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Pour avoir une chance dans la commercialisation d’un aliment, il faut avant tout qu’il soit bon au goût, voire excellent. De plus, il doit être emballé convenablement et projeter une image accrocheuse qui incitera le consommateur à choisir celui-ci plutôt qu’un autre.

Produire du sirop d’érable est une chose et vendre des produits de l’érable en est une autre. Nous sommes devant un double discours. Environ 40% des nouveaux produits alimentaires, se retrouvant au Québec, en Europe et même au Japon, sont basés sur une argumentation santé. Par contre, le consommateur n’a pas l’intention de se priver de certains plaisirs alimentaires. À preuve, les Canadiens achètent annuellement plus de 400 millions de dollars de produits de boulangerie sucrés, un secteur qui connaît une croissance annuelle de plus de 10%. Alors, que devez-vous faire demain matin?

La réponse: ciblez votre clientèle, c’est l’un des éléments les plus importants en marketing. Par exemple, la moitié de la population canadienne aura bientôt plus de 40 ans; ces gens ont du vécu, des avoirs et possèdent une certaine aisance financière. Ils sont importants pour l’acériculture parce qu'ils ne recherchent pas seulement des aliments bon marché, mais des produits de qualité supérieure pour lesquels ils sont prêts à payer un peu plus.

Règles de comportement des 40 ans et plus

Pour plusieurs personnes, peu importe les vertus, les apparences ou la composition d’un produit, s’il n’est pas excellent au goût, ses chances de réussite sont quasi inexistantes. Vous vous devez de répondre à certaines questions: Le produit est-il utilisé habituellement tous les jours de semaine ou juste la fin de semaine? Est-il un produit de subsistance ou de réjouissance? 

De façon courante, pour sucrer ses aliments, le consommateur se procure le produit qui coûte le moins cher, soit le sucre blanc. Peu de gens considèrent le sirop d’érable comme l’agent sucrant principal de leur alimentation. Pour la majorité, c’est un produit utilisé à l’occasion. Lorsqu’on parle de produit de fête, de plaisir, de vacances, de rencontres d’amis, le côté émotionnel l’emporte sur le côté rationnel. C’est le temps de lui offrir des produits de spécialité: des beurres d’érable, des bonbons d’érable, des chocolats à l’érable, des gelées à l’érable, des cornets d’érable, des vinaigrettes à l’érable, etc. 

Vendre du sirop en vrac, c’est 26$ du gallon; au détail, c’est 36$ du gallon. En beurre d’érable, c’est 50$ et plus pour 1 gallon de sirop, tandis qu’en bonbon d’érable, c’est plus de 180$ pour l’équivalent d’un gallon de sirop. C’est ça de la valeur ajoutée et un marché de créneau. À peine 4% des produits de l’érable vendus au détail sont des produits transformés. Au traditionnel beurre, tire et sucre d’érable, ajoutez les bonbons, chocolats, sucres à la crème, caramels, barbes à papa, coulis, vinaigrettes, sans oublier les boissons alcoolisées, etc. Il y a une clientèle qui aime ce qui sort de l’ordinaire, ce qui est exotique. Le même principe s’applique à l’emballage. Utilisez un emballage qui a du style sans être extravagant: si l’emballage donne l’impression de gaspillage, certains consommateurs fronceront les sourcils.

Tout en suivant la réglementation de la mise en marché au Québec, vous avez le droit de vendre directement à la ferme. Savez-vous qu’en 2003, 11,2 millions de livres de sirop sur 15 millions de vente au détail au Québec ont été vendues de cette façon, uniquement grâce à des réseaux de contacts personnels? Pour les plus hardis, faites-vous reconnaître acheteur autorisé et développez un réseau plus grand. Le marketing réussi est synonyme d’essais; peut-être devrez-vous faire plusieurs essais avant de trouver ce qui fonctionne le mieux. Bonne saison de ventes!
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