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«Une entreprise qui réussit,
c’est comme une bonne
recette: ¢ca prend les bons
ingrédients, a la bonne
guantité...»

«Heureusement, il existe
plusieurs bonnes recettes..!»



Note

Les sujets présentés ne sont pas
classés par ordre d'importance et
sont le fruit de nombreuses études
et observations



Attention

¥ Tout est en accord avec les
« 5 P » du marketing:

¢

¢

¢

Positionnement
Produit

Place

Prix

Promotion



© Un site achalandé

* Le site fait
I'achalandage;
point majeur de Apple
succes ou d’échec Orchard [

# Corn
Maze

¥ S’organiser pour
étre visible

¥ De belles
enseignes claires
qui attirent
I'attention
positivement!
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Faciliter la vie des clients

¥ Entrées et sorties sécuritaires

% Facile de se stationner et de repartir

¥* Services sur place: ombrage, toilettes, eau
potable, lavage/désinfection des mains,
service a I'auto, endroits pour amuser les
enfants, etc..
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© Varietes de beaux
produits de qualité

B8 ¥ | a qualité des produits est obligatoire...
| sinon vous ne serez pas en affaires
longtemps !!

§ % Du choix, par variétés (ex.: tomate) et par
B  especes (divers fruits & légumes)




© Variétés de beaux produits de qualité

% Beaux étalages bien
remplis

% Produits / items
connexes pouvant

aider a la vente des
produits principaux

#* Profiter des
contrastes de
couleur des divers
produits




O Proprete partout

¥ Un beau commerce
chaleureux, c’est rassurant
et invitant !

% Lorsque c’est beau, c¢a fait
jaser et ca attire la
clientele... c’est comme
une publicité permanente !

¥ Savoir tirer profit de ce que
I'on a: vieille grange, silo,
remise, ancienne maison...

¥* Préserver le cachet rural




4 Proprete partout

¥* |a salubrité et
I'innocuité sont des
dossiers chauds

¥* Mettre tout en ordre &
pour que les produits J&"
vendus soient libres
de tout soupcon
quant a leur qualité

% Les employés doivent étre habillés proprement et
étre respectueux des normes d’hygiene



© Relations humaines de qualité

¥* |l s’agit d’'un des facteurs
majeurs de succes !

¥ Le client doit se sentir bien
accueilli et écouté

% Le personnel doit étre

choisi et formé pour bien
remplir ses taches

* Le « chialage » estbanniet | =
I'enthousiasme est de
rigueur !



© Relations humaines de qualité

% Une grande qualité au niveau des relations
humaines pourra compenser pour plusieurs autres

facteurs

¥ Savoir gérer les
plaintes...

¥ Dans un monde de
plus en plus
impersonnel, il y a de
la place pour des L
relations chaleureuses e
et cordiales =




® Endroit agréable et divertissant

¥* Sion garde le client sur
place plus longtemps, il
risque de dépenser
davantage tout en se
divertissant

¥ Evaluer si le créneau de
I’agrotourisme est pour
vous; beaucoup de
potentiel pour les gens
ingénieux !

% Une ferme peut étre un

site fort divertissant et
enrichissant !




® Endroit agréable et divertissant

* W

Volets éducatif et social a exploiter

Les jeunes familles cherchent des activités
distrayantes et plaisantes a réaliser...

Mais tout doit étre sécuritaire, bien encadre,
agréable et de bon godt



® Compétence / persévérance / honnéteté

¥ |’image du producteur compétent

maitre de sa profession doit
ressortir

La persévérance?... parce qu’il en
faut beaucoup... et cela doit se
voir; si vous produisez depuis 25
ans, dites-le!

Les agriculteurs sont parmi les
gens en qui la population a le plus
confiance; préserver cette
réputation en demeurant honnéte
et integre




® Compétence / persévérance / honnéteté

% Un commerce se doit d'étre géré avec honnéteté;
Il s’agit d’'une valeur sire pour I'avenir de
I'entreprise

% Tout cela s’applique aussi aux employés qui
doivent vehiculer les valeurs de I'entreprise
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® Savoir se vendre et se renouveler

¥ | a promotion est souvent
déficiente; beaucoup a faire
de ce c6té en général

% Le bouche-a-oreilles est trés
efficace mais fonctionne
davantage avec de trés bons |fgFa
coups (ex.: produit exclusif (
sensationnell) qui font jaser

¥ Etre original, visible et de bon goit car les gens
sont saturés d’information




® Savoir se vendre et se renouveler

#* |nvestir dans la recherche de bonnes idées en lisant,
en voyageant, Internet, etc..

#* Une foule d’idées dans la North American Farmers’
Direct Marketing Association (NAFDMA) =>
www.hafdma.com

% S’impliquer dans la communauté a divers niveaux

% Garder le contact avec la
clientele pour l'informer
(ex.: concours avec
coupon de participation
sur lequel on retrouve
I'adresse, le courriel,
etc..)



http://www.nafdma.com/

© Savoir le juste prix

¥ Le prix n’est pas le facteur le plus important mais
il est quand méme majeur

* Ni trop bas, ni trop haut: le juste prix pour le bon
produit

¥ On peut avoir différentes qualités mais avec des
prix varies
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© Savoir le juste prix

% Les spéciaux a bas prix
attirent la clientele, mais les
clients s’y habituent et...
attendront les prochains rabais

% Eviter les fluctuations i e
importantes de prix; cela incite |% O e,
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de prix et risque de frustrer il IO
ceux qui ont payeé plus cher

% N’essayez pas de tout vendre a gros prix tout le
temps; il y a toujours différents niveaux de qualite
gui commandent aussi differents prix



O Savoir ou on s’en
val

% Prendre les moyens pour bien
connaitre ses revenus et dépenses
afin de prendre les bonnes décisions
au bon moment

Quels sont les produits/services les plus rentables ?

Avoir une vision d’entreprise et I'ajuster dans le
temps

S’évaluer constamment

Bien s’occuper de son financement et faire les bons
investissements!

* O xE *



O Savoir ou on s’en va!

#¥* S’évaluer constamment

% Bien s’occuper de son financement et faire les
bons investissements !

U




« Pour avoir des
résultats que vous
‘ n'‘avez jamais eus, I

faut faire ce que vous
n’avez jamais fait!»

Jean-fMare Ze;wﬁ
Bon succes !!
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Les enseighes
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Etalages / magasms
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Les jeux d’enfants
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Labynnth dan Iemals







Promenades







Autres activités
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