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Les Chambres d'agriculture d’Auvergne-Rhdne-Alpes ont entrepris depuis 2015 un travail de récolte de données
technico-économiques aupreés des points de vente collectifs. Leur compilation est une source d’information pour suivre
les tendances de consommation, U'évolution de ces formes de magasins et identifier les moyens nécessaires pour les
pérenniser. Avec ces informations les conseillers des Chambres d’agriculture sont en mesure d’apporter les meilleures
solutions, en concertation avec les magasins et leurs producteurs. Plus largement, les points de vente collectifs,
compte-tenu des volumes de produits fermiers qu’ils mettent a disposition des consommateurs sur Uensemble du
territoire régional, sont le reflet des circuits courts et 'analyse de leur fonctionnement peut éclairer d’autres situations
de vente de produits fermiers.

Dans un contexte assombri par des conflits et des tensions internationales, le pouvoir d'achat des Frangais peine a
se redresser, et les performances de certains points de vente collectifs en témoignent, révélant des situations trés
contrastées.

Pour gagner en efficacité et réduire les colts, les magasins des Savoie ont choisi de rassembler leurs moyens au sein
d’une fédération animée par la Chambre d’agriculture. Cette édition des références technico économiques des points
de vente collectifs met en avant leurs réalisations et leurs projets, afin d'inspirer d’autres magasins et de les aider a
identifier ce qui peut étre partagé ou mutualisé.

Méthode et définitions clés
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ECHANTILLON
En 2025, les Chambres d'agriculture ont récolté les données
de 2023 et 2024 de 32 magasins dans les départements
de LAin, UArdéche, la Dréme, la Haute-Savoie, l'lsére, le
Rhone, la Savoie.
Le traitement de ces données apporte des indicateurs via
une méthode déchantillonnage selon plusieurs niveaux.
Ceci rend les comparaisons pertinentes a léchelle de
chague magasin. En effet des disparités fortes sont
observées en lien avec ces différents critéres :

- par département,

- par typologie d'implantation commerciale,

- par tranche de volume d’activité,

- par tranche d'age.

Typologie des magasins

DONNEES COLLECTEES

Pour chaque magasin 75 informations sont récoltées
auxquelles s'ajoute le traitement de 'ensemble des ventes
annuelles réparties selon 48 familles de produits.

A

DEFINITIONS

Point de vente collectif : magasin de producteurs (selon
Article L611-8 du code rural) tombant sous la définition de
la note 2010-8103 de la DGAL imposant la présence a la
vente des producteurs.

Volume d’activité : ventes de produits en euros HT avant
prélevement des commissions pour le magasin.

Chiffre d’'affaires : total des commissions prélevées sur les
ventes de produits.

Médiane statistique : valeur qui partage l'échantillon en
deux parts égales.

DRIVE IN : le magasin est implanté sur un axe routier et bénéficie des flux. Il n'est pas dans une zone commerciale, ni en

centre-ville.

POISSON PILOTE : le magasin est dans une zone commerciale, a proximité de commerces et bénéficie et contribue a

lattractivité de cette zone pour capter sa clientéle.

COMMERCE DE RUE : le magasin est implanté en cceur de village ou de ville et bénéficie de la proximité avec les habitants

et éventuellement de quelques commerces.
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AMENAGEMENT DU TERRITOIRE : le magasin a une implantation justifiée par une caractéristique propre a son territoire
(par exemple un site touristique, un projet porté par une collectivité dans une zone ne correspondant pas aux autres
typologies).
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Description des magasins et de leurs fournisseurs

En 2025, les points de vente enquétés ont entre 1 an
et 36 ans d'existence.

Depuis 5 ans, il y a un certain ralentissement du
rythme des ouvertures de PVC.

La SARL (50 %) et la SAS (21.9 %) sont les statuts les
plus représentés.

Nombre de magasins par ancienneté

Plus de 20 ans

16a20ans Le GIE et la coopérative sont minoritaires dans
Uéchantillon.
113 15 ans Les magasins sont implanté§ majorit.airement dans:
- des zones de passage routier (« Drive In ») (41 %),
. - des zones commerciales (« Poisson pilote ») (31 %).
A lhans 77 % des magasins sont locataires de leur local. La
moitié des magasins « propriétaires » le sont par le
345 ans biais d'une SCI (83 %).

En moyenne les magasins ont une surface totale de
263 m? avec 167 m? de surface de vente.

Ils sont accompagnés d'un parking de 17 places en
moyenne, certains n'en ont pas propre au magasin.
Prés d'un quart des magasins considérent que leur
nombre de places est insuffisant pour accueillir leur
clientéle.

Moins de 2 ans

Mombre de PYC

Nombre = Nombre Nombre Proportion de
. . o Moyenne . : .

minimum  médian maximum magasins concernés
Associés 6 12 13 27 100 %
Dépots ver}deurs ‘non-assoues 5 41 40 77 97 9%

non présents a la vente
Dépots \{endeur‘s non associés 1 2 10 54 25 9
présents a la vente

Nombre de salariés en ETP 0,5 2 2,2 5 88 %

La majorité des apporteurs est constituée d'agriculteurs. 34 % des points de vente ont des artisans associés de leur
société et 75 % en ont en tant que dépo6ts-vendeurs non-associés. Les coopératives et d’autres types d’apporteurs
(commerce équitable...) sont moins représentés. 41 % des magasins pratiquent l'achat-revente avec entre 1 et 10
fournisseurs. La médiane se situant a 2,5.

Le nombre de salariés et d’'ETP est relativement stable dans les magasins. Les seuls magasins n'ayant aucun salarié
ont un volume d'activité inférieur ou proche de 400 000 €.

Les magasins enquétés ouvrent en moyenne 4,5 jours par semaine mais cela varie de 3 a 6 jours. Le
nombre d’heures d'ouverture est relativement stable ces derniéres années. Il se situe en moyenne a

1900 heures par an. Tous les magasins de notre échantillon ouvrent toute I'année, 23 % pratiquent des
variations d’horaires selon les périodes de 'année.

Références technico économigues des points de vente collectifs de U'Ain, 'Ardeche, la Drome, la Haute Savoie, l'lsere , le Rhone et la Savoie

Références technico économiques des points de vente collectifs de UAin, 'Ardéche, la Dréme, la Haute Savoie, l'lsere , le Rhone et la Savoie
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L'évolution des moyennes de nombre de clients (tickets) et de panier moyen expliquent les évolutions de volumes
d’activité. Toutes les catégories de magasins affichent des paniers moyens a la hausse par rapport a 2022, conséquence
d'une offre plus importante et des tarifs qui ont augmenté. On se rappellera néanmoins que les évolutions étaient plus

Volume d’activité moyen (€ HT)

1600 000 €
F— 6 ﬁ 0/ contrastées entre 2021 et 2022 : les dépenses de consommation alimentaire des ménages sont fluctuantes.
SRS 0 Les magasins poissons pilote ont vu leur nombre de clients augmenter réguliérement depuis 2018 (I'année 2020 mise
1400 000 € S—— a part) contrairement aux magasins des autres typologies qui n‘enregistrent des tendances positives constantes que
it 1317325 € des PVCto?_t un; I depuis 2022. On peut se satisfaire ainsi de la hausse de fréquentation qui démontre lintérét des consommateurs pour
augmentation de volume ) , . .
1300 000 € - L l'offre et le concept proposeés par les magasins de producteurs de la région.
1351 257 € d'activité entre 2022 et ptprop P 9 P 9
1200 000 € 2024
endance 20 endance 20
1100 00D € 969232 € 29 % 86 : 0 4 0
1000 000 € 926 606 € I' . Commerce de Rue smbre de clie 606 (+101) 27,8 (+2,67)
—— : des ?VC otr_lt une Pa1sse Drive In o sermaine 723 (+70) > oye 337 (+4.93)
: ou stagnation entre - -
2023 et 2024 Poisson pilote 1149 (+81) 33,2 (+1,3)

800 000 £
2016 2018 2020 2021 2022 2023 2024

En moyenne le volume d'activité des magasins est a un niveau record depuis 2 années consécutives (sans compter
'année 2020 pendant la période COVID) atteignant environ 1,3 M euros en 2024.

Une baisse avait été constatée entre 2021 et 2022 puis entre 2023 et 2024.

Entre 2023 et 2024, 54 % des magasins ont une croissance modérée (entre 5 et 25 %), 17 % sont relativement stables
(entre 0 et 5 %), 29 % enregistrent une légére baisse.

La répartition des familles de produits dans le volume d'activité total
peut étre différente selon les territoires.

De maniére globale, une tendance se confirme d’année en année:
la réduction de la part des achats de produits a base de viandes
dans le panier (désormais 39 % du panier). Les produits d'épicerie
représentent désormais 14 % du volume d'activité, tirés par la famille
« pain et patisserie » incluant les tartes salées.

\I\I/Ietm:nne S A e e o 8923 -21% 7044 +18,8 % 8367 Ainsi, les magasins sont confrontés & lévolution des habitudes

— de consommation nécessitant de garantir une offre étendue sans
Médiane VA € HT/m? de surface de 8603 -35,1 % 5579 +269 % 7082 négliger les gammes dont les ventes sont en baisse mais qui restent
vente incontournables (viandes, vins) et celles qui générent peu de volume
Maximum VA € HT/m? 27 000 28 000 34 990 d'activité mais qui se développent.

La performance des ventes des magasins se mesure notamment
avec le montant des ventes par m? de surface de vente.

Ce ratio est dautant plus pertinent que la surface est
proportionnelle a certaines charges.

Aprés une moyenne satisfaisante en 2022, tirée par des magasins
ayant d'excellentes performances, la moyenne et la médiane 2024
se rapprochent du record de 2020 (voir tableau).

Plus d'un tiers des magasins dépassent encore 8 000 € HT/m? en
2024. 27% des magasins ne dépassent pas 5000 € HT/mz

Le maximum de 34990 €/m? est associé & un magasin dont

Evolution de la part de chaque famille de produits

dans le volume d’activité global Nombre de
w0 — g o références :

17%

9 . 856 en 2016
. 1095 en 2022

B0%

Uhistorique et le bassin de population sont particuliers. L « 1133 en 2024
Optimisation de la surface en maintenant le confort du client o
. - .. 7 j24
et des vendeurs, adaptation du mobilier, merchandising, < e e Bt e e
approvisionnement régulier. gammes fournies : des pistes a ® Viandes et produits associés ® Fruits et [égumes
travalllet: tat a réexplorer régulierement pour fidéliser, développer e e Erine ar sk Al
et rentabiliser.
i\ B\ _

Références technico économigues des points de vente collectifs de U'Ain, 'Ardeche, la Drome, la Haute Savoie, l'lsere , le Rhone et la Savoie Références technico économiques des points de vente collectifs de l'Ain, 'Ardéche, la Dréme, la Haute Savoie, l'lsere , le Rhone et la Savoie
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Viandes et produits associés

Produits laitiers

Fruits et légumes

Epicerie et non alimentaire

k.
\

Volaille

Viande ovine (agneau)
Viande caprine
Viande bovine

Porc

Paoissans

Eufs

Lapin

Escargot

Autres viandes {gibier, cerfs, lamas,...

Vache
Mixte
Chevre
Brebis

PPAM et tisanes, safran, épices, spiruline...

Olives et dérives (dont huile)

Légumes secs et dérivés (lentilles, pois...

Légumes

Fruits

Fruits a coque et dérivés (dont huile)
Chataignes et derives

Champignons

Vins

Produits horticoles et dérives
Pain et patisserie

Miel et produits dérivés
Liqueurs et boissons alcoolisés
Huiles {oléo-protéagineuse)
Cosmétigue et dérives
Céréales, farines, pates, graines

Café, thé, chocolat, produits issus du...

Biéres
Artisanat non alimentaire

w2024

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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L'a mutualisation entre magasins de productetrs ?
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Pourquoi mutualiser entre magasins de producteurs ?

La mutualisation entre magasins de producteurs offre de nombreux avantages. Sur le plan économique, elle permet
de regrouper les achats de fournitures, de partager les colts liés aux logiciels de caisse ou encore de négocier
collectivement les contrats d'énergie, générant ainsi des économies d'échelle importantes.

Sur le plan humain, la mise en commun de personnel permet d'ajuster les effectifs selon les besoins et ouvre la voie a
des formations partagées, favorisant la montée en compétences tout en réduisant les co(ts.

La mutualisation au sein d'une fédération ou d’'un réseau consolide la communication en développant une identité
commune et accroit la visibilité des magasins de producteurs, peu identifiés par le grand public actuellement. La
mutualisation, notamment via une fédération, renforce la représentation des PVC dans les discussions avec les
partenaires institutionnels et économiques.

Les nombreux échanges autour du témoignage de la fédération des magasins de producteurs de Savoie laissent
entrevoir de belles perspectives collectives, pour renforcer la coopération entre agriculteurs et consolider lavenir des

magasins de producteurs dans la région.

Le réseau Magasins fermiers des Savoie est né de l'initiative de 9 magasins de
producteurs, créés, tenus et gérés par des agriculteurs sur le territoire de la
Savoie et de la Haute Savoie.

Jusqu'alors nous travaillions chacun de notre cété entre
associés de nos magasins. Pour aller plus loin ensemble,
nous avons choisi de nous unir et de mutualiser nos
ressources tout en conservant notre independance. Le
réseau Magasins fermiers des Savoie incarne une aventure
humaine et locale : nous avons identifié nos points communs e Rakaealal Sht it Lo
dans nos valeurs et nos fonctionnements respectifs afin de XY Te I
créer une charte d'adhésion.

La premiére année, nous avons organisé une formation sur la « force de vente »

pour 8 salariés de nos PVC. La transversalité a été bénéfique : elle a permis
I'échange de bonnes pratiques sur la mise en avant des produits mais aussi la
création d’outils informatifs sur nos produits en rayons. Cela professionnalise et

rend d’avantage lisible nos magasins en Savoie Mont-Blanc. Une agence de
communication a réalisé pour le collectif plusieurs supports de communication
(flvers, affiches, macarons pour vitrine, plan de publication sur nos réseaux
sociaux) qui met en avant le réeseau de PVC sur les Pays de Savoie. Il y a une
coherence pour le consommateur qui nous identifie que 'on soit a Annecy ou a
Aix-les-Bains. Nous avons eégalement decidé d'adhérer a la FEMAP (FEderation
nationale des MAgasins de Producteurs) afin d’avoir une représentation
nationale dans les instances de discussions sur les PVC pour défendre notre
modeéle et nos valeurs comme le font les PVC des Hauts-de-France ou de |a
Region PACA.

Téemoignage des Savoie:

* 1 méme passion : 7
s vous faire découvrir le meilleur™ g

Stéphane VIVET,
A la Croisée de nos Fermes - Grésy-sur-Aix

Références technico économigues des points de vente collectifs de U'Ain, 'Ardeche, la Drome, la Haute Savoie, l'lsere , le Rhone et la Savoie

Références technico économigues des points de vente collectifs de l'Ain, 'Ardeche, la Drome, la Haute Savoie, l'lsere , le Rhone et la Savoie
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il . Découvrez nos formatio
PROQGRI/ L | et nos prestations

POUR VOUS. AUJOURD’HUI. ET DEMAIN |

Osez franchir le pas et boos

~~ . wsperformance

En prestation sous la forme d'audit, de coaching, d’'accompagnement, d’étude, ou en formation collective financée par
VIVEA et d'autres opérateurs, les conseillers des Chambres d’agriculture vous proposent la formule qui répond a votre
besoin sur les thématiques suivantes (non exhaustif).

ORGANISATION INTERNE

Rédiger ou réviser un reglement intérieur,
animer des réunions, planifier, suivre les
actions, embaucher...

HYGIENE

Mettre en place ou mettre a jour un plan
de maitrise sanitaire, former de nouveaux
arrivants aux regles d’hygiene...

MERCHANDISING

Mettre en valeur

ses produits dans
les regles de l'art,
réamenager le
magasin, évaluer sa
gamme, améliorer
la performance

d'un rayon ou d'une
famille de produits...

CONTACTS DEPARTEMENTAUX AUTEURS DE CE LIVRET :

CHAMBRE CHAMBRE = | CHAMBRE
A | DAGRICULTURE A DAGRICULTURE DAGRICULTURE
AIN

ain.chambres-agriculture.fr ardeche.chambres-agriculture.fr drome.chambres-agriculture.fr

Jean-Baptiste Lafforgue Chloé Charrier Nathalie Seauve
jean-baptiste.lafforgue@ain.chambagri.fr| chloe.charrier@ardeche.chambagri.fr | nathalie.seauve@drome.chambagri.fr
07 86 91 35 85 0677 91 42 74 06 258277179
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ISERE RHONE SAVOIE MONT-BLANC

isere.chambres-agriculture.fr rhone.chambres-agriculture.fr savoie-mont-blanc.chambres-agriculture.fr

Gaélle Aubert Marie-Pierre Couallier Julien Cosme
gaelle.aubert@isere.chambagri.fr marie-pierre.couallier@rhone.chambagri.fr julien.cosme@smb.chambagri.fr
06 61 02 55 23 06 75 01 02 88 06 16 67 58 95
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