La préférence locale s'affiche dans les rayons

Sur I'ensemble du territoire na-
tional, les campagnes de soutien
aux producteurs locaux s'inten-
sifient depuis la crise sanitaire,
La promotion des circuits courts
a été assurée & coups de slogans
et d'initiatives fortes pour séduire
le consommateur. Les grandes
enseignes comme les petites ont
imaginé des formules pour per-
metre aux productewrs d'écou-
ler leurs marchandises, Méme le
Guide Michelin a innové langant
« Le bon menu », encourageant les
chefs & travailler des produits de

proximité, de qualité mais aussi
équitable en termes de prix.

Les « petits »
producteurs

font leur entrée
chez les « grands »

Pour passer des champs aux
assiettes, la production a eu he-
soin d'un coup de pouce au-dela
des discours. En pleine crise du
Covid, fin mars, Fabien Coutu,
le responsahle de trois magasins
Leclerc 4 Ajaccin (Baleane, Ro-
cade et Impérial et drives), dé-
couvre une opération conduite
au niveau national pour soute-

nir les agriculteurs, Il décide &
son rour d'imaginer une action &
I'échelle régionale et lance dans
Ia foulée « Oghje pitr che mai
sustenimu i nostri produrtori »,
Une opération qui s'adresse « aux
perits », Ceux qui ne sont pas ha-
bitués aux réseaux GMS et qui
pratiquent la vente en direct.
Dans les magasins, un comer
leur est dédié, Chaque matin, des
calsses de fruits et légumes frais
vy sont déposées, mais aussi des
fromages et de la charcuterie y
sont disposés. Avant le Covid, le
volume de produits corses avoi-
sinait les 20 %. Depuis
un bond. « Nous avons ainsi fait

entrer 85,
Iaires. Lo grande majorité sont
des charcutiers, souligne le res-
ponsable. Cette action de soutien
@ été pensée pour rendre service
@ tous ces petits producteurs en
manque de débouchés suite a la
crise sanitaire. » Le groupe Padro-
na assure que les tarifs n'onr pas
été discutés et pourtant certaines
productions artisanales affichent
un prix souvent supérieur. » On
na pas négocié les prix et parfois
on @ diminué nos marges. Mais les

consommateurs locaix sont ravis
et c'est un beau partenariat. »
Pour preuve, les rayons concer-
nés par les ventes de ces produits
sont en augmentation de 50 %.

Les volumes
des maraichers
déja en baisse...

En faisantle tour des enseignes,
notamment Géant Casino, l'assu-

locaux sont en toute période privilégiés.

rance que les produits locaux sont
en toute période privilégiés est
présentée comme une ligne de
conduite commerciale. « Or ne
sest donc pas forcé a soutenir do-
vantage nos producteurs pendant
ce confinement car naus le faisons
tout au iong de Lannée et cr, de-
puis des années », glisse Patrice
Vanucel, directeur des achats
produits  corses pour les en-
seignes Géant Casino et Casino.

et sont référen-

De de fruits
cés dans les grandes surfaces de I'fle.

Toutefois, pour amplifier la dé-
marche « acheter lncal », une
importante campagne de com-
munication a éré menée ef un
partenariat signé avec I'Odarc
pour la vente de viandes.

Au toral, prés de 60 produc-
teurs de fruits et légumes sont ré-
[érencés dans les douze magasing
ct drives : « Nous travaillons déja
avec la plupart et on dispose de
lewrs produits lorsqu'ils arrivent [«
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Actuellement, les  volumes
des maraichers ont diminué.
Explications ? Les contraintes
rencontrées lars de la plantation
en raison de 'ahsence de main-
d'cenrvre. Une situation qui se tra-
duit déja donc dans les rayons et
la trésorerie des producteurs. La
préférence locale pourrait alors
devenir plus qu'une habitude,
unc attitude !
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