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Croissance des ventes en quantité de laits et
boissons de soya 2003-2005 (ACNielsen)

Boissons de soya: +34 %

Lait biologique: +200 %

Lait frais régulier: + 1,3 %



Consommation par personne au Canada
1991 – 2005

Poulet: + 38 %

Viandes rouges: -9 %

Bœuf: -4 %



Multiplication des termes et
ruminants…

� Nourri à l’herbe, fini au fourrage, fini
au pâturage, etc.

� Naturel, sans hormone, sans
antibiotique, biologique, organique,
Free farmed, etc.

� Oméga-3, oméga-6, acides
linoléiques conjugués (ALC), etc.



7 règles d’or…



Règle 1

� S O Y E Z M O T I V É !



Quel type de production êtes-vous face à
l’alimentation au pâturage?



Règle 2

DÉFINISSEZ LES BESOINS DU
MARCHÉ

À qui peuvent bénéficier les
produits d’animaux alimentés au

pâturage?



Tendances

SANTÉ
� Sécurité : Animaux traçables

� Vieillissement des Baby Boomers : omega-
3, acides linoléiques conjugués (ALC)

� Naturel : près de son état d’origine

� Végétarisme : vitamines, fibres (ingrédients
végétaux)



Tendances

PLAISIR

� Variété des sens (études aux États-
Unis : 16 % à 33 % préfèrent le
bœuf à l’herbe vs bœuf fini au grain;
50 à 55 % ne font pas de distinction)



Tendances

PRATICITÉ
� Préparation et cuisson - Manipulation

ÉCOLOGIE

� Respect environnement



Niches de marché selon une régie alimentaire basée
sur l’usage de fourrages

Année ou saisonnier?DISPONIBILITÉ

80 % moins de
grains par exemple;
Finition avec sous-
produits (pommes

de terre)

Fourrage
supplémenté de
grains pour la

finition

Fourrage avec
lin par exemple

100 %
fourragePRODUITS

Sensibles à la
teneur en grains

Sensibles au
persillage

Sensibles aux
arguments

santé
Puristes

M A R C H É S



Règle 3

POUVEZ-VOUS DÉMARQUER votre
produit/service?

Comment sont perçus les produits
d’animaux de pâturage sur le

marché?



Quelques caractéristiques qui distinguent différents
produits d’élevage

Respect de la
réglementation
usuelle. Bovins
laitiers: hormones de
croissance bannies

•Usuellement sans
antibiotique, ni
hormone: « naturel ».
Bovins laitiers:
hormones de
croissance bannies.

•Aucun
•Restrictions
sévères pour les
traitements
antibiotiques (lait)

Antibiotique
ou hormone

Neutre•Finition au fourrage
et/ou pâturage

•Accès à des
pâturages grands

•Règle du 60%-25%
Pâturage

•Consensus sur la
définition de Santé
Canada

•Cahier des charges?
(discrétionnaire)

•ACIA (naturel)
•Cahier des charges?
(discrétionnaire)

• Défini par la loi et
la réglementation
• Cahier des charges
obligatoire

Certification

FONCTIONNEL
NATUREL

ET ALIMENTATION
AU FOURRAGE

BIOLOGIQUE
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Quelques caractéristiques qui distinguent différents
produits d’élevage

NeutreBœuf:
•Gras (couleur jaune)
•Tendreté à évaluer, jutosité
•Goût différent
Lait :

•Influencé par la flore
•Couleur

Certains
l’appliquent

Variété des sens

NeutreLien avec ferme, histoire de la
ferme et valeurs des exploitants

Local privilégiéOrigine

•Possible si seuil
minimum
réglementaire

Possible si seuil minimum
réglementaire

Possible si
seuil minimun
réglementaire

Source d’acides
gras
polyinsaturés
d’oméga-3

FONCTIONNEL
NATUREL

ET ALIMENTATION AU
FOURRAGE

BIOLOGIQUE



Règle 4

SOYEZ CONCRET ET ORIENTÉ
« MARCHÉ »

« Ce que l’on conçoit bien, s’énonce clairement »
et

« Ce qui s’énonce bien, on le conçoit clairement… »









Règle 5

VÉRIFIER LA POTENTIALITÉ

Quelques chiffres
qui parlent d’eux-mêmes.



Au Québec :

Potentiel de 4 % du
marché

ou une valeur de

1 milliard $

=
Produits régionaux

et de niches



Aux Etats-Unis :

� Ventes annuelles de 350 millions $ de bœuf
biologique

� Ventes annuelles de 250 millions $ de bœuf naturel
incluant le bœuf fini au fourrage ou à l’herbe

� Ventes au détail annuelles de 50 millions $ de bœuf
fini au fourrage ou à l’herbe

� 80 bœufs finis à l’herbe ou au fourrage par million
d’habitants aux États-Unis et 200 au Manitoba

� Au Québec : entre 600 et 1500 têtes par année?



Aux États-Unis :

Les consommateurs typiques paient pour la
viande :

� Boeuf NATUREL : 30 % de plus

� Boeuf BIOLOGIQUE : 15-200 % de plus



Règle 6

LA COMPÉTITIVITÉ
PAR LA CHAÎNE DE VALEUR

� Les chaînes de valeur sont des alliances
verticales d’entreprises collaborant
ensemble pour occuper une meilleure
position concurrentielle sur les marchés.

(Agriculture and Food Council, Alberta)



Circulation de la valeur ajoutée au produit et de
l’information dans une chaîne de valeur

CONSOMMATEURS

↓↓↓↓↑↑↑↑
DÉTAILLANT

↓↓↓↓↑↑↑↑

DISTRIBUTEUR/GROSSISTE

↓↓↓↓↑↑↑↑
TRANSFORMATEUR

↓↓↓↓↑↑↑↑
PRODUCTEUR
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Exemple de liaisons entre le producteur de lait
de pâturage et un fromager

FROMAGER

•Lait de vache exclusivement
nourrie au pâturage,
disponible en saison ou à
l’année, avec couleur, flaveur,
taux d’oméga et d’ALC
adéquats, certification ou non,
répondant aux autres
exigences du marché…

•Composition du pâturage
•Utilisation ou non d’autres
types de fourrage ou
d’aliments

•Race des animaux
•Régularité et fréquences des
livraisons

Produit à valeur ajoutéeInformation

PRODUCTEURS→→→→AUTRES
PRODUCTEURS



Règle 7

LE MARKETING MIX : ESSENTIEL POUR
LA RÉUSSITE DE VOTRE PROJET!

« Le marketing mix se traduit par le
dosage équilibré des 4 variables du

marketing. »



PRODUIT :

� Naturel, finition à l’herbe, disponibilité,
emballage adéquat, ses promesses:
orienté «marché»…

� Marque de commerce



PRIX :

� Bucolique (pâturage): + cher, moins de
demande

� Naturel: - cher, plus de demande



DISTRIBUTION :
(Place)

�Partenaires au marketing

�Atteinte de la clientèle ciblée

�À l’année ou saisonnier



COMMUNICATION :
(Promotion)

� Histoire de la ferme, de la famille et de ses
valeurs

� Informations sur les particularités de
l’alimentation des animaux

� Naturel – Santé; Site internet

� Certification?



Conclusion

� Niche en émergence

� Pâturage :

� Faire valoir l’authenticité de l’élevage

� Effets bénéfiques sur la santé

� Tenir compte des 7 règles pour
obtenir de meilleurs résultats sur les
marchés!
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