
LAITERIE A LA FERME 
GESTION 

D8velopper sa propre laiterie 
a la ferme 

' LE SUCCES D'UNE LAITERIE A LA FERME ne depend pas seulement de 

facteurs economiques, mais egalement de la repartition du travail a effectuer, de la 

commercialisation des produits et du respect des prescriptions existantes. 
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II n'y a pas que la 
production qui requiert 
un grand savoir-faire: 
la phase de maturation 
du fromage en cave 
egalement. 

L'experience demontre qu'une lai
terie a la ferme implique une charge 
en travail supplementaire conse
quente pour l'exploitant et sa fa-

mille. II est important de reflechir inten
sivement comment ce travail peut etre 
reparti afin d'eviter tout stress inutile. 11 

est par exemple possible d'effectuer une 
estimation et une repartition de la 
charge en travail entre tous les acteurs 
du projet pour la premiere annee de 
production. Les annees suivantes, ces 
valeurs theoriques pourront alors etre 
adaptees a la realite. 

Afin de maintenir la charge en travail 
dans des proportions raisonnables, dans 
une premiere etape, il faudrait limiter la 
diversite des produits fabriques. En 
meme temps, il faut garder a l'idee que 
le dient apprecie le fait de pouvoir dis
poser d'un vaste assortiment (voir ega
/ement Revue UFA 12/2010, partie 1). 
On se pose egalement souvent la ques-

Tableau 1: Marketing 
Question 
Quels sont les principaux groupes cibles? 

tion de savoir si un soutien extra-familial 
est necessaire. Durant la phase initiale, 
il faudrait essayer d'exploiter la laiterie 
fermiere avec les ressources en person
nel disponibles. C'est seulement lorsque 
le processus de production fonctionne 
de maniere irreprochable et que les pro
duits se commercialisent bien qu'il 
s'agira d'envisager d'engager du per
sonnel supplementaire. 

Marketing La relation avec la dien
tele est un des facteurs de succes les 
plus importants pour une laiterie a la 
ferme. II s'agit toutefois d'un talent qui 
n'est pas donne a tout le monde et qui 
necessite donc un certain entra1nement. 
Le marketing englobe tous les moyens 
et toutes les mesures permettant de se 
profiler et de promouvoir avec succes 
son produit (et ses prestations). Pour 
cela, il faut appliquer le principe des 
quatre P: 

Elements de reponse/exemples 
Les familles, les personnes seules, les 
couples a double revenu, les personnes 
mobiles dis osant d'une voiture. 

Quels sont les besoins auxquels j'aimerais Produits frais, regionaux, biologiques, 
satisfaire avec mes produits? specialites a base de lait de chevre/brebis, 
~-------------produits pour personnes allergjg,=ue=s.,_~ 

Quels sont les produits que je propose? 

Avec quels produits ai-je la possibilite 
de me differencier des autres laiteries 
fermieres? 
Ou ai-je l'intention de proposer mon 

roduit? 
Comment puis-je faire de la publicite? 

Comment conserver un lien avec les 
clients existants? 

Yoghourt a base de lait de brebis, glace, 
differents fromages a päte molle, etc. 
Qualite, grand assortiment, fraicheur, 
conseil, service, contact avec l'exploita
tion et les animaux. 
Marche regional hebdomadaire, vente a la 
ferme, vente aux intermediaires, Internet. 
Internet, Flyer, journees portes ouvertes, 
marches, amis et connaissances. 
Qualite constante, petits cadeaux, visites 
d'exploitation, systeme de rabais, 
emballages recyclables. 

• Produit: Quel produit souhaite le 
dient? Quelles doivent etre les carac
teristiques de ces produits? Qu'est-ce 
que je peux et veux proposer? 

• Prix: Quel est le prix optimal? Qu'est
ce qui est particulierement important 
pour le dient, respectivement pour
quoi est-il pret a payer plus? 

• Promotion: Comment puis-je me 
faire conna1tre et faire conna1tre mes 
produits? 

• Place: Ou puis-je vendre le produit? 
Comment vais-je gerer la distribu
tion? 

Le tab/eau 1 comprend plusieurs ques
tions qui peuvent etre des elements de 
reflexion pour developper son propre 
marketing. Dans un premier temps, 
c'est l'acquisition de dients qui est prio
ritaire. Ce processus implique beaucoup 
de travail (tableau 1) et doit s'inscrire 
dans la duree. Le deuxieme processus 
important est la relation avec la dien-
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tele, soit le fait de veiller a ce que les 
clients reviennent volontiers et contri
buent ainsi a un bon chiffre d'affaires. 
Les souhaits et les suggestions des 
clients sont un element determinant 
pour le succes d'une laiterie a la ferme. 
Souvent les clients tiennent a pouvoir 
voir eux-memes ce qui se passe en cou
lisses et par exemple effectuer un tour 
d'etable, ce qui implique de disposer de 
bätiments bien entretenus. Outre des 
produits de haute qualite, les clients 
s'attendent aussi a trouver une «am
biance agricole», avec une certaine 
proximite avec la nature et les animaux. 

Prescriptions legales D'une ma
niere generale, en ce qui concerne les 
laiteries a la ferme, il y a lieu de veiller 
a respecter differentes prescriptions le
gales (tableau 2). Selon la taille de la lai
terie et le volume de production, d'au
tres prescriptions viennent s'ajouter ou 
deviennent caduques. 

Conclusion Les laiteries fermieres 
sont une des solutions permettant 
d'augmenter la valeur ajoutee sur l'ex
ploitation. Cela suppose toutefois une 
banne dose de professionnalisme, tant 
au niveau de la production que de la 
vente des produits et de la relation avec 
la clientele (il/ustration 1). Certaines ex
ploitations pratiquent avec succes cette 
forme de diversification. C'est surtout a 
proximite des grandes villes et d'une 
clientele aisee qu'il existe un potentiel 

important. • 
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Tableau 2: Prescriptions importantes en matiere de vente directe (exemples) 
Base legale 
Ordonnance sur les 
denrees alimentaires et 
les objets usuels 

Responsabilite produit 
Ordonnance en matiere 
d'hygiene 

Ordonnance sur la 
declaration des denrees 
alimentaires 

I Loi sur la circulation 
Legislation cantonale sur 
la fermeture des magasins 

L 'acquisition de clients 
passe par une production 
professionnelle et une 
bonne atmosphere a la 
laiterie. 

Elements importants 
• Annonce obligatoire aupres du laboratoire cantonal. 

• Description de l'exploitation, des responsabilites, des produits fabriques, des risques et 
des mesures. 

• Respecter les regles d'hygienes au niveau du personnel et de l'exploitation ainsi que les 
directives en matiere de stockage des denrees alimentaires. 

• Respecter les recettes et les normes qualite. Etiqueter correctement les produits. 
• Assurer la tra~abilite. 
• Peut etre integree dans la responsabilite civile de l'exploitation. 
• Prescriptions concernant les bätiments, les installations et le comportement a adopter 

avec les denrees alimentaires en matiere d'hygiene. 
• Les installations, les surfaces de travail et les vehicules de transport doivent etre 

maintenus propres et etre nettoyes regulierement. 
• Animaux interdits dans les zones reservees a la transformation, a la vente et au stockage. 
• Les denrees rapidement perissables doivent etre conservees au refrigerateur et etre 

contrölees. 
• Denrees alimentaires mentionnees avec liste des ingredients, informations concernant 

les quantites, le prix et la date limite. 

• Designer les aliments alleregenes tels que noix, cereales contenant du gluten ou oeufs. 
• Les panneaux ne doivent pas entraver la securite de la circulation. 
• Doivent etre respectees en ce qui concerne les magasins de village fixes. 

Graphique: Aper~u des facteurs de succes d'une laiterie a la ferme 
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des prescriptions legales, 
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Cet article est base sur un travail 
d'etude dans le cadre duquel des 
interviews ont ete organisees avec des 
exploitants de laiteries fermieres et des 
acheteurs, pour determiner quels sont 
les facteurs de succes importants. Dans 
l'avant-derniere edition de la Revue 
UFA, les themes lies aux acheteurs, a la 
production, a l'assortiment et aux 
finances ont ete discutes. 
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