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Le secret d’Emmanuel et Cindy Triot, c’est d’e ̂tre a ̀ l’e ́coute des clients en proposant re ́gulie ̀rement des nouveaute ́s et en produisant toujours mieux.

Au cœur du Haut-Anjou, a ̀ Soeurdres en Maine-et-Loire, les Vergers des Moires se tiennent a ̀ bonne distance des villes : Cha ̂teau-Gontier est a ̀ 17 km et Angers

pre ̀s de 40 km. Pourtant, depuis 20 ans, la famille Triot a installe ́ un magasin de vente a ̀ la ferme.

Tout a commence ́ avec les parents d’Emmanuel, l’actuel exploitant. « Jusqu’en 1998, ils limitaient leur production a ̀ trois ou quatre varie ́te ́s de pommes et adhe ́raient

a ̀ une coope ́rative, raconte-t-il. Mais ce printemps-la ̀, les Golden sont devenues grises, invendables en premier choix. Pour en tirer le meilleur prix, ils les ont

e ́coule ́es en direct ». La sanction de la coope ́rative est tombe ́e comme un couperet : exclusion. A l’e ́poque, le contrat spe ́cifiait que la totalite ́ de la re ́colte devait e ̂tre
livre ́e. Apre ̀s un passage en conseil de discipline destine ́ a ̀ remettre les producteurs dans le droit chemin, les Triot ont de ́finitivement quitte ́ la coop et conquit leur

propre cliente ̀le. « Cela a e ́te ́ complique ́, il leur a fallu 6 ou 7 ans », se rappelle le fils.

A 51 ans, Emmanuel exploite aujourd’hui 80 ha de ce ́re ́ales, 10 ha d’herbe (vente de foin), 9 ha de verger (7 ha de pommes et 2 ha de poires) et 1 ha de le ́gumes

(poireaux, navets, betteraves, salade, choux, radis, courges...). Un peu plus de la moitie ́ de la production est commercialise ́e a ̀ la ferme dans un espace de vente de

300 m2 et en jardineries. Le reste est confie ́ a ̀ des ne ́gociants en pommes et poires. Emmanuel et son e ́pouse, Cindy (40 ans, salarie ́e de l’exploitation), ont

longtemps re ́fle ́chi avant de prendre la suite en 2004. Emmanuel e ́tait salarie ́ de la ferme familiale tout en e ́tant installe ́ depuis 1992 sur 42 ha de ce ́re ́ales. « Je ne

voulais pas reprendre, avoue-t-il. Le commerce, ce n’est pas inne ́. Et puis, la ferme est isole ́e. J’aurais pre ́fe ́re ́ un magasin en zone pe ́ri-urbaine ».

 
De la contrainte au plaisir de l’e ́change

Quatorze ans apre ̀s, pas de regret. La bosse du commerce est bien la ̀. Madame tient la boutique ouverte 6j/7 toute l’anne ́e. Un salarie ́ a e ́te ́ embauche ́ pour la

production des pommes. Et Monsieur perpe ́tue la tradition familiale tout en s’adaptant en permanence pour satisfaire les attentes insatiables des consommateurs. Il a

d’abord e ́largi la gamme de produits avec 24 varie ́te ́s de pommes (nouvelles, anciennes, re ́sistantes...), neuf de poires et la vente des le ́gumes de marai ̂chers

voisins. « La diversification permet de fide ́liser et d’attirer de nouveaux clients », souligne Emmanuel. « On nous demande souvent : vous ne faites pas ci, pas c ̧a...

On cherche a ̀ satisfaire toutes les demandes. Dernie ̀rement, nous avons ajoute ́ les œufs a ̀ notre gamme, renche ́rit Cindy. Et puis j’ai appris a ̀ connai ̂tre mes produits,

en les cuisinant, pour mieux conseiller les clients, leur proposer des recettes.

Depuis quelques anne ́es, Emmanuel a fait un autre choix strate ́gique : produire moins mais de meilleure qualite ́. « 30 ares suffiraient mais j’ai choisi d’e ̂tre moins

intensif et d’utiliser moins d’intrants », explique-t-il. Il tend vers le bio, sans s’imposer de label. « La hausse du prix effraie les clients et je pre ́fe ̀re me laisser le choix

de traiter si besoin pour sauver ma production, justifie-t-il. Je suis tre ̀s transparent avec les clients. Le bouche-a ̀-oreille marche bien et techniquement, c’est plus

inte ́ressant, plus motivant.

L’inde ́pendance pour moteur

Emmanuel veut garder son inde ́pendance, de ́cider lui-me ̂me. Et les re ́sultats sont au rendez-vous. Le magasin accueille entre 30 et 50 clients par jour. Le chiffre est

stable, mais la cliente ̀le de plus en plus a ̂ge ́e. Attirer les jeunes est le prochain de ́fi. Co ̂te ́ prix, la concurrence est rude, entre agriculteurs comme avec les

coope ́ratives et la grande distribution. « Je dois rester deux a ̀ trois fois moins cher que les supermarche ́s pour faire la diffe ́rence », explique Emmanuel. Mais c’est

encore le double du prix exige ́ par le ne ́gociant a ̀ qui il livre le seul surplus de production. Tous les ans, il augmente quand me ̂me ses tarifs de 1 a ̀ 3 %. Son chiffre

d’affaires, selon les anne ́es, oscille entre de 240 et 245 000 € : la moitie ́ en pommes et poires, notamment 10 a ̀ 15 % en le ́gumes de la ferme et 15-20 % avec la

revente des produits des agriculteurs voisins. « Sa marge de se ́curite ́ est de 18 % par rapport a ̀ son exce ́dent brut d’exploitation (EBE), alors que la norme agricole

est souvent aux alentours de 10 % donc, c’est pluto ̂t bien », constate Pascal Donet au cabinet Altone ́o, membre d’AGIRAGRI. « Le plus difficile reste le nombre

d’heures a ̀ consacrer a ̀ la ferme, 12h/j minimum et 14-15 h/j en e ́te ́ », reconnai ̂t Emmanuel. Un travail acharne ́ compense ́ par une grande satisfaction : la relation

client, l’ouverture aux autres et des rencontres parfois inattendues.
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