~ Nouvelles technologies
au serwce d’anciens savoir-

:alre

Depuxs pres de frois ans a Zevaco les producteurs du GIE du Taravu
proposenr leurs produrts sur le réseau Internet

Au-delé des espairs, puis des:

déceptions, occasionnées par ce
nouveau média, cette expérien-
ce originale a mari : elle est
devenue un outil intéressant
pour les uns; unservice apprécie
pour les autres,

LCette pérlnde de fin d’ année
est I'occasion d'en esguisser un
bilan en fnrme de mup de cha*
peau. '

AUX antmodes des pu:s de fré-
quantatlun touristique sur les

rivages de la Corse, I'hiver dans

le haut de la vallée du Taravu est
le signal de |'arrivee sur les
tables de quelques-unes des
meilleurs produits alimentaires
que I'lle peut fournir.

F:gatellu buudm fromages de

' téte auxquels s'ajoutent depuis
peu rillettes ou patés aux diffe-
rents parfums, farine, confiture
de chataignes et marrons gla-
cés, fromage et brocciu un peu
plus bas dans la vallée...

Habituellement, ces produits

exceptionnels sont rarement
vendus en dehors des cercles de
clientéle habituelle de ﬂhaque
producteur.

Dispnnlhies seulement en
« morte saison », ils ne bénéfi-
cient pas de la demande saison-
niére générée par la fréquenta-
tion touristique estivale. Le pour-

‘tmposant audjourd hul

Farent ils d'ailleurs ? En-effet,
peut-on proposer sans domma-
?E des produits trés typés

omme du miel d'arbousier au
'gt:ﬁt amer, ou des figatelli puis-

samment parfumes...) & une

- pgonsommation de masse habi-

tuée a des aliments de plus-en
plus « normalisés » quant é I'as-
pect et ay gnut ? -

Des niveaux

d’investissements
peu accessibles

Une autre solution serait de

les di_strib-um par les circuits
commerciaux traditionnels,

grossistes/détaillants, grandes |
mais ces filigres

surfaces...
demandent Une régularité et des

guantités que peu de prnduc-'

teurs peuvent assurer.
"~ Comment appruwsmnner un

marché au mois d'ac(t avec des.
.prndmts qui ne sont disponibles

gue Fhiver 7 Comment expliquer
& un revendeur qu'it i y a plus de
marchandise au moment méme

©oU la demande estla plus forte ?

Difficulté supplémentaire pour

les produits d'origine animale
comme la charcuterie et le fro-

mage : les normes européennes
des
niveaux d'investissements peu

accessibles a la piupart das
expimtants Corses, . o

CEU){-EI sont d::mc cantnnnés é
‘obligation de vente sur place, et
directement au consommatedur,

s'ils veulent conserver la qualité

de producteur fermier. Vaste

débat, et sujet senmble s'ilen
cest.. -

La1ssnn5 donc débattre ies
spécialistes du commerce
moderne & Paris.ou Bruxelles,

_continuons de savourer égoiste-
‘ment notre nourriture archaigue,

et intéressons-nous de plus prés

a cette expérience du GIE.du .
Taravu, ou du moins & {"utilisa-

~ tion qu'il fait de ce média moder-
‘ne qu'est Internet. |

Relation directe

avec les clients

lidée directrice est, depuis le
debut, d'apporter une réponse
locale aux contraintes évoguées

- plus haut, et de fournir & chaque
-‘prnduﬂ‘teur une vitrine et un
moyen de vente en ligne qu'il

maltrise complétement.

|l est en relation directe avec

ses clients, s'occupe de ses
gxpeditions et de leur suivi, et
fournit en fonction de ses dispo-
nibilités : Yattitude a prior « anti-
commerciale » de stopper les

ventes Imrsque la marchandlsa_
‘est 8puisée est ainsi retgurnée &
son avantage en devenant un.
gage de qualité et d'authenticité,.

Le but n'est donc pas de fall'ﬁ

trouver par

moyen terme et vise & créer une
clientéle réguliére, en suppri-

mant le probléme des distances
et de l'insularite, et en limitant - -

les mmnvénlents dela sa|5c~nna-

lité.

Des informations
en temps réel |
Le site Internet - hébergé par

 la SITEC & Ajaccio - est donc sou-
vent "occasion d'un premier

contact, voire d'une découverte.
A cette occasion le.visiteur

prend connaissance de |'offre,
peut-demander. des précisions
{grace & I'adresse individuelle de

chaque producteur sous forme
d'e-mail, de numero de telepho-
ne et d'adresse postale).

Il peut enfin acheter sans quit-

ter le site {paiement sécurisé
fourni par la Société Générale,
puis expéedition par coliposte ou

Chronopost grace 2 dés contrats

“signés.par-le GIE). Les informa-
. tions.sur les disponibilités ou les
- prix sent misés & jour én continu

et cunsultables mmédlatement

un gros chiffre d'affaires trés vite: -
et & tout prix, mais de rechercher
et stabiliser une nouvelle clienté- .
le qu'il ne sergit pas possible de
es moyens clas-
sigues. Le GIE travaille dans le.

Sice ‘méme wﬁlteur st satis-

fait de son achat il peut ensuite -

s'adresser directement.au pro-
ducteur sans passer par.le, site
Internet, il se comparte alors
comme quelgu'un qui serait

venuy phquuament dans |a
- région, et qui aurait godté (et

apprécié) des prat‘imts achatés
sur place. .

Limpact est mcant&ﬁtahie
aujourd'hui lé GIE.se permet

d'envoyer du miel n Allemagne,

des marrons glacés dans Tlle de
La Reéunion,.ou des caute&ux au
Canada. . - IR

Bilan pGEITIf donc,’ méme si
I'expérience. n'a sans.doute pas

- encore apporté tous fes résul-

tats que l'on peut en.attendre,
ainsi il reste a perfectionner |'ou- .

til {temps de répﬂnbe et délais

d’ achemlnament des com-

" mandes) & &largir la fiste des pro-

ducteurs sans pour autant diluer
le cahier des charges {le GIE

n'est pas fige et reste ouvert a
toutes fes candidatures), & élar-

gir également 'offre genérale
(paniers garnis).

Affaire a suivre...




