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C1 Stratégie de commercialisation 
en circuits courts

X 20 Octobre 2017
Lieu : Sommières

Public
■ Agriculteurs/trices et porteurs de 
projet agricole.

Intervenants
■ Nabil HASNAOUI AMRI, Alimenterres
■ Nina BIGAUD, chargée de projets
Circuits courts et alimentation locale,
FD CIVAM du Gard

Méthodes
et moyens pédagogiques
■ Supports vidéo, documents
et ressources en ligne.
■ Présentation orale par l’intervenant,
échanges et exercices pratiques.

X Inscription obligatoire à l’aide du bulletin d’inscription : cliquez ici 
pour l’inscription en ligne ou voir en fin de catalogue

X Plus d’info ? Contactez Nina BIGAUD,
04 66 77 10 83   bigaud@civamgard.fr

Les circuits courts de commercialisation des produits agricoles connaissent un succès croissant ces 
dernières années. Diverses modalités de vente se développent, avec des implications différentes pour 
les agriculteurs et sollicitant des compétences spécifiques.
Cette formation vous permet de vous poser les bonnes questions et d’acquérir des outils pour vous 
lancer dans la vente en circuits courts.

Objectifs
■ Connaître les différentes formes de commerciali-
sation en circuits courts et leurs implications pour le 
producteur.
■ Construire une stratégie de commercialisation en 
circuits courts adaptée à sa situation.
■ Utiliser des outils de gestion et de pilotage de la 
commercialisation pour calculer ses coûts et raison-
ner ses choix.

Programme
En présentiel & à distance !
Afin de mieux préparer la journée de formation 
en présentiel, un espace sur Internet sera mis 
à disposition des participants à partir du 6 
Octobre (durée 2h) :
• Renouveau et diversité des circuits courts.
• Application au projet du stagiaire et présen-
tation.

20 Octobre 2017 - En présentiel -
• Identifier les publics associés aux circuits de 
vente (marchés - clientèles - produits).
• Éléments à prendre en compte pour définir sa 
stratégie de commercialisation.
• Construire son offre compte tenu de la de-
mande, des moyens disponibles et du contexte.
• Outils d’aide à la décision pour construire sa 
stratégie commerciale.

Infos
pratiques

Apporter
votre

pique-nique !

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScp-sqvadUa3qoLQGkhaVlQillzotx1mcRplY-0jpE6N1aGpg/viewform

