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Intempéries

Les intempéries de la semaine derniére confirment que cette année culturale res-
tera bien difficile pour tous les agriculteurs du département car, depuis le début
d’année, rien ne va dans le bon sens.
Quelles que soient les productions, tout le monde est touché : producteurs de cé-
réales, de noix, de fruits a noyaux, de miel sans parler de la qualité bien moyenne
des foins.
Si les intempéries sont toujours imprévisibles, en revanche, une chose ne change
pas : c'est toujours en premier vers le syndicalisme que 'on se tourne quand les
choses vont mal, quand il faut agir vite, quand il faut étre réactif, quand il faut met-
tre la pression sur les autorités pour déclencher des procédures d’urgence ou pour
obtenir des dérogations et pour organiser la solidarité. Bien sar, le syndicalisme
n'est pas la que pour gérer des crises, il doit étre la pour organiser et pour struc-
turer l'agriculture. Mais dans tous les cas, il a plus que jamais besoin d'unité car
ce qui fait sa force, c’est l'union, c’est le réseau d’hommes et de femmes depuis la
commune jusqu’au niveau national en passant par le département et la région. C'est
sa capacité a s’exprimer au nom de tous les agriculteurs, de tous les territoires et
de toutes les productions. Le syndicalisme doit en permanence faire son autocri-
tique, il doit comme tout un chacun savoir évoluer et s'adapter a son temps. Mais
il doit surtout garder des fondations solides, bien ancrées sur le terrain, pour en-
core résister aux prochaines intempéries. B

Jean-Michel Bouchard, secrétaire général de la FDSEA

L'ECOTAXE FATT RALER DANS LES CAMPAGNES

ille :

Radio Mont-Aiguill
du monde pour la remise en onde

Radio Mont-Aiguille va bient6t renaitre de ses cendres : auditrices et auditeurs
y travaillent. La semaine derniére, quatre jours durant, des dizaines d'habi-
tants du Trieves et de la Matheysine ont participé aux ateliers radio organisés
par les Amis de radio Mont-Aiguille. Objectif : apprendre a faire de la radio
pour pouvoir, au printemps prochain, remettre en onde le média associatif,
muet depuis sa liquidation judiciaire en avril dernier. Venus de Grenoble, Lyon,
Marseille, Paris ou Forcalquier, professionnels et amateurs de radios amies
ont expliqué aux stagiaires comment prendre du son, faire un montage, ani-
mer un débat ou créer une grille de programmes. Dans tout le territoire, de
Monestier-de-Clermont a Tréminis, de Mens a La Mure, habitants et produc-
teurs se sont mobilisés, qui pour accueillir un atelier dans sa cuisine ou son
salon, qui pour contribuer a 'hébergement et aux repas des intervenants. Une
vingtaine de producteurs locaux ontainsi fourni charcuterie, tourtons, fromage,
légumes, pains et boissons aux artisans de la radio locale. M
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AGROALIMENTAIRE / Profitant de I'intérét de leur
clientele pour les produits locaux, les grandes
enseignes mettent I’accent sur leurs partenariats
avec des producteurs du terroir.

La grande
distribution

fait les yeux doux
au terroir

ignalétique dédiée, campagne pro-

motionnelles fléchées : les pro-

ducteurs locaux sont a ['honneur
dans les grandes et moyennes surfaces
(GMS). Les groupes Provencia et Systéme
U ne lésinent d'ailleurs pas sur la com-
munication, conscients que l'étiquette
de proximité représente un atout indé-
niable pour récupérer une clientele de-
venue boudeuse a l'égard de la GMS.
Longtemps les producteurs ont fait
preuve, quant-a-eux, de méfiance vis-
a-vis des grandes surfaces. La faute pro-
bablement a une gestion des approvi-
sionnements centralisée, a une politique
de prix en inadéquation avec la réalité
de la production et a des circuits de dis-
tribution complexes.
Est-ce sous la pression du consomma-
teur que les grandes enseignes ont com-
mencé a travailler différemment ? Chez

Provencia et ses établissement sous li-
cence Carrefour, on affiche haut et fort
que l'on travaille avec les produits du
terroir depuis 50 ans. Mais ont-ils tou-
jours travaillé de la méme facon ? Su-
per U reconnait avoir initié la démarche
plus tardivement : 2005 marque le dé-
but des partenariats avec les « Produc-
teurs du terroir ». «Nous entretenons
depuis longtemps des relations avec les
fournisseurs locaux, que nous formali-
sons depuis 2009», indique Stéphane
Cacoub, du Super U de Voiron. Chez Pro-
vencia, qui compte quatre magasins sous
licence en Isére, il y a bien sdr les loco-
motives locales référencées de longue
date, a U'échelle nationale comme les
Caves de Chartreuse, ou régionale
comme les ravioles Saint-Jean et bien
entendu des veaux isérois des fréres
Drevon, porteurs de l'appellation « Les

produits régionaux ». Mais, chaque ma-
gasin étant une entité autonome, les di-
recteurs sont libres de passer des mar-
chésdegréagré.C'est précisément sur
ce segment que la GMS cherche a se dif-
férencier, en se recentrant vers des four-
nisseurs hyper locaux. Ceux-ci ont-ils a
y gagner ? Pour linstant, la réponse
semble positive, a condition que cela cor-
responde a leur projet d'exploitation.

Géomeétrie variable

« Nous ne cherchons pas l'acte com-
mercial, ni a négocier sur les tarifica-
tions. Ce sont des producteurs que nous
allons chercher. Nous cernons des pro-
duits du Dauphiné, dont nous ne nous
écartons pas. Ce qui compte, c’est leur
authenticité et leur qualité », assure
ainsi Stéphane Cacoub. En quelques an-
nées, les 15 enseignes indépendantes

HALLE DES TERROIRS / Faire mieux que la grande distribution, c’est
possible? C’est en tout cas, I'objectif affiché des 76 producteurs de la Halle
des terroirs, qui ouvrira ses portes a Salaise-sur-Sanne au printemps 2014.

Une grande surface agricole a Salaise

ulien Dutoura le sourire : lachar-

pente de la Halle des terroirs est

en place. Concrétement cela si-
gnifie que le magasin de producteurs
qui va s'installer sur le Green 7, le
«parc commercial HQE » de Salaise-
sur-Sanne, pourra bel et bien ouvrir
ses portes au printemps prochain.
« Avec les fruits de saison », s'en-
thousiasme le président de l'asso-
ciation des producteurs qui porte ce
projet atypique. Des producteurs dans
une zone commerciale ? « Autant
mettre un agneau au milieu d’une
meute de loups », diront les esprits
chagrins. Julien Dutour, jeune pro-
ducteur laitier aussi a 'aise avec ses
vaches qu'avec la culture web, leur
répondra qu'il convient de vivre avec
son temps. « Nous sommes deve-
nus des chefs d’entreprise, explique-
t-il. A nous de prendre le train en
marche et de mettre le turbo, plutdt
que d attendre que les choses se fas-
sent sans nous. Cette fois, on sera a
la page ! »
Dans ce projet, fortement soutenu
par les pouvoirs publics, la chambre
d'agriculture et La Dauphinoise, les
producteurs voient grands : deux mil-
lions deuros d'investissement, 740 m?
de vente, 1360 m? de stockage (dont
une partie servira a La Dauphinoise)
et une quinzaine d'embauches (di-
rection, comptabilité, personnel po-
lyvalent pour la réception des mar-

En cours de construction, la Halle des terroirs ouvrira ses portes au

printemps prochain.

chandises, lamise enrayon, lavente,
un traiteur, un boulanger, un bou-
cher...). Grace a sa taille XXL, la Halle
des terroirs proposera les produits de
76 producteurs : des fruits, des lé-
gumes, de laviande, des produits lai-
tiers et céréaliers, de l'épicerie et du
vin. « Notre but, c'est de fournir aux
clients des produits de qualité, bio et
conventionnels, frais et au juste prix »,
annonce Julien Dutour. Et de damer
le pion aux supermarchés alentour ?
«Chacun a sa place pour bosser, ré-
pond finement 'éleveur. Intermarché
et Carrefour sont dans le coin, mais
ca ne me dérange pas. Nous, on est
la pourvendre des produits agricoles
sains et frais . » Sous-entendu, les

consommateurs sont assez malins
pour faire la différence... Et question
prix ? « Il ne s'agit pas d'assommer
le client. Le seul intermédiaire, c'est
notre marge de fonctionnement pour
le magasin.» Exemple : si les prix pour
unméme produit divergent (par exem-
ple pour un pot de fromage blanc), une
moyenne des colts de production
sera calculée a laquelle s'ajoutera la
marge du magasin. La Halle se tar-
guerait-elle de faire mieux que les
GMS alentours ? Les producteurs
semblent ne pas en douter:ils visent
un chiffre d"affaires de 5 millions d’eu-
ros dans les trois ans. Et songent
méme a ouvrir un « drive »... ®
Marianne Boiléve




