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OBJECTIF: cultiver un peu plus le réflexe MARKETING pour 
une MISE EN MARCHÉ  profitable.  

Exemples et réflexions , à partir de vos métiers .   

CARTE POSTALE: 1 idée à mettre  en pratique 



2015-12-10 

3 

À quoi vous fait penser le mot « Profitable » ?  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Profitable 

POMICULTEUR : métier producteur 
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• Origine de la demande - Enjeux 

• Étapes à franchir, délai 

• Coût (temps et $), audit 800 à  1,000 $  
Demande 

•  Ajout d’équipements, procédures… 

•  Formation du personnel  

•  Suivi des mises en place 

 

Salubrité 

• Idem salubrité Traçabilité 

CANADA  GAP : une nouvelle exigence 

 SERRES BERGERON : leur réflexion par rapport à Canada Gap 
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 SERRES BERGERON :  certification comme outil marketing 

« L’esprit c’est comme un 

parachute, ça fonctionne mieux 

quand c’est  OUVERT » 

 

 

Dalaï Lama 
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SITUATION : transformer Obstacle en Opportunité 

Traçabilité 

Good Agricultural Practice 

Certification  

= outil 
marketing 

 CERTIFICATION pour dire ses bonnes pratiques 

http://pommesudouest.com/pomiculture.html 
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 CARREFOUR: traçabilité une belle occasion Marketing 

TÉLÉSÉRIE  PARADISE  :  
«la petite championne » du MARKETING  
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1ère réflexion – sur les OBSTACLES:  
Comment pourrais-je transformer un obstacle en 

OPPORTUNITÉ MARKETING profitable ? 
 

Une attitude d’ouverture  à cultiver … 
 
 
 
 
 
 

1)  EMBALLEURS:  métier négociant et + 
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 5 P du MARKETING pour augmenter ventes et profit 

 5 P du MARKETING en détail 
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INTERMARCHÉ : exemple des 5 P du MARKETING 

http://www.youtube.com/watch?v=lMARwAXmn_0 

Exercice: trouver les 5 P sur cet exemple. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IGA: Drôles de fruits et légumes  -  stratégie des 5 P 

http://www.youtube.com/watch?v=lMARwAXmn_0
http://www.youtube.com/watch?v=lMARwAXmn_0


2015-12-10 

11 

IGA: tomates à valeur ajoutée  - stratégie des 5 P 

ÉCHALOTES ATTITUDE: mon coup de cœur 
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• Proche du 
produit 

Agriculteur 

• Proche du marché 

• Connaissance des 5 P 

• Partenaire à valeur 
ajoutée 

 

Emballeur 
• Proche des 

consommateurs 

Détaillant 

EMBALLEUR : un partenaire à valeur ajoutée 

« ÉCOUTE …  

et tu parviendras » 

 

 

Prologue de la  

Règle de St-Benoit 
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2e  réflexion sur les 5 P du MARKETING :  

 
Comment mettre à profit mes connaissances  

des 5 P du MARKETING pour être un partenaire valeur ajoutée ? 
 

 Un réflexe d’écoute active à développer… 
 
 
 
 
 

1.   Transformer obstacle en OPPORTUNITÉ MARKETING   
 

2) KIOSQUES: métier commerçant 
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KIOSQUE pour un prix moyen beaucoup plus élevé 

Quel est le prix moyen de la  pomme ? 

 

1)  En général ? 

 

2)  Vers les emballeurs ? 

 

3)  Directement au consommateur ? 

 

 

4)  Pour la transformation ? 

 

 
 

KIOSQUE pour un prix moyen beaucoup plus élevé 

Quel est le prix moyen de la  pomme ? 

 

1)  En général ? 

 

2)  Vers les emballeurs ? 

 

3)  Directement au consommateur ? 

 

 

4)  Pour la transformation ? 

 

 
 

Québec, récolte 2013* 

 

1)  504 $/t 

 

2)  663 $/t 

 

3)  855 $/t    

    60 % de + que le prix moyen 

 

4)  168 $/t 

 

 
* Institut de statistique Québec 
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KIOSQUE:  de plus en plus nombreux 

Source MAPAQ 

http://www.mapaq.gouv.qc.ca/fr/productions/developpementregional/marcheproximite/Pages/Marchedeproximite.aspx 

Comment allez-vous 
vous distinguer ? 

• 2,570  producteurs exploitant un kiosque à la ferme  

•   875 producteurs proposant l’autocueillette 

• + de 1,150 producteurs dans les marchés publics 

• + de 100 marchés publics 

• + de 100 fermes offrant des paniers 

• + de 30  marchés virtuels  (commande en ligne, livraison à un point de chute) 

 

SE DISTINGUER:  …retour aux 5 P du marketing 
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 VENTE – PROFIT/ par POINT DE VENTE :  
à suivre pour réagir + vite! 

Points de 
vente 

Ventes % des 
ventes 

Journée
s 

Ventes 
$/jour 

Marge Profit  
$ 

% des 
profits 

Marché XX 10,000 $ 17 % 25 jours  400 $ 30 % 3,000 $ 14 % 

Marché 
YYYY 

  4, 000 $ 7 %  4 jours 1,000 $ 30 % 1,200 $ 6 % 

Kiosque à 
la ferme 

40,000 $ 70 % 20 jours 2,000 $ 40 % 16,000 $ 77 % 

Épicerie 
AA 

  3,650 $ 6 % 365 jours        10 $  15 % 547 $ 3 % 

TOTAL 57,650 $ 100 % 36 % 20,747 $ 100 % 

 VENTE – PROFIT/ par CATÉGORIE DE PRODUITS :  
à suivre pour réagir + vite! 

CATÉGORIES Ventes % des 
ventes 

Journées Ventes 
$/jour 

Marge Profit  
$ 

% des 
profits 

Produits 
Transformés 
 

10,000 $ 17 % 25 jours  400 $ 30 % 3,000 $ 14 % 

Activités   4, 000 $ 7 %  4 jours 1,000 $ 30 % 1,200 $ 6 % 

Fruits et 
légumes 
 

40,000 $ 70 % 20 jours 2,000 $ 40 % 16,000 $ 77 % 

Auto 
Cueillette 
 

  3,650 $ 6 % 365 jours        10 $  15 % 547 $ 3 % 

TOTAL 57,650 $ 100 % 36 % 20,747 $ 100 % 
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3e  réflexion  sur la GESTION  PAR CATÉGORIE :  

Comment suivre mes ventes et profits par catégorie  
 pour réagir plus rapidement ? 

 Une discipline des tableaux de bord  à développer… 
 
 
 
 

1.   Transformer obstacle en OPPORTUNITÉ MARKETING   
 

2.   Utiliser les 5 P du MARKETING avec nos partenaires   
 

3) TRANSFORMATEUR: métier fabriquant 
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SENS: qu’est-ce qui vous motive dans ce projet ? 
Votre moteur pour transformer les obstacles… 

TRAVAILLER EN 3 DIMENSIONS: tête – cœur – corps 
Pour trouver aussi des profits autres que monétaires 

LES CHEVAUX AILÉS DE PLATON: 

 

Symbole du conducteur de char (tête) 

essayant de maîtriser ses 2 chevaux 

(cœur et corps) 

(interprétation libre) 

 

Photo: Page de couverture du livre « De chair et d’âme » , Boris Cyrulnik 
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Un projet MARKETING, c’est avant tout des GENS  
(tête-cœur-corps) 

L’équipe COULEUR LOCALE pour le projet Ventes - Marketing 

 
4e  réflexion  sur le SENS   :  
Qu’est-ce-qui fait du sens pour moi, dans ce projet ? 
 Une réflexion tête – cœur – corps plus profitable. 

 

1.  Transformer obstacle en OPPORTUNITÉ MARKETING   
 

2.  Utiliser les 5 P du MARKETING avec nos partenaires   
 

3.  GÉRER PAR CATÉGORIE pour réagir + rapidement   
 

Y A-T-IL DES MARCHÉS PLUS PROFITABLES ? 
Petit guide pour cultiver le réflexe MARKETING et d’avantage 
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MERCI ! 
1 idée à retenir et à mettre EN PRATIQUE… d’ici 2  mois. 

NOUVEAU : l’info-lettre EN PRATIQUE 

- 8 à10 fois / an 

- Calendrier, outils, exemples concrets, inspirations… 

- Thème: Marketing – Formation - Coaching 

 

Pour s’abonner : www.enpratique.ca  

 


