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TERREAUX ET AMENDEMENTS

En quéte de
valeur reconnue !

Si les supports de culture font partie des familles épargnées par la crise, ils souffrent
encore d’'un manque de connaissance des consommateurs utilisateurs mais également
d’une certaine banalisation de la part de certaines enseignes qui exercent une pression
économique tirant toujours les prix vers le bas. Sachant que le transport peut représenter
jusqu’a 50 % du cofit du prix d’un terreau, la marge de manceuvre reste faible ! Pourtant,
le marché frangais des terreaux et amendements bénéficie, pour la plupart, de produits
trés qualitatifs, en pleine évolution, répondant a la demande des nouveaux profils de
consommateurs. Les nouvelles tendances privilégient des conditionnements plus petits,
des produits plus légers et des solutions alternatives jugées plus respectueuses de
I'environnement. C’est ce que les participants de la table ronde/débat organisée par

le magazine Jardineries nous ont expliqué.
MARIE PIERRE MORIN
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des terreaux et amendements semble bien épargné par la

crise climatique et conjoncturelle. Les évolutions annoncées
par les participants a la table ronde/débat le confirment. Marie-
Héléne Oursel (Compo France) annonce une progression sur la
saison de 11 % « avec un bon démarrage au début de I"année, un ralen-
tissement en mai et un automne qui semble se réveiller ». Fabien Pérain
(Klasmann) préfére, lui, faire un comparatif avec 2012 : « L'année
derniére, 'automne n'a pas été bon, cette année c’est le contraire et nous
enregistrons sur l'année une progression de 10 %. Alors que les plantes
accusent une sérieuse dépression. » Claude Gramont (Tonusol) abonde
dans ce sens : « Nous avons remarqué une progression significative de
Pautomne cette année et pour la saison, nous sommes sur des progressions
de l'ordre de 10 a 15 %. Des hausses qui sont dues au temps particulié-
rement favorable. » Méme croissance pour Premier Tech Falienor,
comme le souligne Philippe Doyen : « + 15 % sur le circuit spécialiste
avec un automne excellent. » Laurent Monnier (Neudorff) enregistre
une belle progression également « Méme si, comme il 'explique,
la société est jeune sur le marché des terreaux en France. » Avec des
gammes qui s'élargissent d’année en année, pas étonnant non plus
que Secret Vert tire son épingle du jeu, comme l'analyse Frédéric
Dutertre : « Nous avons fait de trés bons scores de l'ordre de + 37 % sur les
terreaux et + 28 % sur les amendements. Nous avons étoffé notre équipe
commerciale sur toute la France et nous élargissons toujours notre secteur
d’activité en donnant plus d’ampleur aux gammes. Ceci expliquant

S ur un premier semestre relativement décevant, le marché

« Un marché sous pression
économique ! Le transport
représente 50 % du prix

du terreau... »
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> Réglementation : vers la tourbe certifiée

« Un projet de texte pour une réglementation harmonisée
européenne de toutes matiéres fertilisantes et supports de culture
devrait étre publié fin 2014 pour une entrée en vigueur au plus
tot en 2017, explique Laurent Largant, délégué général de la
Dans ce cadre, nous pourrons parler de "supports de culture CE*,
dont les caractéristiques, globalement, seront assez proches de

la réglementation frangaise. Nous suivons déja, en France, une
réglementation assez stricte, ce qui évitera les bouleversements
de marquage qui pourraient déstabiliser les utilisateurs.

En matiére d'intrants, un certificat des tourbes RPP (pour
Responsibly Produced Peat) se met en place. Il est globalement
basé sur les mémes principes que les certifications FSC ou PEFC
sur le bois. En d‘autres termes, nous allons bientét trouver de
la tourbe certifiée, basée sur des régles d’exploitation durable
des tourbiéres, et aussi sur l'aspect social par rapport aux
intéréts des populations locales. Les premiers certificats sont
prévus pour la fin 2014, »

Un certificat sur les tourbiéres qui semble satisfaire tout le monde.
« Car il y a trop d’exploitation sauvage, comme le déplore Claude
Gramont. I/ faut savoir que sur 68 millions de m? de tourbiéres
utilisées en UE, 50 %sont utilisés pour le chauffage, 45 % le

sont pour les terreaux professionnels et amateurs, et 5 % pour
les amendements. Le développement d’une tourbiére certifiée

va donc dans le bon sens... Il faut sécuriser les matériaux

pour pouvoir pérenniser le bon terreau. Se poser la question :
qu’est-ce que I'on va mettre demain dans nos terreaux ? Il y a
aujourd’hui une compétition pour l'accés a la biomasse, entre
différentes filiéres. Il ne faudrait pas que le développement de la
méthanisation s'exerce au détriment de notre filiére, qui valorise
déja un grand nombre de sous-produits végétaux (écorces, fibres
de bois, coco...). »



‘ * * 22 OCT 14
ardineries o
L Foge sles strygecs ot dbex ensegenes v pardin

11 ROUTE DE LA BUTTE DU MOULIN BP 30 POIGNY LA FORET

2\ -
78511 RAMBOUILLET CEDEX - 01 34 84 70 60 Burface approx. (cme) : 1671

N° de page : 42,43,46,...,48

Page 3/5

CAS
0363081400504/GNN/OTO/3

> lls ont la parole. ..

Vincent Chopard, Terralys

Jardineries : Quel est votre bilan de la saison 20147

V. C. : ll est bon ! Grace a une météo de début d’année favorable,

nous sommes a presque 9 % d’évolution par rapport a la campagne
précédente.

J. : Comment vous différenciez-vous de la concurrence ?

V. C. : Nos produits sont issus de formules utilisées depuis plusieurs
dizaines d'années par les professionnels agricoles et de I'espace vert.

La fadilité d'utilisation des granulés et la concentration en matiére séche
de nos engrais et amendements en font des produits économiques pour
la surface fertilisée. Enfin le mélange de différentes origines de matiére
organique et minérale en font des fertilisants complets et polyvalents.

J. : Quelles sont vos nouvelles tendances « produits » ?

V. C. : Nos nouvelles tendances sont de répondre aux nouveaux
besoins de dients ayant de plus petites surfaces potageéres (carré,

petite serre) et le jardinage urbain (jardiniéres) par des offres en petits
conditionnements sur des produits polyvalents, concentrés

et faciles a transporter (réponse & une clientéle plus féminine).

Kris Penninck, Peltracom

Jardineries : Quel est votre bilan de la saison 2014?

Kris Penninck : Le bilan de la saison 2014 est positif avec des chiffres
en croissance, cependant pas a la hauteur de ce que nous aurions pu
espérer suite a 'amélioration importante des conditions dimatiques de
2014 comparé 3 2013.

1.: Comment vous différenciez-vous de la concurrence ?

K. P. : Selon une enquéte de satisfaction que nous avons réalisée
récemment, nos clients apprécient chez Peltracom son approche
professionnelle, sa qualité (aussi bien produit que de service) et son
savoir-faire. Il est clair qu'une différentiation se fait sur une approche
globale en partenariat étroite avec nos dients. Nos dlients existants le
savent et les dlients potentiels sont tous les bienvenus pour le décourir,
J. : Quelies sont vos nouvelles tendances « produits » ?

K. .. Nous investissons surtout sur notre gamme de paillages car ce
marcheé est porteur. Nous élargissons ainsi notre offre pour suivre les
demandes consommateurs qui évoluent avec : ardoise, miscanthus,
copeaux naturels, paillis de lin. ..

Christophe Desmottes, Or Brun

Jardineries : Quel est votre bilan de la saison 2014?

Christophe Desmottes : La saison 2014 a démarré plus vite et dans
de meilleures conditions dimatiques que celle de 2013, permettant

de redonner confiance a la distribution marquée par une année 2013
désastreuse. La fin du printemps 2014 a par contre été en demi-teinte :
le printemps se mettant alors a la pluie, les jardiniers sont freinés dans
leur élan du début de printemps,

J. : Comment vous différenciez-vous de la concurrence ?

C. D.: Or Brun lance au printemps 2014 une nouvelle génération de
cing terreaux trois actions (Universel, Plantes fleuries, Potager, Horticole
et Plantation) qui marquent un véritable tournant sur le marché des
terreaux amateurs. Ces terreaux sont enrnichis en micro-organismes
{Bacillus amyloliquefaciens IT 45, Mycorhize Glomus Intraradices,
levures) qui leur procurent de nombreux avantages pour les
consommateurs : reprise et démarrage rapides des plantes, croissance
stimulée, meilleure résistance a la sécheresse. ... grace au meilleur
développement racinaire que permettent ces micro-organismes.

C'est une exclusivité Or Brun,

J. : Quelles sont vos nouvelles tendances « produits » ?

C. D. : Or Brun s'est rapproché des consommateurs pour mieux
connaitre leurs attentes produits et identifier les freins dans les terreaux
actuellement proposés sur le marché. Pour le printemps 2015, Or Brun
va proposer des produits adaptés aux consommateurs cherchant des
produits plus faciles a utiliser et @ manipuler.

Tous droits réservés a I'éditeur

ese cela ! » Enfin, Camille Decroix (Florentaise) est sur la méme
longueur d'ondes ~ avec une croissance de + 15 enregistrée ! »

DES POSITIONNEMENTS DIFFERENTS

Des progressions quasi identiques, confirmées par les intervenants
qui se positionnent sur cet univers de fagon différente. Laurent
Monnier (Neudorff) prend le parti de I'environnement : « Notre spéci-
ficité repose sur le fait que nous ne faisons que du terreau sans tourbe
pour respecter notre philosophie environnementale visant a utiliser des
matiéres renouvelables. Nous remplagons celle-ct par la fibre de coco et
de la fibre de bois, tout en garantissant que notre produit aura une effi-
cacité optimale, a U'instar de tous les produits de la marque et de I'entre-
prise Neudorff. » Camille Decroix (Florentaise) plaide également
pour le terreau sans tourbe par le biais de Hortifibre, une matiére
premiére renouvelable qui est dotée des mémes caractéristiques
que la tourbe notamment celle de la disponibilité en eau, et qui
a la plus faible empreinte carbone « Chez Florentaise, nous prenons
conscience que I'aspect du terreau est important, grdce au rachat récent
de la tourbiére de Baupte (50), nous pourrons répondre aux différentes
attentes de nos clients et serons les derniers tourbiers frangais. » Philippe
Doyen (Premier Tech Falienor) mise plut6t sur une offre de terreau
a la demande grace a de multiples caractéristiques proposées, des
textures différentes. « Nous travaillons avec 70 matiéres premiéres diffé-
rentes. L'acheteur peut ainsi choisir la composition qu'il souhaite. Ainsi,
nous n'avons pas de parti pris pour tel cu tel matériau. » Secret Vert,
quasiment sur une méme démarche, comme I'explique Frédéric
Dutertre : « Historiguemnent nous étions exploitants de notre propre tour-
biere ! Nous sommes dans une démarche de qualité @ 'écoute de nos
clients, nous soignons nos matériaux (environ une cinquantaine) avec des
compositions variables avec une prédominance des tourbes et complétés
par des d’écorces, des fibres de bois, fertilisant... Nous voulons satisfaire le
client avec des produits de qualité "tout bio", » Claude Gramont, quant
a lui, est un fervent défenseur de la tourbe : « Je défends la tourbe, et
la tourbe blonde, en particulier qui est de trés bonne qualité. Elle permet
de maintenir la plante. Si la mode est de vouloir se débarrasser des tour-
biéres, je rappelle que le but recherché d’un terreau est I'optimisation de
la circulation de Vair et de l'eau. »

« NE JAMAIS SACRIFIER LA QUALITE »

Fabien Pérain (Klasmann) partage cette analyse : « La premiére des
qualités d’un terreau se trouve dans les matériaux. D’ailleurs le consom-
mateur ignore ce qu’est un bon terreau. Klasmann est un important
extracteur de tourbes en Europe. Nous avons un trés fort positionnement
sur le marché professionnel et nos produits grand public sont issus direc-
tement de ce savoir-faire quec le méme niveau d’exigence qualité. Notre
régle d’or est bien connue : ne jamais sacrifier la qualité. Nous utilisons
¢galement notre propre fibre de bois labellisée GreenFibre®, de la fibre de
coco et notre compost labellisé Terr Aktiv®. » Enfin, Compo ne lésine pas
non plus sur la qualité, comme I'explique Marie-Héléne Qursel :
« Nous avons des tourbiéres, nous maitrisons le compost. Il faut trouver
les meilleurs matériaux... La force du groupe est de pouvoir travailler
avec les autres pays. Trouver des solutions les plus simples. Nous avons
lancé, par exemple, il y a 3 ans, le terreau léger, prét a I'emploi ! C'est
une solution simple et compréhensible qui marche tres bien. Du cdté des
amendements, nous expliquons bien qu’avant de nourrir la plante il faut
préparer le sol. Nos produits sont UAB. C’est une grande tendance et ca
fonctionne bien. »

SIMPLIFIER LA VIE AU CONSOMMATEUR !
Autant de solutions adaptées aux besoins des consommateurs !
Avec une tendance de fond bien exprimée lors du débat qui consiste

« Au palmares des ventes ?
Le terreau plantes vertes,
le terreau horticole 40/501
et le terreau universel... »
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Meru aux partiapants de fa table ronde/debat De gauche a droite  fabien Péran (Klasmann-Deilmann France , Mane-tHeléne Oursel (COMPO france) , Laurent Largant (CAS) ;
Laurent Monnier (Neudorff), Claude Gramont (Tonusol) , Philippe Doyen (Premier Tech Fahenor}, Camille Decrowx (Florentarse) , Frédénc Dutertre (Secret Vert)

a simplifier la vie au consommateur. La vraie tendance pour Claude
Gramont ? « Les gros conditionnements n’ont plus le vent en poupe.
Les gens veulent des sacs confort, plutot des 40/50 litres. D'ailleurs, les
petits conditionnements sont aussi moins chers et éuvitent d’avoir besoin
de stocker le produit. » Marie-Héléne Oursel compléte : « De toute
évidence, le nouveau consommateur est plus urbain Les produits doivent
étre adaptés face a la multiplicité des contenants, a plus de jardins de
petites surfaces, aux jardins en carré potager (mélanges de potager et
de décoratif). Nous sommes face @ un marché de renouvellement. » Pour
Philippe Doyen : « On multiplie les contenants sur terrasse, ce qui a pour
conséquence le choix de sacs mowns gros ! » A cette tendance urbaine
s'ajoute inéluctablement le développement du terreau sans tourbe
comme le présage Camille Decroix. « Le terreau sans tourbe peut,
pour Fabien Pérain, étre utilisé dans des conditions techniques précises
(exemple certaines productions de villes). Ce ne sont pas les conditions chez
le consommateur qui a besoin, au contratre, de produits souples d’emplot
et dans ce cas la tourbe de qualité reste le matériau "roi”. »

DES ACTIONS DE MERCHANDISING VRAIMENT GAGNANTES

Des fabricants en phase avec les nouveaux profils consomma-
teurs, en phase avec de nouveaux besoins ! Du c6té des maga-

CAS its ré 5s 2 I'édi
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> Vous avez dit qualité!

Attention a ce que la qualité des terreaux ne se dégrade pas!

« C'est ce que la majorité des intervenants a exprimé lors de la
table ronde! » Camille Decroix résume: « On nous demande d'étre
toujours plus compétitifs sur nos offres mais le plus important est
de trouver le bon équilibre dans nos relations commerciales, afin
de continuer & investir pour la recherche et le développement de
nouveaux produits. » Philippe Doyen insiste : « Les économies
d'échelle se réalisent jusqu’a un certain point, passé un seuil,

les quantités se paient plus cher, notamment avec la concurrence
de la filiére énergétique ».

sins, les moyens sont-ils mis en ceuvre pour booster les ventes ?
Philippe Doyen est affirmatif: « Il faut saluer la distribution qui met
le terreau avec le végétal. Avant il y avait I'éducation des générations
de consommateurs, aujourd’hui il y a les forums. La ot nous pouvons
vraiment faire de bonnes performances, c’est en vendant les terreaux
avec le végétal . D’ailleurs, ca marche bien avec les orchidées ! Des
actions de merchandising en magasin qui fonctionnent bien, a condi-
tion qu’il y ait un objectif commun dans les enseignes », martéle eee
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> La formation des vendeurs

Si le terreau est maintenant bien assimilé par le consommateur,
analyse Laurent Largant, amendement ne l'est pas ! « Le
consommateur et le vendeur ne connaissent pas suffisamment
les amendement | A la CAS, nous participons a la formation
des vendeurs en partenariat avec la FNMJ, via un programme
de e-learning. » Secret Vert a dailleurs lancé cette année une
ILV intitulée : « Vous mangez réqulierement. .. alors pourquoi
pas vos plantes ! », qui guide le consommateur a bien utiliser
I'amendement.

> |ls ont la parole...

Amandine Maziére, Scotts

Jardineries : Quel est votre bilan de la saison 2014 ?

Amandine Maziéres : Le marché des supports de culture connait
une forte progression cette année : + 11 % en volume* et + 15 %
en valeur*. Néanmoins, en circuit spécialiste, ce secteur est de
plus en plus banalisé avec des offres MDD en forte progression
(+ 3,5 pts de part de marché volume).

*données GFK, janv a juillet 2014 vs 2013, supports de culiure

J. : Comment vous différenciez de la concumrence ?

A. M. : Notre volonté est de continuer notre démarche qui vise

a valoriser la qualité supérieure de nos produits en mettant

en avant aupres des clients nos atouts tels que notre marque
Fertiligéne, leader en termes de notoriété, notre capacité
d'innovation (technologie Aquacontral il y a quelques années ou
encore le Terreau magic plus récemment), nos usines a la pointe
de la technologie, notre service R&D dédié a V'efficacité notamment
via de nombreux essais de pousse, notre logistique irréprochable,
notre force de vente maximale. .. Nous développons aussi chaque
année des PLV 2 destination du consommateur pour I'informer et
I"éduquer dans la fagon de choisir son terreau

J. : Quelles sont vos nouvelles tendances « produits » ?

A. M. : A partir de 2015, nous allons franchir une nouvelle étape
en investissant fortement en communication TV pour soutenir

nos terreaux et faire de Fertiligéne la gamme incontournable

sur ce segment. Enfin, nous langons également deux nouvelles
références : la terre végétale enrichie et le terreau carré potager
pour répondre a des tendances fortes du marché, une fagon aussi
de développer nos ventes et le chiffre d'affaires des magasins.
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« 47 % des volumes vendus
sont des MDD. »

»ee Camille Decroix : « Tout repose sur l'organisation des univers des
magasins. Si l'objectif est commun au magasin, alors ces actions de cross
merchandising sont bénéfiques ... Il y a des modules qui fonctionnent (les
terreaux boutiques, par exemple) notre message est de pouvoir dire aux
distributeurs : vous pouvez vendre deux fois plus... Les opérations de
co-branding sont également un succes. Nous avons organisé la mise en
place d’une opération de co-branding chez Truffaut (pour 'achat d'un
carré potager, des sacs de terreau offerts) et nous avons constaté une
forte augmentation de nos ventes sur ce produit... C’est une opéra-
tion gagnant-gagnant ! » Philippe Doyen le confirme également :
« Certaines démarches d’enseigne permettent de fédérer les produits ! »

LES PRODUITS DE DEMAIN

Quelles sont les tendances « produits » sur le marché des amende-
ments-terreaux ? Marie-Héléne Oursel n'hésite pas une seconde :
« Avec la marque Algoflash Naturasol, UAB, nous travaillons sur des solu-
tions alternatives a la tourbe (en Suisse par exemple, la tourbe est interdite)
nous travaillons avec ce pays pour développer les solutions de demain. »
Philippe Doyen prévoit : « Des terreaux inteiligents ! Nous vendons des
produits, des matériaux avec lesquels les plantes ont toutes les chances de
se developper. Je pense aux mycorhizes gui ont prowuvé leur efficacité. L'enjeu
est d’augmenter les capacités des supports de culture avec I'expertise de
notre groupe canadien. Nous allons apporter beaucoup de dynamisme !
1l faut donner une autre image de la tourbe... il y aura une autre fagon
de vendre du terreau ! » Fabicn Pérain évoque l'innovation produit
comme étant « guant tout technique et sur les matiéres premiéres nous
allons développer la GreenFibre® | En améliorant la qualité des matieres
premiéres et par conséquent des substrats, nous aurons de trés bons rendus
consommateurs, Il faut donner de la valeur au prodwt : communiquer la
valeur ! » Enfin, Claude Gramont n’exclut pas non plus le fait d'avoir
des conditionnements en fibre végétale : « On sera obligés de revoir
ces conditionnements a cause du carbone. » a
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