


CE GUIDE N’EST
QU’INDICATIF, IL NE SAURAIT
ENGAGER LAUTEUR SUR

LES UTILISATIONS QUI
POURRAIENT EN ETRE FAITE.
ILN’A PAS VOCATION A ETRE
EXHAUSTIF, NI INFAILLIBLE.

PRINCIPES

L'objectif de cette infographie est de
montrer comment se construit le prix de
vente d'un produit en circuits courts de
proximité et ses externalités positives en
comparaison d'un produit en filiere longue..

Elle permet ainsi de sensibiliser
I'acheteur sur I'impact de son acte
d'achat, en toute transparence.

Sans volonté de dénigrer la filiere longue,
cette infographie met en évidence

le peu d'informations accessibles au
consommateur sur I'ensemble des
externalités d'un produit en filiere longue :
marketing (sans OGM, label, saveur

de I'année...) et autres informations
présentes essentiellement sur I'étiquette.

Cette méthode s'accompagne de
plusieurs supports de communication
ciblant des clients (consommateurs, mais
aussi commergants, restaurateurs...)

afin de sensibiliser tout un chacun sur

les externalités positives des achats

en circuits courts de proximité.



CHOISIR LE PRODUIT

DETERMINER LE PRODUIT ETUDIE

- Déterminer le produit pour lequel on veut expliquer la
construction du prix, ses caractéristiques et son impact.

« Privilégier des produits simples, de consommation courante
et ayant une place ou un atelier important sur I'exploitation.

IDENTIFIER LE PRODUIT A COMPARER, VENDU EN <« FILIERE LONGUE »
> Retenir le produit “le plus proche" en GMS .

« Noter sur une fiche le lieux et I'heure du relevé de
prix, ainsi que toutes les caractéristiques du produit
disponible (origine, allégations, label...).

 Une photographie viendra conforter cette information si possible.




DETERMINER LA CONSTRUCTION DU PRIX

Pour décomposer le prix de vente en
circuit court, au minimum, on doit
retrouver les 4 composantes habituelles
du codt d'un produit.

Ces 4 items nous serviront de guide tout
au long de cette méthodologie :

TVA 5,5%
Colits de commercialisation

Colits de transformation

Valorisation des matiéres premiéres
(= ce qui revient au producteur)

TROUVER LE PRIX HT D'UN PRODUIT

Concrétement, il est plus facile de “descendre”
la construction du prix ! On va donc commencer par retirer la TVA du produit.

+ reversée
vente HT 5 o2
TTC a I'Etat

10€ 948€ 0,52€

Une TVA de 5,5%
est appliquée aux
produits alimentaires .




LES cOUTS DE

COMMERCIALISATION

A partir de cette partie, nous travaillerons avec le prix HT !

SI VENTE A LA FERME SI VENTE SUR MARCHE S| VENTE EFFECTUEE

PAR UNE STRUCTURE

4 N N

Colits de Colits de
commercialisation commercialisation Colits de
- - R = commercialisation
Coiit du magasin Coiit de I'emplacement =
* , * Marge du revendeur
Temps consacré Amortissement
alavente® du matériel
X N ou
Cot horaire © Codt kilométrique
* . Colts de
Temps consacreé commercialisation
N ____ alavente® =
1'42 € X © Commission
\_ Codt horaire Y, (si vente en magasin
collectif)
+
Pour connaitre le colGt de commercialisation dans Ten;plz ‘:";';i:cre
le cas d'une vente a la ferme, il faut connaitre X
le pourcentage du chiffre d'affaires consacré au

. . - . Co(it horaire ©
magasin a partir du colit annual du magasin. k

EXEMPLE (si vente a la ferme)

(1) Imaginons un colt magasin a 4 000€/an avec un CA annuel de 80 000€ HT. Le CA consacré au
magasin est donc de 4 000 /80 000 = 5% du CA. On appliquera donc déja 5% sur le prix du produit.

(2) et (3) A dire d'agriculteur, le temps global magasin est de 8h/semaine, soit 400h/an.
Codt horaire : 400h/an x 20€/h = 8000€/an.

Le temps de commercialisation est alors de 8 000€ / 80 000€ = 10 %.
0n appliquera donc 5% + 10% = 15%, appliqués sur un prix 9€48 HT/kg.

Soit dans notre exemple : pour un produit vendu 9,48€ HT/kg, on peut alors retenir un coiit
commercialisation de 9,48€ x 15% = 1,42€ HT/kg.

(1) Amortissements, électricité, eau, assurance, ...

(2) Préparation magasin, vente, rangement, gestion caisse, ..

(3) 15 & 20€/h ou colt réel si salarié

(4) Préparation, transport, vente, retour, rangement, gestion caisse, ...



.es coots oe | RANSFORMATION

En intégrant les codts de transport amont et aval, différents

colits de transformation peuvent exister :

SI TRANSFORMATION
ET/0U

PAR UN PRESTATAIRE

Abattoir
Transporteur

Boucher...

S| TRANSFORMATION DANS UN ATELIER*

(hors matiére premiére de I'éleveur)

/

Colits de transformation

Coiit de I'atelier
+
Ingrédients @

+

Temps passé a la transformation

X
Cofit horaire ®

o

(1) Amortissement, électricité, eau,
assurance, maintenance...

(2) Ingrédient nécessaire a la transformation +
emballage et sur emballage le cas échéant

(3) Codt horaire : 15 a 20€/h ou coUt réel si salarié

*La logique de calcul ici est la méme que pour les colts
de commercialisation en <« vente a la ferme > présenté
ci-avant.




QNEMPL ¢

co0TS DE TRANSFORMATION

RAPPORTE AU PRODUIT
948 € HT

Co(t du produit (HT/kg)
X

Codt de I'atelier de transformation : 80000 €
Chiffre d'affaires

14000 €

Colt main : : 80000 €

Chiffre d'affaires

EXEMPLE (si atelier propre a l'exploitation)

La comptabilité nous permet d'identifier 7 000€ de frais pour I'atelier de transformation pour
80 000 € de Chiffre d'Affaires, soit : 7000/ 80 000 = 875 % que I'on appliquera sur le prix du produit.

Dans cet atelier, le producteur travaille 14h/semaine, soit 700h/an, soit 14 000€/an
pour 80 000€ de CA, soit : 14 000 / 80 000 = 175% du CA.

On aura donc 875% + 175% = 26,25%, appliqué sur un prix 948€ HT/kg.
La composante transformation sera donc de : 9,48€ HT x 26,25% = 2,53€ HT/kg.



LE RESTE EST LA

VALORISATION DE LA
MATIERE PREMIERE

DU PRODUCTEUR !

Par déduction, on arrive donc au montant qu'il
reste au producteur sur son produit.

Prix de vente TTC du produit 10€

052€

TVA reversée a I'Etat

142€

Colts de commercialisation

Colits de transformation

Valorisation des matiéres premiéres

(= ce qui revient au producteur)

Dans I'exemple ci-dessus
évoqué, on a donc :

10€ TTC comme prix de vente,

0,52€ de TVA reversée a I'Etat,

1,42€ de colt de commercialisation,
2,53¢€ de codt de transformation,

Donc 5,53€ de valorisation
pour le producteur !



TROUVER UNE SOURCE DE COMPARAISON

O

Pour comprendre la structuration du prix en filiére
longue, 2 sources sont proposées ici :

* UN PRODUIT ISSU DE L'OBSERVATOIRE DE LA FORMATION
DES PRIX ET DES MARGES DES PRODUITS ALIMENTAIRES
«© “%DD . 4 4 suivi par France Agrimer
St %, >> https://observatoire-prixmarges.franceagrimerfr

gﬁ’ﬂ%g (a privilégier) :

z » Rubrique "Résultat de la décomposition des

2 prix", choisir la gamme de produit, puis le

qt(,-,:s &wuﬁ produit le plus proche de celui étudié.

» Prendre Décomposition du prix au détail (en %) -

Tableau. On accede alors a un tableau d'indicateur
donnant la décomposition du prix de vente
(attention le prix est TTC ou HT selon les cas) en %.

» Appliquer cette décomposition au prix
de vente du produit techniguement le
plus proche relevé en magasin.

» Si le produit n'existe pas dans les bases

de données, prendre un produit proche
(ex : cuisse de poulet pour le poulet entier).

(.: vt ik « UN PRODUIT DECLINE PAR C'EST QUI LE PATRON
\ patrun >> https://cestquilepatron.com/produits/
bt ou par une autre source de comparaison.

LA MARQUE DU CONSOMMATEUR




VALORISER LES CRITERES QUALITE DES PRODUITS

O

Ces critéres visent a comparer qualitativement le produit
circuit court et le produit « filiere longue » GMS ... d'ou
I'importance de veiller a choisir des produits de « qualité »
similaire pour garder permettre une comparaison cohérente.

On replacera les critéres dans la partie de I'affiche correspondante.

Pour les produits labélisés, nous vous invitons a consulter
les cahiers des charges de production en question.

« Connaissance du producteur : nom et adresse du
producteur connu et présent sur les emballages, portes
ouvertes ? Visites ?

» Mode de production : Mode de production certifié, label,
bonnes pratiques...

« Critéres tragabilité et transparence, description/
connaissance du parcours du produit

« Aspect sanitaire : suivis, analyses, atelier aux normes...

* Pratiques impactant la qualité du produit : fraicheur,
composition, variété/race choisie, choix des aliments
(sans OGM, Bleu blanc Coeur...)




« Choix du niveau de rémunération par le
producteur lui méme

¢ % du CA restant sur le territoire : reprendre
pour chaque étape identifiée si le CA de
|'étape est sur le département ou hors
département. Procéder de méme avec le
produit de comparaison. Généralement, seule
la marge distribution reste sur le territoire,
hormis pour quelques produits transformeés
dans les Vosges (certains fromages, certaines
charcuteries, viande bovine...). Pour valider
ce critére, on peut regarder le n® d'agrément
du produit ; ceux produit dans les Vosges
commencent par « FR 88 XXX YYY CE »

Autres apports de I'exploitation sur le
territoire : lien social si I'exploitation dispose
d'un point de vente a la ferme ou si elle
commercialise sur des marchés, emploi local
si de la main d'ceuvre est fléchée sur I'atelier
de diversification...

Distance parcourue par le produit de la
ferme a I'étal

Mesures de préservation de I'environnement
et de la Biodiversité (voir PAC) : MAE,

haie, zone nature 2000, diversification
assolement...

Actions de décarbonation de la production :
production énergie verte (photovoltaisme,
méthanisation...), véhicule électrique,
récupération de chaleur, chauffage pellet/
bois, biocarburant...



PERSPECTIVES DE COMMUNICATION

SUR LA BASE DE CETTE

USTE N'EST PAS JUSTE UN PRIX! METHODOLOGIE, D’Es
U AFFICHES ONT ETE
REALISEES POUR LES
CIRCUIT COURT CERTAINS PRODUITS
OULONG DETOUR? COURANTS.
;sme ES CAPUCINES Elles ont vocation a étre affichées

Vente  Esprit Paysan dans les exploitation des

s producteurs, dans leur propre
magasins ou ceux des clients chez
qui leurs produits sont vendus, afin
de sensibiliser le consommateur
sur I'impact de son acte d'achat,
en toute transparence.

Sur ces modeéles, un fichier
d'affiche vierge est également
disponible, afin de permettre a
chacun de personnaliser le support

avec d'autres produits, en toute
autonomie !

S

PETR de la Plaine des Vosges

173 rue de Metz - 88000 Vittel ( J

developpement@plainedesvosges.fr




EUF EARL DEFRAIN
’ Serécourt
EST QUI LE PATRON Vente au magasin de la ferme

La pomme bio Les lentilles bio Le poulet entier

CIRCUIT COURT
{ OULONGDETOUR?

L PRIXJUSTE NEST PAS JUSTE UN PRI

_K%WIAMM@

CIRCUIT COURT
OU LONG DETOUR ?

CIRCUIT COURT
1 OULONGDETOUR?

FERME GRANDIEU

Controtuile
Vente 3 Sason apsanne



NOTES
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