
De nouveaux circuits de commercialisation

Mis à l'écart par les industries, de plus en plus de 
producteurs familiaux se tournent vers la vente directe,
la vente à des boutiques spécialisées ou à des 
supermarchés, en offrant des produits qui se 
distinguent des produits génériques par une certaine
qualité, une spécificité ou des services additionnels :
yaourts et fromages fermiers, confitures artisanales,
produits de l'agriculture biologique…

Ces démarches ont pour origine soit des initiatives 
institutionnelles (secrétariats à l'agriculture des Etats
fédérés, syndicats agricoles, mairies ou collectivités
locales, services de vulgarisation agricole ou d'appui à
la petite entreprise), soit des initiatives privées 
(industriels ou producteurs organisés en coopérative ou
en association). Le marché ciblé est souvent un marché
de proximité, urbain ou local. La commercialisation et la
distribution reposent sur des réseaux de proximité et de
connaissance. L'appartenance à des réseaux de 
distribution de proximité n'empêche pas certains 
producteurs d'écouler également leurs produits sur les
marchés nationaux, voire internationaux. 
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La globalisation de l'agriculture et des industries agroalimentaires 
est un défi pour les agricultures familiales. En effet, de nouveaux

intermédiaires privés de grande taille (firmes multinationales, centrales
d'achat de grands distributeurs) prennent un poids croissant dans
la commercialisation ; ils se substituent aux circuits de commercialisation
locaux et aux organismes publics ou parapublics. Les agricultures familiales
doivent aussi faire face à des marchés agricoles de plus en plus
concurrentiels. En effet, la baisse des protections douanières et les gains
de productivité en matière de transport à l'échelle mondiale permettent
aux distributeurs de mettre en concurrence des producteurs très éloignés.

Différenciation des produits 
et construction de territoires au sud du Brésil

Marchande de fruits et légumes
au sud du Brésil.
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De nouvelles compétences pour les
producteurs et les consommateurs

La commercialisation de produits différenciés appelle
de nouveaux comportements économiques. Elle asso-
cie souvent la production de biens à celle de services,
comme le développement de l'agrotourisme pour lequel
les compétences relationnelles sont décisives.

L'agriculture paysanne, l'artisanat et la petite industrie
alimentaire sont capables de fournir des produits de
qualité très supérieure à ceux de l'agro-industrie.
Encore faut-il que les consommateurs sachent recon-
naître ces produits, et pour cela que leur goût soit édu-
qué. Les producteurs d'aliments de qualité doivent
considérer les consommateurs comme des partenaires
à long terme et s'attacher à développer leur compéten-
ce. Seuls des consommateurs avisés accepteront de
payer le surcoût entre un produit alimentaire standard
et un produit de qualité spécifique : pas d'agriculture
paysanne sans consommateur avisé ! 

La notion de terroir 
est-elle pertinente partout ? 

Les expériences de commercialisation brésiliennes
s'inspirent de celles conduites en Europe dans certaines
régions défavorisées. Leur multiplication dans les pays
en voie de développement conduit à s'interroger : la
notion de “terroir” est-elle pertinente dans un pays
émergent comme le Brésil ? Les producteurs doivent
adapter les démarches pour répondre au mieux à la
demande sur le marché local. L'étude du rôle
et des représentations des différents
opérateurs dans la construction des
processus de qualification des pro-
duits est un outil important pour
aider à construire de nouveaux sys-
tèmes de certification.

Pressage de jus de canne à sucre.

Fabrication 
de fromage 
"requeijao"
au Nordeste
du Brésil..
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Des produits peu spécifiques, 
des retombées commerciales positives

Les expériences portent sur des produits peu spécifiques :
tomate, poulet, lait pasteurisé, fruits et confiture. Elles
mettent l'accent sur la qualité sanitaire des produits et
l'amélioration des conditions de production et de 
commercialisation. Les arguments de vente reposent
sur des attributs éthiques (aider les producteurs de sa
région), des attributs sanitaires et nutritionnels (améliorer
son alimentation, consommer des produits sains, non
toxiques) ou une spécificité territoriale du produit. 
Parallèlement, des démarches informelles se développent,
qui concernent essentiellement des produits traditionnels.
Ces initiatives sont souvent le fait de commerçants, 
originaires d'une région, qui s'appuient sur la réputation
d'un produit. Elles ne garantissent ni protection, ni
contrôle. C'est le cas des fromages traditionnels dans le
Nordeste du Brésil.
Les actions collectives mobilisées pour la production ou
la mise en marché d'un produit ont des retombées 
positives plus larges. L'apprentissage commun, les
échanges de savoir-faire, les relations de conseil et
d'appui entre producteurs renforcent leur capacité de
réponse et leur capacité à se maintenir sur les marchés.

Partenaires
Inra (Institut national de la recherche 
agronomique, France)
Ufsc (Universidade Federal de Santa Catarina,
Brésil)
Epagri (Empresa de Pesquisa Agropecuária 
e Extensão Rural de Santa Catarina, Brésil)
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