne ,/
[ S Bl Etat des lieux /
,f'-
72
de liere pé =

Lobjectf dela nhaselde(ngépécheesld'inalv v des relations acheteurs-vendeu
La

qui regroup |2
<, mbuiantes ou les deux. Un recensement des !n!epr

| Analyse des attentes des
| -

consommateurs de produits
de la mer frais

Prés de 400 entreprises de polssannerie
de détail indépendantes. ont 4t

sées en Bretagne, inégalement répar

sur le territoire régional. 85 % d'entre
elles sont situées en zone littorale,

cest-a-dire & mains de 25 km des chtes.

COGEPECHE # 1r¢ phase

B ente en
camionnette sur un marché, une place
de village, un parking ou en tournée &
domicile], les 17 % restants réalisent
Jes deux types de vente.

roicJY58

Aves to soutien financier de .

Les entreprises sédentaires exe
leur activité dans environ 300 magasins,
dont [a répartition est plus lide 2 |

2009

Avec le soutien financier de

FranceAgr'iIVIer
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