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« L’économie agro-pastorale revisitée »



Systèmes économes, = des consommations 
intermédiaires en diminution

Plus de recours à la végétation spontanée 

dans l’alimentation des animaux

Végétation spontanée : variable dans le temps et dans l’espace + 
aléatoire

Grande diversité de produits, grande variabilité

Pour ces systèmes et ces zones, la notion de « bassin de production » 
(incluant l’organisation de l’appareil d’aval) n’est pas vraiment valable



(Tchakérian et al., 2008, Nozières, 2014)

‐ Des types de produits différents ET plus ou moins transformés

- Des types de produits spécifiques 
adaptés aux ressources (spécifiques et variables)

Exemple pour la viande ovine:  
des agneaux plutôt jeunes et légers ET/OU des animaux plus  vieux: 18 mois et réformes 

(De Rancourt et Mottet, 2008; Nozieres, 2011; Nozières-Petit et Moulin, 2015)

‐ Au sein d’un même type de produits et pour un même élevage, 
une grande variabilité en quantité et en qualité.

Une grande diversité des produits animaux



Compliqué de rentrer complètement dans des filières organisées 
au côté de produits plus standards issus des systèmes de l’Europe 
du Nord Ouest



Grandes caractéristiques des filières 
valorisant des produits pastoraux
• Plus de produits ovins et caprins que dans d’autres territoires, 

mais pas que…
• Une offre régionale très inférieure à la demande
oOpportunité pour les producteurs
oAfflux de produits venant d’ailleurs

• Une inadéquation partielle entre ce qui est produit et ce qui est 
demandé (en type de produits, période de production…)

• Une part plus importante qu’ailleurs vendue en CC (1 prod/5)
• Des produits « phares » sous SIQO qui structurent les échanges 

entre opérateurs
• Une grande labilité des modes de mise en marché (Nozières, 2011)

Illustration sur la viande ovine en Languedoc-Roussillon et PACA



Consommateurs du Languedoc-Roussillon: 771
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Des filières qui se transforment
• Internationalisation des marchés, 
• Pilotage par la distribution, 
• Concentration des opérateurs, des outils

 prix plutôt bas et en diminution
 nécessité de volumes, de produits « normés » et constants en quantité et qualité

SICA 2G 

COPO

ARTERRIS

CELIA

UNICOR

TERRE-
OVINE

1994 2016
Concentration des opérateurs de collecte de la filière viande ovine du Languedoc-Roussillon



Des tensions qui se créent

Complexité pour les opérateurs de collecter
• des volumes peu importants
• de produits aux caractéristiques variables
• À des distances parfois importantes

Difficulté pour les producteurs 
• De générer un produit animal
• D’être présents dans les décisions alors que les centres de décision 

s’éloignent



qui peuvent se combiner au sein d’un même système agropastoral:

i) s’affranchir de la dimension pastorale pour tout ou partie du système de 
production

ii) vendre sous Signes d’Identification de la Qualité et de l’Origine (SIQO)

iii) vendre en circuits courts (dont vente directe)

Mais

… Des contraintes et des risques à gérer dans ces trois options…

Trois grandes options



S’affranchir de la dimension pastorale 
pour tout ou partie de son système de 

production



860 000 brebis Lacaune Lait 

1 290 000 mises bas  

1 186 600 agnelets 

308 000 agnelles 
de 

renouvellement 

Taux de prolificité : 150%

Mortalité : 8%

Taux de renouvellement : 26%

878 000 agnelets 
disponibles à la vente  

L’exemple des agneaux de Roquefort

Bonnet,2013



Valoriser la dimension pastorale des 
produits à travers des démarches 

qualité



Dans ces démarches, 
une présence +/- importante des opérateurs d’aval

La vente à des intermédiaires: un intérêt
Déléguer la transformation et la vente … deux opérations qui

-nécessitent des compétences spécifiques,
-ont un coût, parfois caché (stock, logistique, invendus…)

Pour se consacrer à la conduite du troupeau

Et quand un contrat existe
L’opérateur d’aval a l’obligation d’acheter les produits 

…essentiel dans des périodes de flexion de la demande



Des forces atténuées (?) pour 
Les produits sous SIQO,
 des petites structures valorisant localement la 

production

Ce qui permet 
• Un maintien ou une moindre érosion des prix (mais aussi de tirer 

le marché du standard à la hausse)
• Dans le premier cas, de gagner des marchés autre que locaux

Mais avec un retour de la question des volumes et des exigences de production



Evolution des prix
Evolution du prix aux producteurs du lait Reblochon depuis 1986

Sources: 
prix du lait Reblochon SIR
prix du lait national FAO
inflation France Banque Mondiale



Des tensions potentielles
Pour la spécification du produit (et son évolution)

en particulier sur la partie « utilisation des ressources pastorales », 

 Plusieurs critères repérés (Aubron et al., 2014)

 Le chargement
 la provenance de tout ou partie de l’alimentation des animaux
 la nature des aliments distribués
 l’obligation de pâturage, qui fait l’objet de mentions telles que « 

brebis nourries à base de pâture », « dès que les conditions le 
permettent », « zéro pâturage interdit » ou stipulant une durée en 
nombre de jours de pâturage

mais pas que sur ce point (congélation etc.)
 Dans l’action collective
 Sur le niveau de prix  (et les règles de fixation)



Des fragilités peuvent apparaître
Une distorsion entre les élevages qui font les volumes de produits 

sous SIQO et ceux qui portent l’image du produit  

Un risque d’exclusion, souvent des systèmes les plus petits, et 
correspondant le mieux à l’image du produit

(Torre, 2002; Filippi et Triboulet, 2006; Belleti et al., 2016)

Une tentation d’appauvrir la spécification du produit
(Marie-Vivien et al., 2017)

Une récupération par l’aval (de l’action collective, de l’image…) sans 
le prix

Un différentiel de prix pas toujours au rendez-vous



Vendre en circuit court



Une opportunité

• Proximité de gros bassins de consommation 
• production << consommation => prix intéressants, et pas/peu de 

concurrence entre producteurs

• Des « bassins de production » a proximité et/ou un historique long 
de filière => des outils  pour la transformation (abattoirs, ateliers de 
découpe…) et la vente 

• Des collectifs d’éleveurs emboités, qui permettent de se structurer 
pour la transformation et la vente



Des fragilités

La charge de travail en question

D’autres charges, parfois cachées, à bien estimer
• Stocks, logistique, prestation… et rémunération du travail

Des risques de marché qui existent :
• invendus, 
• concurrence (et par des élevages plus compétitifs, moins 

pastoraux…)

Des projets qui se construisent dans le temps



Des circuits qui se construisent dans le temps

Vente directe 
à la ferme

Détaillants et 
affineurs

Rabassa, 2017



Des fragilités

La charge de travail en question

D’autres charges, parfois cachées, à bien estimer
• Stocks, logistique, prestation… et rémunération du travail

Des risques de marché qui existent :
• invendus, 
• concurrence (et par des élevages plus compétitifs, moins 

pastoraux…)

Des projets qui se construisent dans le temps

Vendre en CC ne veut pas dire 

- Circuits locaux

- accroître la dimension pastorale du système



Conclusion

Nécessité, dans tous les cas, de s’appuyer sur la dimension 
pastorale comme
• Force pour diminuer les consommations intermédiaires
• Socle de la spécification d’un produit (structurée ou non dans un CdC)

L’action collective est déterminante pour cela

Pour beaucoup d’éleveurs, c’est une combinaison de solutions à 
l’échelle du système d’élevage qui est mise en œuvre
• Combinaison qui met du temps à se construire et qui évolue dans le 

temps



Merci de votre attention


