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LE SIROP D’ÉRABLE : PLUS QU’UNE QUESTION DE GOÛT…

Il faut croire que oui! C’est pourquoi il faut réajuster la promotion du sirop d’érable, sans quoi il conservera son titre de produit artisanal et… folklorique. Pourtant, les deux qualificatifs utilisés à bon escient pourraient attirer l’attention des consommateurs. Le Québec ne produit-il pas le meilleur sucre au monde? Alors, pourquoi ne pas prendre en charge sa promotion.

Les points forts du sirop d’érable

Deux études sur les tendances des consommateurs réalisées par le MAPAQ et l’Université de Montréal ont démontré que les consommateurs sont sensibles aux notions de tradition et de terroir qui représentent une certaine assurance de qualité. Deux autres facteurs importants sont sans contredit le mode de production et le respect de l’environnement. Encore là, le sirop d’érable répond bien à ces critères : il n’y a que très peu d’intrants dans la production acéricole, et l’impact sur l’environnement est moins sévère que celui de la culture de la canne à sucre.

Que dire de la valeur nutritionnelle! Comparativement à la canne à sucre, le sirop d’érable est plus nutritif. En effet, le United States Department of Agriculture (USDA) confirme que pour un même volume, du point de vue des minéraux, le sirop d’érable a une valeur nutritionnelle plus grande que celle du sucre blanc granulé. Ce même fait est confirmé par Agriculture et Agroalimentaire Canada dans un document intitulé Les produits canadiens de l’érable : Situations et tendances en 2002- 2003. Il est indiqué que le sirop d’érable fournit 6 % de l’apport quotidien recommandé de calcium et de thiamine et 2 % de l’apport de magnésium et de riboflavine. En plus d’être exempt de toute trace de gras saturé, le sirop d’érable se compare très avantageusement aux autres matières sucrantes quant au nombre de calories. Par exemple, pour une portion de 15 ml, le sirop d’érable contient 50 calories; le miel, 60 calories; la mélasse, 40 calories et le sirop de maïs, 60 calories (Source : Centre Acer).

Comment augmenter les ventes

Un des principes qu’il faut respecter dans une démarche de promotion ou de mise en marché est la connaissance du client ciblé. Au Québec comme ailleurs, la population est vieillissante, la proportion de citoyens d’origine autre que canadienne augmente et les jeunes de 7 à 15 ans ont un plus grand pouvoir d’achat. De plus, c’est encore majoritairement les femmes qui font les achats au supermarché pour la famille. À partir de cette information, n’est-il pas possible de promouvoir davantage les produits de l’érable et de favoriser la vente du sirop et de ses dérivés?

L’avenir de l’industrie acéricole doit passer par la promotion. On prend souvent pour acquis que le consommateur connaît le sirop d’érable, mais est-ce vraiment le cas? Il serait important de moderniser l’image du sirop d’érable, en conservant bien sûr ses valeurs de pureté, mais aussi de trouver des moyens pour la publiciser. Par exemple, les japonais ont misé sur des emballages attrayants et pratiques : ils offrent aux jeunes du sirop en tube. On pourrait également diversifier l’usage du sirop d’érable tant auprès du consommateur que des institutions et des restaurants (associer les sirops à des mets orientaux, s’adapter aux nouvelles cuisines du monde). Finalement, on pourrait regrouper les produits d’érable sur les tablettes et suggérer aux commerçants de réserver une section comme on le fait avec les produits biologiques. L’important c’est d’innover!
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