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LA DISTRIBUTION DES PRODUITS DERIVES DE L'AGRICULTURE 
ECOLOGIQUE. LE CAS D'UNE ENTREPRISE GROSSISTE 
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La connaissance du 
marche des produits 
biologiques et du sec­

teur de la distribution est 
encore limitee . 
Les analyses ne sont pas 
suffisantes et repondent a 
objectives partiels. 
Que l'editeur Steiner n'ait 
pas compte d'aucune publi­
cation important a cet 
egard, est un exemple de 
cela. 

LE MARCHE 

La production ecologique 
est presente dans tout le 
territoire espagnol et, quoi­
qu'il y ait des differences, 
n'ont trouve pas manque 
d'equilibres regionaux im­
portants. 
On observe le develop pe­
ment concret de quelques 
produits specifiques, qui 
font que presque toutes les 

ABSTRACT 

In these last years, organic agricultural products have conquered a 
small portion of the Spanish market. Amounts sold are not sufficient 
to create a distribution network that may compete with conventional 
networks. This causes a rise in the distribution costs of organic prod­
ucts that are already more expensive to produce. The prices of organ­
ic products are , in all the observed cases, higher than conventional 
products, with a difference ranging between 12% in the case of kiwis, 
up to 397% in the case of pineapple. 
The increase in sale volume of organic products calls for more target­
ed trade strategies that, among other things, have to give a greater im­
portance to communities consumption. 

RESUME 

Les produits agricoles biologiques sont arrives dans les dernieres an­
nees a posseder une petite partie du marche espagnol. Les quantites 
vendues ne sont pas suJfisantes pour creer un reseau de distribution 
avec des possibilites de concurrence avec les reseaux conventionnels. 
Cela fait monter les coats de la distribution des produits ecologiques, 
deja plus chers a consequence de leur production. 
Les prix des produits biologiques sont, en tous les cas observes, plus 
chers que les produits conventionnels: la difference peut osciller entre 
12%, pour le cas des kiwis, jusqu 'au 397% pour le cas des ananas. 
L 'elargissement du volume des ventes des produits biologiques de­
mande l'enrichissement des strategies commerciales qui, entre d 'autres 
conSiderations, doivent donner une plus grande importance a la con­
sommation des collectivites. 

est une nouveaute. Dans ce 
secteur n'a pas d 'etudes de 
generale acceptation et c'est 
pour ~a que les chiffres do i­
vent s'accepter avec beau­
coup de reserves. Circule 
un informe commande par 
une grande chaine distribu­
trice qui pronostique une 
augmentation de 300% pour 
les prochaines cinq annees, 
a une proportion de crois­
sance annuelle prochaine 
au 60%. 
C'est un secteur stable. A 
Barcelone pratiquent trois 
entreprises: Hortec, Bio­
huerta et Elafos; ces sont 
suffisantes pour prendre 
soin du volume actuel du 
marche et des augmenta­
tions pronostiquees pour 
les prochaines cinq annees. 
Croite le numero de tentes 
qui traite le genre ecolo­
gique et aussi augmente le 

regions se montrent comme specialement de dies a la 
production ecologique. Mais, le fait de que ces pheno­
menes etaient lies a l'initiation ecologique d'un numero 
tres limite de produits, porte a que ce n'etait speciale­
ment significatif, depuis le point de vue territorial. 
Maintenant Andalucia a une domination certaine, fon­
damentee en l'introduction des produits subtropicaux 
comme le mango et l'aguacate et aussi les propres de 
l'hortelage d'hivern. Et il y a quelques annees c'etait la 
production de cereales de "Castille et Leon" ce qui ce 
fait remarquer, dil aux aides et subventions que l'Union 
Europeenne etablit. Aussi "Valencia" a lieu preferable 
dans la production de citriques. 

niveau de specialisation. Ont deja apparu quelques 
tentes pour faire negoce, ne pas pour raisons militantes. 
Le principal facteur de survivance n'est pas de convic­
tion, qu'est aussi necessaire, sinon la professionnalite. 
Les quartiers les plus actifs furent aux origines "Horta" 
et "Gracia", mais actuellement sont attendus les autres 
quartiers, surtout 1"'Ensanche". 

LA DISTRIBUTION GROSSISTE. LE CAS ELAFOS 

Les renseignements principaux sont decrits a le tableau 
1. 
Les principaux difficultes au principe de l'activite de 
l'entreprise du commercialisation des produits ecolo­
giques furent les posterieures: Le cas d'Andaluda meritera l'observation des annees 

prochaines, parce qu'ont entree dans la commercialisa­
tion des produits ecologiques des gran des entreprises 
de la commercialisation conventionnelle, et que main­
tenant combinent tous les deux types de genre. Et ceci 

(.) Economiste. 
( •• ) Docteur Ingenieur Chimique. 
( ••• ) Chef d'entreprise grossiste a Barcelone. 
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• Le produit ecologique, qui commence en Europe 
apres la premiere guerre mondiale, n'avait pas a l'Es­
pagne une clientele naturelle predisposee. 
• Les pratiquants de l'alimentation ovolacteovegetarien­
ne espagnoles resterent isoles du reste de l'Europe et ne 
pretaient pas attention aux additives des produits vege­
taux. 
En face aces problemes il y a quelques elements que 
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Table 1 Renseignements basiques de I'entreprise Elafos, 
commerfant de produits d'agriculture ecologique. 

Origine de I'esprit d'entreprise Tradition naturiste de la famille fondateur 
Presence-Fondation Fundation a "Arag6n" (Fabara): il y a 5 

annees. 
Presence dans le marche catalane: 4 ans. 

Forme juridique Entreprise familial, constituee comme S.L. 

Premiers produits - Olives noires 
qui etaient commercialises - Huiles 

- MoOt 
- Amandes 
- NOisettes 

favoriserent l'introduction des produits ecologiques 
comme: 
• La nouvelIe politique agraire de la UE que fomente 
l'agriculture ecologique. 
• L'application des ISO 9000 et 14000 aidera le change­
ment de l'industrie de transformation des produits de 
l'agriculture ecologique. 

Gestion de i' entreprise 
Les centres de coordination et d'operation de l'entrepri­
se sont decrits a le tableau 2. 

Activites deveioppees 
L'activite principal est le commerce en gros des produits 
alimentaires ecologiques fraises 0 transformes. D'autres 
activites se centralisent aux aires d 'appui telIes quelIes. 
• Planification de la production de quelques agricul­
teurs professionnels moyennant le systeme d'accords 
prealables (il y a deja un numero suffisant d'agriculteurs 
professionnels qui travaillent avec des normes ecolo­
giques). 
• Gestion de contact parmi les agriculteurs et ceux qui 
remplirent. 
• Cession de leur nomme commercial ecologique a 
produits determines. 

Ressources humaines 
Organisation et structure d'entreprise: 
- Aire de gerance (1 personne). 
- Aire de comptabilite (1 personne). 
- Aire d 'exportation (1 responsable d 'exportation en 
"Fabara" avec le systeme operatoire domicilie a la cen­
trale de "Barcelone"). 
- Aire de distribution C3 vendeurs, un pour centre de 
distribution, et 2 ouvriers au centre de "Barcelone"). 
- Aire d'assessorament a agriculteurs (1 technique, for­
me en Allemagne). 

Caracteristiques de ses pius importants clients 
Le volume des habituels clients de la centrale de distri­
bution de "Barcelona" est de 62 tentes repartissant une 
moitie a "Barcelone" cite et l'autre moitie a l'aire metro­
politaine. Il y a aussi d 'autres types de clients qui sont 
decrits a le tableau 3. 

Table 2 Centres de coordination et d'operation d'une entreprise 
qui commerce avec produits ecologiques. 

Centre de prise de decisions "Fabara" 
(peuplade de 1'«Arag6n" 
frontiere avec 
"Catalunya" . 

Centres d'operation en gestion directe "Barcelona" 
"Valencia" 
"Madrid" 

Centres d'operation en gestion indirecte "Malaga" 
"Tenerife (Canarias)" 

Gestion economique 
Le volume de facturation est ressemblant aux des pe­
tites tentes de "Mercabarna" qui travaillent avec pro­
duits conventionnels. 
Les prix de ces operations sont plus eleves que ces du 
genre conventionnel (30% plus eleves, selon la percep­
tion du vendeur de la tente de "Mercabarna") parce que 
le niveau de rentabilite et plus haute. 
Les produits avec qU'ont travaille sont: 
- Produits d 'exit plus grand (pommes de terre, oignons, 
carottes). 
- Produits plus difficiles : fruits frais (peche, par 
exemple) et legumes verts (haricots tendres, par 
exemple). 

ELEMENTS IMPORTANTS POUR LE FUTURE DU SECTEUR 
DE DISTRIBUTION DES PRODUITS ECOLOGIQUES 
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Les principaux elements que s'ont identifies sont la 
continuite, la qualite, le prix, l'augmentation de la pro­
duction et rendement de I 'agriculture ecologique, I 'aug­
mentation des produits ecologiques manufactures, le 

Table 3 Typologie des clients qui achiJtent aux commerces en gros 
d'agriculture ecologique. 

Clients Caracteristiques 

Tentes minoristes Specialistes de produits ecologiques 

Restaurants Petit numero, parce qu'il pe ut manquer 
de produit quelques fois. Et parce que le 
produit a besoin plus de travaux dans la 
cuisine parce que n'est pas aussi mignon 
que le produit conventionnel 

Tentes dans les marches municipaux A "Barcelone" fonctionne a tr~s bon 
rendement, seulement une; des autres 
deux sont a point de rupture 

Tentes conventionnels Quelques ont un petit espace destine 
au produit ecologique (c'est une 
presence testimoniale, n'ont trouve 
pas une relation commerciale etable) 

Chaines de distribution Produits ecologiques (c'est le cas 
de la chaine "Vidasana" 
Grandes surfaces EROSKI 
et ALCAMPO (Canaries) 

Catalogue La vente des produits ecologiques 
par catalogue se trouve dans une phase 
qui commence 



MEDIT N° 3/ 2000 

degre d 'acceptation des consommateurs des produits 
ecologiques et le prix relatif a l'egard des produits 
conventionnels. 

Garantie de continuite et qualite dans 
la gestion d'une gamme complete de produits de 
fruiterie, maraicherie, et lactes, rapportee aux pro­
duits conventionnels 

La variete qu'on trouve dans le marche des produits 
ecologiques s'expose a etre moindre, parce que leur re­
gime de production le fait plus dependant des saisons 
naturelles de la terre. 
Or, de la production de la saison s'est trouvee presque 
tous les produits, quoique quelques-uns d'eux lesinent 
par le manque de tradition dans la production ecolo­
gique. Malgre tout, ce qu'on peut garantir c'est l'admi­
nistration permanent des composants basiques pour 
une alimentation equilibree. 
Un autre probleme qui doivent affronter les produc­
teurs et les distributeurs rapportes ' avec les saisons na­
turelles, est que les deficits et les superavits des pro­
duits sont beau coup plus marques. 

Garantie de stabilite de prix pendant 
une epoque (sa is on) et les epoques 
d'annees successives 

Les fluctuations des valeurs dans les epoques sont 
douces, peutetre inferieures aces du marche conven­
tionnel. Inclus, il y a une tendance de tous ces qui tra­
vaillent a ce marche a travailler avec de prix constant. 
Cette tendance a l'estabilite, de nature presque ideolo­
gique, correspond specialement aux agriculteurs. Mais 
aussi on trouve que, suivant entre plus de gent dans le 
marche, plus de fluctuations de prix apparaient. 
Parmi des epoques successives n 'ont peut pas parler de 
regles de stabilite. Les prix dependent basiquement des 
quantites offertes. 
En general, la conduite des commen;;:ants du genre eco­
logique est identique a celle-Ia des commer~ants du 
genre conventionnel et, les fluctuations momentanees, 
propres de la meme campagne, s'absorbent; tandis que 
les grands fluctuations, propres des differents cam­
pagnes, passent aux acheteurs. 

L'augmentation des produits de la terre en regime 
de production ecologique 
C'est un theme ouvert, sur lequel les techniques n'ont 
pas un accord de generale acceptation. Il y a beau coup 
de facteurs et chaque produit peut donner une reponse 
differente. Avec beaucoup d 'usances et provisions, on 
peut dire que la tendance pointe a une production 
moindre. A cela contribuent le type de sol, l'epoque de 
semaillesetderetraitedelarecolte.etles annees que la 
terre porte en regime de production ecologique. Ainsi, 
par exemple, le rendement de production d'artichauts 
est 18% inferieur a la production conventionnelle. 

Au sujet du rendement pour temps de culture, les pos­
sibilites de competence des produits ecologiques sont 
plus difficiles. Le temps de culture du produit ecolo­
gique est plus grand, et la difference est plus grand en­
core quand le cycle de croissance du produit est plus 
petit. Ainsi le laitue de culture conventionnel croit en 
trois semaines et le laitue de culture ecologique a be­
soin de neuf semaines. Cette difference atteint le maxi­
mum dans le cas de la carotte, qui a un cycle de deve­
loppement de 320 jours dans le regime ecologique et 60 
jours dans le regime conventionnel. 

La distribution des ventes des produits frais 
et des produits elabores 
La croissance des ventes de produits manufactures est 
tres superieure. Il y a trois raisons principales pour ce­
la. La premiere c'est que le volume de ventes initial etait 
tres inferieur; la seconde, le moindre risque qui donne 
le majeur durabilite et la possibilite de les tenir en ven­
te un temps tres superieur; la troisieme, la plus grande 
possibilite d'emboiter, dans le systeme de vente, des 
tentes traditionnelles de dietetique naturiste et herbo­
ristes. Et, definitivement, le produit manufacture permet 
de travailler avec une marge commerciale superieure. 
Cette difference, cependant, n'est pas significative pour 
la gestion du distributeur grossiste, ni par meme est 0-

bjet d'analyse . Dans la mesure de que l'espace de ma­
gasin et la capacite de gestion des ventes soient suffi­
sants, on s'admet tout le type de genre dans les memes 
conditions. Encore plus, pour les ventes complemen­
taires, l'ampleur de l'offre est un facteur d'attraction de 
clients. 

Le degre d'acceptation des divers produits 
de culture ecologique 

Tendance generate des ventes 
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Tous les produits offerts sur le marche ont trouve re­
ponse favorable des consommateurs et cette reponse 
est assez homogene pour quekonque genre . L'intro­
duction de quelques produits a ete plus coOteuse 
qu 'autres, mais ne s'est detecte aucun fracas, toujours 
qU'ont a supporte une epoque continue d'offre a bon 
prix a eu resultat. Ainsi, on peut reparer aux difficultes 
d 'introduction des bananes Canarias, qui maintenant 
sont un produit de pleine acceptation et qui tardaient 
beau coup de temps a trouver canaux stables de distri­
bution. 
Il y a non plus des grandes differences parmi la crois­
sance des ventes d'un produit par rapport a d 'autres. 
Tous presentent une ligne droite avec une inclination 
positive assez semblable. 
Seulement tres exceptionnellement quelque change­
ment dans les habitudes de consommation pe ut engen­
drer une augmentation extraordinaire des ventes de 
quelque genre. Exemple de cette exception fut la vente 
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d 'oignon comme consequence de l'introduction dans le 
marche d 'hambourgueses de production industrie lle 
qu 'utilisent oignon ecologique. 
Il faut reparer les desavantages pour quelques produits 
ecologiques et on peut supposer le plus grand effort, 0 

des prix pour differences de prix inferieures au 25%, su­
perieures au 25% et inferieures au 50%, superieures au 
50% et inferieures au 75%, superieures au 75% et infe­
rieures au 100% et, finalement, superieures au 100%. 
En apparence, c'est difficile d' imaginer une consomma-

peutetre le plus grand derangement, 
de preparation et manipulation . 
Pour exemple, c'est tout a fait pos­
sible que la laitue aie petits insectes 
et exige un lavage plus conscien­
deux. Mais si c'est un inconvenient 
sans repercussions dans la conduite 
des families, si on peut decourager 
la consommation des professionnels 
de l'h6tellerie e t l'alimentation in­
dustrielle , parce que peut supposer 
augmenter le volume de travail des 
cuisines et ateliers. Mais ce proble­
me est present seulement dans les 
legumes et les tubercules . 

Tableau 4 Produits de culture biologique avec difference de prix en ce qui concerne au genre 

Les prix: relatifs parmi 
le produit biologique 
et le produit conventio nne l 

La difference dans les debour des 
consommateurs pour acquerir les 
produits alimentaires bio logiques 
facilitera leur consommation si se 
mantient dans les marges moderees. 
Dans les tableaux 4, 5, 6, 7 et 8 
nous avons registre des differences 

conventionnel inierieur ou egal au 25%. 

Prix en culture Prix en culture Difference 
Produit h iologique conventionnel (en%) 

(Pt. Es.) (Pt. Es.) 

Ail tendre 96 85 12,9 
Scarole 111 90 23 ,2 
Laitue Iceberg 143 120 19,2 
Avocat 357 300 19,0 
Kiwi 335 300 11,6 
Lemon 152 130 17,1 
Mandarine 200 160 25,0 
Orange 159 130 22,1 

Tableau 5 Produits de culture biologique avec difference de prix en ce qui concerne au genre 
conventionnel superieur au 25% et inferieur au 50%. 

Prix en culture Prix en culture Difference 
Produit biologique conventionnel (en %) 

(Pt. Es.) (Pt. Es.) 

Cibou lette 120 80 49,5 
Chou lombard 104 80 30,0 
Chou-fleur 180 130 38,8 
Chou paume 115 

, 
80 44,0 

Poireau 172 120 43,1 
Dattes 783 550 42,4 
Pommes 165 115 43,5 

54 
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Tableau 6 Produits de culture biologique avec difference de prix en ce qui concerne au genre 
prix du marche conventionnel on a 
pris les plus hautes qu'ont declare 
les fournisseurs, selon les statis­
tiques officielles facilitees par la di­
rection de "Mercabarna". C'est par­
ce que on a entendu faire la com­
paraison parmi les produits de 
maxi me qualite cultives ecologi­
quement et les plus soignes du 
segment conventionnel. 

conventionnel superieur au 50% et inferieur au 75%. 

Prix en culture Prix en culture Difference 
Produit biologique conventionnel (en%) 

(Pt. Es.) (Pt. Es.) 

Bletes 113 70 61,4 
Artichauts 383 250 53,2 
Laitue "Maravilla" 117 70 67,1 
Navet noir 170 110 54,5 
Pomme "Reineta" 217 140 55,0 

PERSPECTIVES DE FUTURE 
Tableau 7 Produits de culture biologique avec difference de prix en ce qui concerne au genre Le developpement immediat ne 

prendre pas note des nouvelles en­
treprises de gros, sinon d'etablir ac­
cords parmi des entreprises exis­
tantes, en face a obtenir reductions 
dans les depenses de commerciali­
sation. 

conventionnel superieur au 75% et inferieur au 100%. 

Prix en culture Prix en culture Difference 
Produit biologique conventionnel (en%) 

(Pt. Es.) (Pt. Es.) 

Pomme de terre sant6 135 75 80,0 
Pomme de terre 
Kennebeck 137 75 82,6 
Persil 143 75 90,7 
Pomme Delicious 291 160 81 ,9 
Banane Ganarien 274 150 82,6 

Tableau 8 Produits de culture biologique avec difference de prix en ce qui concerne au genre 

La possibilite de normalisation du 
commerce de produits agricoles 
ecologiques frais ou transformes, au 
travers des marchands en gros 
conventionnels qui offrirent les 
deux types de genre, ne semble pas 
prochaine. Quelques marchands en 
gros conventionnels demandent ce 
genre de forme ponctuelle, repon­
dant a la demande de quelque 
client important a ce qui deja ser­
vaient genre conventionnel, mais ils 
n'ont pas l'habitude de le faire avec 
continuite, parce que, au presenter 
le genre ecologique une plus petite 
possibilite de rotation et plus 
grandes diminutions, ne s'ajuste pas 

conventionnel superieur au 100%. 

Prix en culture Prix en culture 
Produit biologique conventionnel 

(Pt. Es.) (Pt. Es.) 

G61eri 259 85 
Oignon seche 115 45 
Endivia 630 280 
Poivron rouge 391 170 
Tomate 300 120 
Garotte 193 90 
Pomme Golden 261 130 
Ananas 596 120 

tion massive pour produits avec differences a l'egard du 
genre conventionnel superieures au 50%. On ne veut 
pas dire avec s;a que n'aient pas sortie pour un publique 
tres convaincu, mais avec une claire limitation de nu­
mero, sinon qu'auront beaucoup de difficultes pour 
elargir la demande a secteurs nouveaux. 
11 faut observer que l'expansion des produits cites dans 
les tableaux 4 et 5 dependra plus de la solution aux 
problemes logistiques de distribution qu'a la reduction 
des prix, qui certainement serait aussi tres beneficiee. 
Cependant l'expansion des produits decrits dans les ta­
bleaux 6, 7 et 8 demande solution en tous les deux 
champs, amelioration de la distribution et reduction de 
prix. 
Pour la construction des tableaux on a pris le prix des 
transactions de la premiere semaine du mois de fe­
vrier de 1999 en "Mercabarna". Comme le prix des 
produits ecologiques on a pris le moyenne des prix 
de vente aux clients preferentiels des deux entreprises 
en gros que travaillent a "Mercabarna". Et comme le 
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Difference 
(en%) 

204,3 
156,0 
125,0 
130,0 
150,0 
115,0 
100,8 
396,7 

a sa fas;on d'affaire. 
La connivence de ces deux types de genre dans le mar­
che en gros est difficile. 
La difference dans la rotation et les pertes, lui donnent 
une plus petite rentabilite au genre biologique, et seu­
lement auriez lieu dans le marche en gros avec exces de 
capacite. 
Pour pointer une annotation strategique pour la crois­
sance des ventes des produits ecologiques, et donnees 
les difficultes que sa sortie trouve dans les circuits com­
merciaux conventionnels, on suggere trois lignes de tra­
vaille pour le court et demi-delai: 
- Promouvoir l'achat ("achat vert") des administrations 
que donnent services alimentaires, telles qu'ecoles, ho­
pitaux, etc. 
- Promouvoir les relations d'approvisionnement direct 
a determinees associations de consommateurs. 
- Etablir contacts de cooperation avec des mouvements 
sociaux de nature ecologiste, tels que les mouvements 
de refoulement aux produits transsoniques, etc. • 
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