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  Avant-propos 
Dire le travail en agriculture
Chaque volume de cette collection propose une compilation thématique de récits du travail. Les textes sont issus d’entretiens conduits, puis transcrits et mis en forme par des membres de la coopérative Dire Le Travail. Les signataires de ces récits sont des professionnels de l’agriculture, qui ont accepté notre proposition de faire connaitre leur activité concrète, quotidienne, telle qu’ils l’accomplissent avec leurs passions et leurs convictions, leurs doutes et leurs espoirs. Leurs propos n’engagent qu’eux-mêmes, ne prétendent pas être représentatifs, mais contribuent à leur manière à montrer et à comprendre certaines réalités du monde agricole.
Du champ à l’assiette
Vendre ses produits n’est pas la motivation première de celle ou celui qui a décidé de devenir cultivateur ou éleveur. Mais il faut bien vendre ce que l’on produit, que ce soit sur le marché local, auprès de gros négociants de Rungis ou de la grande distribution. Rien de simple, pour diverses raisons : parce qu’il faut y consacrer du temps au détriment des cultures ou du soin du troupeau, parce que c’est un autre métier, parce que cela passe souvent par des coopérations à établir avec d’autres exploitants. Dans les récits collectés pour ce livre, certains nous disent y avoir pris gout : s’occuper du devenir de sa production est aussi une incitation à adapter ses méthodes de travail, ou à diversifier ses fabrications.
Distribuer les produits agricoles implique aussi beaucoup de travail intermédiaire, pour que le lait produit dans la salle de traite parvienne dans les réfrigérateurs, pour que les pommes récoltées dans les vergers arrivent dans les corbeilles de fruits, pour que le blé dans le champ termine sous forme de pain dans l’assiette. Le livreur doit charger les carcasses dans son camion, les transporter nuitamment jusqu’à la boucherie de quartier. Le commercial doit démarcher les boulangers pour les convaincre d’utiliser la farine de son moulin, dont la qualité permettra de façonner le pain et les viennoiseries qui satisferont leur clientèle. L’animatrice associative doit rencontrer les responsables de restauration collective pour accompagner leur transition vers l’utilisation de produits issus de l’agriculture biologique.
Autour de la distribution se cristallisent de forts enjeux commerciaux. L’actualité montre souvent des agriculteurs à la merci des fluctuations des cours du marché mondial. Beaucoup recherchent des alternatives à une échelle locale, en participant au montage de magasins de producteurs ou de coopératives de distribution. C’est une façon pour eux de maitriser davantage leurs revenus, mais aussi l’occasion de tisser des liens directs avec celui qui va boire le lait, croquer la pomme, se nourrir du pain. Ils peuvent ainsi décrire de vive voix leurs conditions de travail, partager leurs inquiétudes et leurs satisfactions, assumer la qualité de ce qu’ils produisent.
Et c’est l’esprit même de cette collection : faire se rencontrer celles et ceux qui travaillent dans les champs et celles et ceux qui se nourrissent grâce à leur labeur, par la diffusion de ces récits. Bonne lecture et bon appétit !
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Des fromages à vendre


Éleveuse de chèvres dans les Pyrénées-Orientales

Marjolaine Monnet

Nous avons construit la fromagerie en 2011. Tout de suite, dans ce seul bâtiment en dur de l’exploitation, nous avons installé un coin boutique. Là, nous vendons les fromages aux gens qui passent : des habitués de la vallée, qui viennent de temps en temps faire leur stock de fromage, ou des touristes qui vont au prieuré de Marcevols, un haut lieu touristique sur le chemin de Compostelle… C’est une chance pour nous ! Nous habitons aussi près des thermes de Molitg-les-Bains et j’ai des curistes, amateurs de mes fromages, qui reviennent chaque année. Aux beaux jours, j’ai des visiteurs. Je dis visiteurs et pas seulement clients, car ils sont souvent curieux de découvrir notre fonctionnement. Jérémy, mon compagnon, ou moi répondons volontiers à leurs questions.

Au fil des années, j’ai cherché d’autres circuits. J’ai essayé des présences régulières sur les marchés de Prades ou aux alentours, mais j’ai abandonné, car ce n’était pas rentable. J’ai rencontré une AMAP. Les inventeurs de ce système de distribution, qui a un grand succès dans les villes, sont des maraichers du Sud. Mes clients signent un contrat : c’est un engagement, sur l’année ou sur la saison, à acheter ce que je leur propose sans pouvoir choisir les produits. La composition du panier dépend selon mes stocks de mes fromages ou de viande de chevreaux. Je les livre à Perpignan, toutes les deux semaines. Je reste sur place, le temps de la distribution, environ une heure et demie. C’est un moment important pour rencontrer les clients, parler avec eux de l’exploitation ou d’autres choses. Le principe de l’AMAP va au-delà d’une seule relation commerciale. C’est aussi de l’entraide, et je les appelle les Amipiens. Quand j’ai été en difficulté, il y a un an, je leur ai envoyé un courriel pour leur demander un coup de main. Ainsi, certains sont venus faire la peinture des murs de la fromagerie. Ils n’ont jamais voulu que je rembourse la peinture ! Ce sont des petites choses qui aident bien et qui font grand plaisir.

Une stagiaire m’a fait découvrir « La Ruche qui dit oui ». Ce sont des consommateurs locaux qui ont eu l’idée de se « rassembler pour acheter les meilleurs produits aux agriculteurs et aux artisans de la région ». C’est ce qu’ils disent. C’est de la vente très classique en somme. Je mets mes produits en ligne sur le site, les consommateurs consultent et composent leurs paniers de produits locaux. Je livre un jour dans la semaine à La Ruche de Perpignan. C’est une grosse Ruche, ce qui fait que je ne suis de permanence qu’une fois par mois. Là encore je vois les clients. Ça roule.

Depuis février, nous allons au marché de gros de Perpignan. Le syndicat caprin du département nous y a invités, parce que le marché de gros de légumes et fruits cherchait à s’ouvrir sur les fromages. Cinq chevriers, dont nous, ont répondu. Et du coup, nous nous sommes fait notre petite place avec une clientèle nouvelle de revendeurs. Nous sommes toujours sur le même emplacement : une table, une nappe, une caisse et je pose les fromages que j’ai préparés. Les restaurateurs, les commerçants des supérettes ou des épiceries choisissent leurs produits, les essaient à la vente ou les dégustent eux-mêmes. Le marché est ouvert trois après-midis par semaine. Au début, Jérémy ou moi y sommes allés chaque jour, pour nous faire connaitre. Nous avons réussi à nous constituer progressivement une clientèle régulière, et nous travaillons à présent surtout sur commande. Depuis début juin, nous n’y allons plus que le mercredi, jour de grande fréquentation, et le vendredi. D’autres chevriers qui sont venus plus épisodiquement n’y ont pas trouvé leur compte. Nous avons fait le constat qu’il fallait savoir se faire rechercher par les revendeurs. Tout va très vite sur ce marché : ce sont des professionnels, qui veulent de la qualité tout en étant efficaces. En une heure à peine, tout est vendu, bouclé. Ce qui nous va bien aussi !

Aux beaux jours, je fais ponctuellement des marchés ou des foires. Celui d’Eyne, dans la plaine de Cerdagne est un marché de producteurs et artisans, plus touristique qu’autre chose, mais bon… La fête de la chèvre ou la foire de l’élevage à Vinça sont, elles, de bon rapport. Chacun expose quelques chèvres pour les montrer aux estivants. Une petite animation menée par des étudiants en agriculture met l’ambiance. Quelques visiteurs sélectionnés goutent et élisent le meilleur fromage de chèvre. C’est festif et on vend bien nos sandwichs de fromages ou de saucisses, merguez de chevreau.

Parmi ces réseaux de distribution, je ne saurais dire ce qui marche le mieux. L’AMAP reste une niche, mais j’y rencontre l’entraide dont j’ai parlé. Les Ruches et la vente à la ferme représentent des volumes à peu près équivalents. Une épicerie de la vallée nous prend des fromages chaque semaine depuis pas mal de temps, c’est une belle fidélité. Je trouve que ces différentes formes de vente constituent un bon équilibre économique et relationnel, qui me convient bien. C’est appréciable parfois de vendre rapidement des volumes importants à des professionnels, et c’est très bien aussi d’avoir un contact direct avec des clients qui s’intéressent et qui manifestent du plaisir...
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