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Une pratique courante et de

proximité via les marcheés



Le principe de vente directe connu et pratique par une g
large majorité de Francais

Q @ des Francais connaissent

précisément le principe de la vente directe
par les producteurs

Sans connaitre forcément les dénominations « vente directe » ou « circuit
court », la majorité des Francgais connaissent le principe, principalement via
I’entourage, le bouche-a-oreille (55%), bien plus que par les media (30%).

des Francais ont deja acheté
directement a un producteur
EY
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La vente directe, principalement en face-a-face. P
La vente a distance, par Internet reste minoritaire

p—
Directement a I'exploitation ou a la ferme _ 44
Dans un magasin / une
coopérative regroupant plus. producteurs - 15
Via une AMAP (partenariat entre 7
consommateurs/producteurs) =

\

)

Par un abonnement de type «panier bio» . 6
Par le Comité d'Entreprise (CE) I 3

Via un « Drive fermier », c'est-a-dire la I 3
possibilité de commander a I'avance R

Y

Via un site Internet I 2

En face-a-face:

69% e o

A distance/par

Internet:
15%




Plus de 2 Francais sur 3 connaissent un producteur &
pres de chez eux, mais peu en connaissent sur Internet

Connait un producteur agricole qui fait de la vente directe :

/\

Prés de chez soi, dans son
département

Par Internet

Oui
20%



Une pratique courante, surtout sur les marchés >
Sur 100 acheteurs :

§ 93
E le font au moins une fois dans I’'année.

38 le font au moins une fois par mois.

sececeeee 14 le font au moins une fois par semaine.
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Outre les fruits et légumes,
une grande diversité de produits achetés

¥ ¥
® 2F Fruis icoumes I 65
O/’ Oeufs - 37
'35‘ @ Lait, fromages - 32
“"?1 Volailles [ 30

o?
as-

. miet [ 27
@ Viandes rouges - 20

6 Vin, champagne, alcools - 20

\' Conserves, confiture, foie - 20

gras...

Ne sait pas l 6

Aucun - 13 E




62% @y

des Francais

depensent en moeyenne




La vente directe,
une relation de confiance et
d’entraide avec les producteurs...

...que les Francais veulent voir se
developper



La vente directe fait la quasi-unanimité :
plus d’1 Francais sur 2 la trouve méme tres intéressante

[‘ « Intéressante »
95%

Tres

L Assez
interessante

intéressante

Vous ne
savez pas Pas du tout

intéressante




Les avantages de la vente directe sont nombreux et &
traduisent une relation de confiance et d’entraide

Y =3
Ensemble des Francais Acheteurs Acheteurs 3
réguliers distance

La qualité des produits

T

Le soutien a la production locale

Le prix

Les bénéfices pour la santé, la

sécurité alimentaire ++ ++
Le lien avec un producteur ++
Les bénéfices environnementaux ++

Le choix, la diversité
La praticité

Aucun/ Vous ne savez pas
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Convaincus du principe, les Francais soulignent
un manque d’accés a l'offre dans les inconvénients

Ensemble des Francais

Le manque de producteurs a proximité de chez vous

w

Le manque d'informations a ce sujet
Le manque de praticité

Le prix

Le manque de choix, de diversité

La durée de conservation des produits

Les risques pour la santé, le manque de normes
sanitaires dans les petites exploitations

L'aspect des produits
La qualité des produits

Les délais de livraison

Aucun/ Vous ne savez pas




Les attentes principales concernent le développement P
du réseau de producteurs et une meilleure information

Développer un réseau de vente mieux organisé et plus
accessible a tous (urbains et ruraux)

Informer les consommateurs sur de la vente directe

Diminuer les colts

Créer un label ‘Vente directe'

Disposer d'une charte concernant la qualité et les
conditions sanitaires

Proposer une livraison plus simple et plus rapide

Augmenter les aides et les subventions a la vente directe

Proposer un plus large choix de produits, plus de
diversité

Acheter plus facilement par Internet

Voir des produits issus de la vente directe plus présents
dans les restaurants collectifs de votre lieu de vie

Autres

Nsp / Aucune

—
—
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Des attentes pragmatiques des Francais en matiere &
d’information sur la présence de producteurs a proximité

Souhaitent davantage d’informations :

" Qui, tout & fait  “ Oui, plutdt ™ Non Oui
Des producteurs/agriculteurs qui font de _“m 799%
la vente directe a coté de chez vous I | < 0
Des avantages de la vente directe pour --“ o
les consommateurs I 37 |~ 67%
Des avantages de la vente directe pour -““ 66%
les producteurs — | — 0
Du fonctionnement de la vente directe --- o
en générale | 37 63%
Des inconvénients de la vente directe -““ 529%
pour les consommateurs ___| | — ?




D’ailleurs, ils sont nombreux a vouloir continuer &
ou commencer a acheter directement a un producteur

Ont déja achete

J = n
en vente directe N’ont jamais

acheté
en vente directe

795% 70%

d’entre eux souhaitent d’entre eux souhaiteraient
dans les années a venir dans les années a venir
acheter plus souvent acheter aux producteurs

gu’aujourd’hui aux producteurs
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830/0 des Francais

pensent que la vente directe par les agriculteurs

est un modele qui a de I'avenir

e
co?




Les principaux enseignements



Principaux enseignements >

L’achat en direct est une pratique répandue chez tous les Francais,
qui contrairement aux idées recues, ne correspond pas a un effet de
mode, parfois imputée aux « bobos », ni a une réponse anti-crise ou une

vague écologique. En effet :

= 87% des Francais ont déja acheté en direct
= 93% des acheteurs le font au moins une fois dans I’année

= 38% des acheteurs le font au moins une fois par mois

L’achat en direct se fait le plus souvent :

= Pour 46% des Francais sur les marchés

= Pour 44%, directement a la ferme
= [’achat a distance est encore marginal. Seuls 15% des Francais

y ont déja eu recours. E
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Principaux enseignements >

La relation humaine est au coeur du succes de la vente directe :

= |'achat en direct : une relation de confiance fondée sur la qualité
des produits vendus (74% placent ce critéere en téte des
avantages).

» Les Francgais donnent également un sens solidaire a leur geste, car
I’achat en direct permet, pour 55% des Francais, de soutenir la
production locale.

» Le prix n‘arrive gu’en 3eme position (43%).

Les inconvénients et critiques que formulent les Francais mettent en
avant I’acces trop limité a la vente directe :

= Pour 48% des Francais, linconvénient est le manque de
producteurs a proximité et pour 31% le manque d’information.
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Methodologie



Méthodologie ¢*

1007 personnes constituant un échantillon
représentatif de la population francaise agée de 18 ans

et plus.

L'échantillon est construit selon la méthode des quotas :
sexe, age, profession du chef de famille, taille du foyer,
region et catégorie d’agglomération.
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@ Interrogation on line via I'’Access Panel d’lpsos Interactive Services

7

Dates du terrain : du 24 au 29 janvier 2014




