~ Stratégie régionale de

développement
des produits

diftérenciés

P Elaborée dans le cadre de la mise en ceuvre de la seconde entente
g spécifique conclue avec le Conseil Régional de Concertation et

de Développement (CRCD) de Chaudiére-Appalaches et le
ministére de I’ Agriculture, des Pécheries et de 1’ Alimentation du
Quebec (MAPAQ), la Stratégie régionale de développement des
produits différenciés de la Chaudiére-Appalaches a déterminé le
travail de la TACA pour la période 2003-2005. Son ambition était
de donner aux produits différenciés de la Chaudiére-Appalaches
un véhicule pour renforcer leur présence sur les marchés de notre

" région et de Queébec.

Pour ce faire, la TACA a:

* Conduit des activités autour des différents marchés de la
région et de Québec (boutiques, grande distribution,
marchés publics).

* Htablit les partenariats et identifié les outils — en particulier
de communication — nécessaires au développement de notre
secteur agroalimentaire régional diftérencié.
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Introduction

Elaborer une stratégie régionale de développement des produits différenciés, voila la commande
que nous avons tenté de préparer tout au long des derniers mois. Rappelons ic1, brievement, que
ce travail s'inscrit dans la mise en ceuvre de la seconde entente spécifique, qui porte sur le
développement des produts différenciés dans la Chaudiére-Appalaches.

Pour commencer, 1l nous a fallu consulter, enquéter, analyser. Pour ensuite réfléchir, formuler des
hypothéses, soumettre quelques idées, consulter a nouveau. Et décider.

Voiei done le résumé de I'ensemble de notre travail. qui se termine par 1’énoncé d’une stratégie
de développement, notre stratégie régionale de développement des produits différenciés.

De nombreux documents ont été produits (voir ci-apreés). Ils sont. ou seront trés prochainement,
diffusés aux acteurs régionaux, les intervenants socio-économiques de premiére ligne et les
entrepreneurs qui ont inscrit leur quotidien dans une recherche de la différence, de la distinction.

Notre souhait le plus grand est de voir les énergies se fédérer et les projets naitre de cette mise en
commun sans laquelle un développement harmonieux est aléatoire.

I1 v a des manques ? Sans aucun doute ! Certains que nous connaissons nous-meémes et d’autres
dont nous n’avons pas encore conscience. Notre volonté est de poursuivre dans la voie que nous
ouvrons aujourd hui. Et I'avenir parlera. Nous le voulons grand pour notre région, ¢'est pourquoi
nous v mettrons tous nos efforts. Inlassablement.

Liste des documents produits au long de la démarche

- Profil régional de la Chaudiére-Appalaches : Tendances alimentaires.

- Profil régional de la Chaudiére-Appalaches : Montréal. Québec et Chaudiére-
Appalaches : une multitude de consommateurs.

- Profil régional de la Chaudiére-Appalaches : Le commerce de détail et la distribution

alimentaire.

- Profil régional de la Chaudiére-Appalaches : Secteur des boissons aleoolisées
artisanales.

-  Profil régional de la Chaudiére-Appalaches : Secteur des fruits et légumes
transformes,

- Profil régional de la Chaudiére-Appalaches : Secteur des produits laitiers.

- Profil régional de la Chaudiére-Appalaches : Nutraceutiques, aliments fonetionnels, et
plantes médicmales.

- Profil régional de la Chaudiere-Appalaches : Secteurs des produits biologiques.

- Profil régional de la Chaudiere-Appalaches : Secteurs des produits de boulangerie.

- Profil régional de la Chaudiére-Appalaches : Secteur des viandes et charcuteries

- Stratégie régionale de développement des produits différenciés : Rapport intermédiaire
au 15 mars 2003. Problématique générale.

- Stratégie régionale de développement des produits différenciés : Portrait, enjeux et
détis, diagnostic. Plan d'action 2003-2005.
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1. A propos des tendances alimentaires

Le régime alimentaire des québécois se diversifie. La préoccupation de sante monte, ce qui induit
une modification de la demande et de ’offre alimentaire. On note ainsi une augmentation pour
les fruits et légumes, les produits a base de grains, les légumuneuses, les volailles, les huiles de
table non hydrogénées, ete.. tandis que la demande pour les viandes traditionnelles et les produits
a forte teneur en gras baisse au profit de viandes et de charcuteries plus maigres. Les mets
préparés, d’origine ethnique ou non, progressent réguliérement.

La nourriture n’est plus uniquement considérée comme une chose que 'on consomme pour
survivre, on 'apprécie désormais pour sa nouveauté et sa nature invitante, et des gens sont
preéts a payer le prix qui accompagne ces produits. Les produits régionaux, porteurs de caractéres
distinctifs profitent de cette recherche de raffinement que les consommateurs québécois montrent
de plus en plus.

Les évolutions en cours sont fortes. Et elles sont appelées a se renforcer.

De nouvelles tendances apparaissent encore. Par exemple, le mouvement « Slow Food »,
d'origine italienne, qui met notamment l'accent sur la préservation de la diversité en matiére
alimentaire. Le Québec commence a étre touché par ce mouvement et de nombreux restaurants
haut de gamme y adhérent.

Des familles de produits ont un potentiel de croissance trés important. Elles ont pour nom :
aliments biologiques, nutraceutiques, aliments fonctionnels, plantes médicinales, fromages fins,
gibiers et venaisons.

Actuellement, la demande pour les produits biologiques est trés supérieure a ['offre ce qui a pour
conséquence que les prix des produits « bio » sont élevés et en font des produits considérés
comme haut de gamme.

2. A propos du consommateur de produits difféerencies

Il a un revenu familial plus élevé que la moyenne (au-dessus de 60 000 $), ce qui lui permet
d'associer des préoccupations de santé, qualité et plaisir. Il se retrouve plus souvent dans la
tranche d'dge des 40 a 70 ans. période on la disponibilité monétaire est plus élevée et les
préoccupations liées a la santé plus présentes. Le consommateur de produits différenciés est plus
souvent une femme car elle est davantage préoccupée par la valeur santé, famille et hospitalité.

Un autre type de consommateur se distingue : « Les amateurs de cuisine cosmopolite ». Ils sont
plutdt jeunes, scolarises, sensibilisés au multiculturalisme, ouverts aux mnovations et aiment
expérimenter et découvrir de nouveaux produits sans regarder trop a la dépense.

Ce consommateur accorde une importance grandissante au climat, a I’ambiance du lieu d*achat,
au visuel.
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Selon un sondage réalisé en novembre 2001 par Léger Marketing, 49 % des consomummateurs
québécois achetent des produits biologiques au moins une fois par mois tels que des produits de
boulangerie, des fruits, des légumes, de la viande et des pates.

Les marchés de Montréal et de Québec sont importants pour ces catégories de produits, car le
revenu disponible personnel v est un peu plus élevé que la moyenne provinciale. De plus, ces
marchés concentrent une part considérable des consommateurs québécois.

Par ailleurs, le consommateur de produits différenciés fréquente davantage les halles alimentaires
et les magasins specialisés que les supermarchés. Dans ces derniers, il s'approvisionnera aupres
des comptoirs spécialisés.

La région de la Chaudiére-Appalaches présente assez peu ce profil de consommateur. Il se
retrouve essentiellement a Lévis et, a un degré momdre, a Montmagny.

3. A propos de I’acces aux marches

Pour la mise en marché des produits différenciés, des circuits courts sont a privilégier. Les
clients comme les producteurs y tirent un plus grand bénéfice.

Les produits différenciés sont aussi mieux promus dans des commerces spécialisés, des
commerces qui ont une orientation en lien avec les qualités du produit. Par exemple, les petites
boulangeries artisanales sont des lieux privilégiés pour la vente de fromages fins et de boissons
artisanales, en complément de leurs propres produits.

Dans le Québec des derniéres décenmies, la plupart des marcheés publics ont disparu de nos
villes. Mais depuis quelques années, nous assistons a leur retour. La région métropolitaine de
Québec posséde ainsi trois marchés publies : le marché du Vieux-Port (ouvert a l'année), le
marché public de Sainte-Foy (saisonnier) et le marché de Lévis (saisonnier). Les marchés publies
ont connu une augmentation vraiment marquée de leur clientéle au cours des derniéres années. Ils
v recherchent la fraicheur des produits et le plaisir qui v sont offerts.

Les trois chaines mmportantes actuelles, soit Loblaws, Sobeys et Métro-Richelieu, détiennent une
part de marché d'un peu plus de 70 %. La politique de referencement et son manque de
flexibilité, imposée par la grande distribution, est un frein important a l'accés au marché. Des
stratégies alternatives doivent étre étudiées pour les produits régionaux.

Les grandes surfaces consacrent aux produits biologiques un espace-tablette de plus en plus
important et développent méme des produits sous leur marque maison.

Les petites entreprises des régions périphériques ont beaucoup moins de possibilités dans la
mesure ol le nombre de distributeurs spécialisés dans leur région est généralement trés limité
dans la plupart des catégories et que la population a desservir est fortement dispersée sur un
territoire immense.
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Dans nofre région, les acteurs du commerce de détail régional font état d'une profonde
méconnaissance de l'offre régionale. Les besoins des commercants indépendants non affiliés et
des magasins de spécialités sont également trés mal connus.

Le territoire régional ne recéle que peu de boutiques spécialisées. Leur dynamisme, en particulier
collectif pour développer de nouveaux services et élargir leurs gammes de produits, est également
partois discutable.

Le monde des distributeurs régionaux doit faire 'objet d'investigations complémentaires pour les
identifier et décrire leurs besoms de services. L'analyse de nos commerces alimentaires montre
cependant du potentiel d’action appréciable.

4. Portrait de la region
4.1 Sept familles

Les familles de produits différenciés de la Chaudiére-Appalaches ont été réparties selon 7
catégories que nous avons analysées plus en détail :

¢ Boissons alcoolisées artisanales

* Produits laitiers

¢ Nufraceutiques, aliments fonctionnels et plantes médicinales
e Fruits et [égumes transformes

¢ Produits de boulangerie

e Viandes et charcuteries

¢ Produits biologiques

Chacune de ces familles a fait 'objet de la rédaction d'un faseicule qui précise les informations
régionales.

L’érable, le miel, le chocolat et les poissons seront traités ultérieurement car il v a besoin. pour
ces familles, d’effectuer un gros travail de recherche en amont de I'analyse. Les acteurs y sont
aussi, parfois. trés nombreux. Ce qui rend plus complexe l'obtention de consensus et I'émergence
de dynamiques d'évolution.

Chaque fascicule présente des genéralites macroeconomiques et une analyse detaillee des
entreprises de la région : age des entreprises, nombre d’employés. chiffre d’atfaires. ete.

4.2 Analyse globale

Les entreprises mettant sur le marché des produits qui se différencient représentent déja un
nombre significatif. Il en nait réguliérement de nouvelles. Ces entreprises sont, en revanche,
jeunes, petites et fragiles. Ce qui fait que nombreuses aussi sont celles qui ne dépassent pas le cap
des 5 ans.
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Le recensement que nous avons entrepris nous permet d'établir une série de tableaux présentés ci-
apres. Il est possible. voire probable. que certaines entreprises sont passées a travers les mailles
que nous avons tendues. Cependant. nous évaluons cette perte potentielle a quelques entreprises
pour ce qui est des catégories les plus importantes.

En revanche, la catégorie « Produits de I'"érable » n'a pas fait 'objet d'investissements spécifiques.
Autrement dit, le travail reste a faire pour cette catégorie, qui regroupe un nombre important
d'entreprises. Les quelques entreprises que nous avons recensées nous étaient connues
précédemment ou nous ont été communiquées au cours de nos travaux. Elles se caractérisent
toutes par la transformation qu'elles apportent au sirop d'érable.

4.2.1 Nombre d'entveprises selon les catégories

Nombre % représentatif

 Catégorie de produits | d'entreprises  delacatégorie
Produits de boulangerie S, N ST T S————
I‘»fmnclo:s et charcuteries . ! 27 ! o IIS% o !
lesson&- alcouhaees mtlsanales - ] 14 | 9% ‘
Prodmts 1"11'[1!5.‘15 ______ = 14 I 9% L
|Fn11‘rs et legumes transformés I 3 ‘ S .9%. o i
[Erable 1 10 7%
‘Chocolat 8 e DY
Plantas medlcmales 8 ‘ -
Pmsson 3 - B 8 ‘ 5%
"\-'ilf:]. G IS
“Jumiceuuques et alnnents fcructmmlﬂls . 6 I I .
Mets preparés vegetariens i 4 | oy D7
Boissons chaudes S . Y ; 1%
Toa ] 12 ] 100%

D'un point de vue général, la région présente une offre large pour ce qui est produts différenciés.
Il nous faut « descendre » dans chacune des catégories pour repérer des faiblesses, voire des
manques. C'est le réle de chaque fascicule de préciser cette information.

Table Agroalimentaire Chaudiére-Appalaches, septembre 2003
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4.2.2 Chiffre d’affaives et nombre d'emplovés

Chaffres d’affaires

L ©
.‘\doms de 100 [}{]0

11000004 500000 |
50000041 111_1111011 3

1 a i n:ullmns
'5 alo L‘L‘LIU_IDHS
1{} a 25 11111110115

2"? 11111110{15 et plus q B

r\]’ =
Total

Nombre

cl‘entreprisea

e
29

L0
5

31

2o

L

Nombre

% de d’employés. % de
représentativité | Temps complet| représentativité
4% | 62 6% |
9% | 79 7% |
8 i 9 | 8% |

| % | s8 8%
I 7T R - J -
3% . 404 T 46% |
| 1% | 193 | 18% |
20% ] |
100% | 1065 . 100% |

La répartition des classes de chiffres d'affaires montre combien nos entreprises ont atteint des
niveaux de développement trés variables. Si nous analysons plus précisément la prenuére
catégorie (< 100 000 $). nous découvrons principalement les entreprises productrices de viandes
différenciées. Et cette catégorie montre alors une nouvelle répartition trés éclatée, entre 5 000 § et

100 000 S.

4.2.3 Repartition par MRC

. MRC
Bellechasse
"Lotbiniéll':”
'Le*-.15 o
L'I-slet i

‘\Imn E.Uf.‘ Beauce

I?vf[ont:ma gny
‘Beauce- Sa:L’_rl gan
Annantc

'Lﬁ"} Etchemins
[Robert-Cliche

Nombre

% de

«d’entreprisesireprésentativité:

i L'analyse de ce tableau montre combien la

34 22%
123 | 15%
1 20 | 13% |
to16 | 11% |
16 1%
14 9% |
12 8% |
8 5% i
6 4% |
3 2% |
152 100% -

répartition des entreprises dans le territoire
épouse le croissant développé de la région,
soit entre Lotbiniére et Bellechasse. en
passant par la Nouvelle Beauce. Peut-étre
voyons-nous un étirement de ce croissant
jusqu'a LTslet. En revanche. pour ce qui est

. produits différenciés, le Sud de la région

semble moins présent.

Table Agroalimentaire Chaudiére-Appalaches, seprembre 2003



Stratégie regionale de développement des produits différenciés i

4.3 Analyse detaillee
4.3.1 Boissons artisanales alcoolisées

L'étude du secteur des boissons alcoolisées artisanales nous permet de constater que notre région
se positionne favorablement par rapport a I’ensemble de la provinee pour ce qui est du nombre de
produits a la Société des alcools du Quebec (SAQ) dans les catégories des cidres et des petits fruits.

Si l'on compare le nombre d’entreprises de cidres, petits fruits et d’hydromels, notre région se
positionne favorablement aussi par rapport aux autres régions. Mais aucun alcool d’érable mi de
biére n’est produit en Chaudiére-Appalaches. Serait-ce une piste d’avenir? Il serait intéressant de
taiter le pouls des entreprencurs et de wénfier au préalable le potentiel de
production/transformation de ces produits. Il y aurait lieu, en particulier, de vérfier s1 des
cultures d’orge sont possibles dans notre territoire. I1 v aurait lieu, aussi, de mener des recherches
sur des productions végétales (fruits, plantes médicinales, etc.) adaptées aux conditions pédo-
climatiques des territoires en restructuration. Les essais en cours pour le bleuet semblent attester
de potentiels intéressants.

4.3.2 Produits laitiers

Actuellement, la région se démarque plus par ses fromages cheddars différenciés ou traditionnels
que par ses fromages fins. En revanche, les fromages fins de la région ont une trés bonne
notoriéte.

Nous considérons les fromages de chévre comme une foree pour la région car le développement
de nouvelles entreprises et de nouveaux produits est fort prometteur. Les produits actuellement sur
le marché ont une bonne notoriété. Par contre, la majorité de ces entreprises sont jeunes. donc fragiles.

Une entreprise industrielle. la Fromagerie Bergeron, vient de mettre sur le marché un fromage
gouda de chévre. Le fait qu'une entreprise industrielle produise du fromage de chévre nous
permet de croire que ce fromage bénéficiera du circuit de distribution déja étabhi de cette
entreprise.

Il 0’y a actuellement aucun fromage de lait de brebis dans notre région. Pourtant, selon Hébert du
magazine L’Alimentation (2003), 1l y aurait pour tout le Québec seulement 18 producteurs de
brebis laitiéres (1500 tétes) et les importations de fromage de brebis seraient 10 fois supérieures a
la fabrication québécoise. Ce sont. 1c1. des parts de marché potentielles,

4.3.3 Nutraceutiques, aliments fonctionnels et plantes médicinales

La région se situe honorablement dans ce créneau. derriére Quebec et Laval qui sont des poles
dans ce domaime. La proximité et les liens avec la région de Québec donne un avantage a la
région de la Chaudiére-Appalaches.

Les produits fabriqués dans la région jouissent d'une bonne notoriété. Il faut dire que la plupart
des entreprises existent depuis plus de 10 ans.

Table Agroalimentaire Chaudiére-Appalaches, septembre 2003
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Cependant, ce secteur est juste émergent: les travaux se font encore, essenficllement, en
laboratoire (recherche et caractérisation de molécules, de principes actifs, ete.) ce qui fait que les
répercussions « au champ » sont encore trés faibles. Compte tenu de sa capacité de production, il
est permis de penser que dans quelques années l'agriculture de la Chaudiére-Appalaches tirera
partie de ces recherches et participera au développement du secteur.

La région de la Chaudiére-Appalaches serait la région comportant le plus de producteurs et/ou
transformateurs de plantes médicinales. Cependant, la défimition des entreprises « plantes
médicinales » peut différer selon les intervenants. Il v a done la matiére a prudence.

4.3.4 Fruits et l[égumes transformés

En Chaudiére-Appalaches, on remarque de facon globale que l'offre des fruits et légumes
différenciés est limitée. De plus, on observe que des entreprises font le choix d’une limitation
volontaire de leurs productions, les propriétaires ne désirant pas prendre de 1'expansion.

Sur les territoires actuellement en déstructuration. il v a. dans ce secteur des productions
veégétales, de nombreux travaux a engager pour diversifier nos productions. Certains sont d'ores
et déja entamés, pensons au développement des bleuets dans la MRC de Montmagny (secteur
Nord) que le ministére de 'Agriculture, des Pécheries et de I'Alimentation du Québec (MAPAQ)

a lancé depuis deux années. Ils sont a amplifier.

4.3.5 Produits de boulangerie

Notre région posséde un bon nombre de boulangeries, boulangeries/patisseries, et patisseries
artisanales. Nous désirions avant tout porter une attention aux entreprises de cette catégorie
fabriquant des produits différenciés. Nous nous sommes rapidement heurtés a plusieurs défis, en
particulier pour ce qui distingue un produit différencié d’un produit de masse. Nous avons tenté
de définir ces deux coneepts.

Les produits de ces entreprises sont en demande, malgré. pour plusieurs. une rentabilité difficile.
Les jeunes entreprises sont assurément artisanales. Tout ce qui se rapporte exclusivement au type
« artisanal » est jeune, peu développé, plutét fragile mais plein de promesses. Les entreprises plus
dgées produisent assurément des produits « conventionnels ». Il est intéressant de constater que
certaines entreprises dites « artisanales » font des produits plus conventionnels. D’ailleurs. on
remarque un chiffre d’affaires plus élevé lorsqu’il y a la présence de produits conventionnels.

4.3.6 Viandes et charcuteries

Dans une région recommnue pour ses expertises en élevages, nous ne pouvons pas dire que la
production de viandes différenciées ait atteint un niveau de développement important et ce. tant
pour l'élevage que pour la transformation de ces produits. Pourtant, les facteurs favorables sont
nombreux : expertises, territoires, ressources naturelles, « entrepreneurship », ete. Des réussites
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commencent cependant a apparaitre. citons Le Canard Goulu, la Ferme Kégo-cailles, et l'on peut
imaginer que les années futures vont les voir se multiplier.

Des travaux trés importants sont a engager pour différencier les produits. Des démarches
collectives sont a mettre en ceuvre pour harmoniser 'offre, définir et régulariser des standards.
promouvoir et distribuer ces nouveaux produits. Les producteurs d'il y a quelques décennies ont
su le faire pour résoudre leurs difficultés d'alors. il est donc permus de croire que les nouveaux
producteurs, malgré une origine souvent extérieure a l'agriculture. sauront aussi trouver les
chemins de la nuse en commun.

Mais la production de viandes et de charcuteries reste soumise a des régles et des contraintes
importantes. Aussi certains secteurs géographiques connaissent des problémes structurels
récurrents, en particulier en ce qui concerne l'abattage et la transformation des viandes.

4.3.7 Produits biologiquies

La Chaudiére-Appalaches se situe trés honorablement a 'échelle du Québec pour ce qui est des
productions biologiques. Ce sont les producteurs laitiers qui semblent les plus avancés, tant pour
leur nombre que pour leur organisation au sein d'un club d'encadrement technique.

Mais la situation provinciale reste cependant difficile. Les indicateurs du marché montrent des
potentiels beaucoup plus importants que ce que le Québec fournit actuellement. Il y a done. la. un
vrai paradoxe qu'il nous faut, collectivement, analyser. Car si les conditions naturelles restent
difficiles pour l'exercice de l'agriculture dans un environnement toujours plus concurrentiel, il
n'en demeure pas moins que notre région a des atouts a fare valoir. Ainsi, sa proximité du
marché de Québec est a exploiter.

Encore plus fortement que la production, la transformation des matiéres premiéres biologiques est
faible dans notre région. Et ce sont de fort petites entreprises. jeunes et fragiles. que l'on voit
aujourdhui a l'eeuvre. Ce sont, avec les entreprises « conventionnelles », les mémes contraintes et
difficultés qu'elles vivent. soit le développement de produits, I'acees au marché, la promotion. le
financement et les services-conseils.

5. Enjeux et defis pour la region

5.1 Nos entreprises

L'atomisation des entreprises. leurs petites tailles. la faiblesse de leurs moyens (humains et
financiers) entrainent une difficulté permanente a se développer.

La mmltiplication des fonctions que doivent assumer les entrepreneurs limite fortement leurs
capacités de développement. Les fonctions de mise en marché et de promotion des produits sont
jugées, par les entrepreneurs, les plus difficiles a assumer.
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