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AVANT-PROPOS
Nous tenons a remercier les membres de la Commission sur I’avenir de I’agriculture et de
I’agroalimentaire du Québec de nous permettre de partager avec eux notre vision d’avenir de

I’acériculture.

Si I’organisation du secteur acéricole est maintenue, nous y voyons un avenir prometteur dans
lequel :

. les produits de I’érable traditionnels savent se renouveler pour répondre aux goQts et aux
exigences des consommateurs d’ici et d’ailleurs;

. les marchés sont en plein développement (ici et, notamment, a I’exportation);

. la recherche scientifique laisse entrevoir des opportunités de marché jusqu’alors
insoupgonnées (ex. : propriétés nutrathérapeutiques);

. la croissance profite aux producteurs, a toute la filiere acéricole et aux communautés
rurales du Québec;

. le développement de la production permet I'exploitation écologique et durable des
ressources naturelles.

Cependant, pour que cette vision se réalise, certaines conditions de succes devront étre au
rendez-vous.



LA FEDERATION DES PRODUCTEURS ACERICOLES DU QUEBEC

La Fédération des producteurs acéricoles du Québec (ci-apreés « la Fédération ») a été créee en
1966 en vertu de la Loi sur les syndicats professionnels pour défendre les intéréts des quelque
10 000 acériculteurs et acéricultrices du Québec. Ces producteurs et productrices exploitent plus
de 7 300 entreprises acéricoles uniques. Elles sont regroupées par région et représentées par
11 syndicats régionaux, tous affilies a la Fédération.

Ces entreprises de toutes tailles et de toutes les régions, avec leur originalité et leur complexité,
ont choisi de se regrouper pour prendre en main leur production et mieux vivre de leur métier.

En 1989, en vertu de la Loi sur la mise en marché des produits agricoles et alimentaires du
Québec, les producteurs et productrices ont demandé a la Fédération de gérer un plan conjoint
afin de prendre en charge et organiser les conditions de production et de mise en marché de
leur produit.

lIs ont demandé a leur Fédération d’étre efficace, rigoureuse et visionnaire. Ils s’attendent
également a ce gu’elle soit rassembleuse et favorise la concertation des visions différentes des
aceériculteurs et acéricultrices.

Au total, a partir de leurs contributions au plan conjoint, les acériculteurs investissent
actuellement pres de 7 millions de dollars par an dans le financement de projets ou d’activités
servant les intéréts de tous les acériculteurs, voire méme la filiere acéricole en entier, et
favorisant une mise en marché efficace et ordonnée du produit visé.

En plus de s’impliquer dans diverses organisations (ex. : International Maple Syrup Institute), la
Fedération est affiliée a I’'Union des producteurs agricoles.



EN RESUME...

Dans un contexte ou I’agriculture et la forét québécoises traversent une crise de revenus sans
précédent et ou I'Etat, et la société en général, s’interrogent sur I’avenir de I’agriculture et de
I’agroalimentaire, le secteur de I’érable est un des rares secteurs agricoles a étre sur une si
bonne lancée. Les perspectives d’avenir sont encourageantes et le potentiel de croissance est a
portée de main.

Malheureusement, il n’en a pas toujours été ainsi!

L’acériculture vient de traverser une profonde période de transition marquée par des
modifications substantielles aux modes de production et aux regles de mise en marché. En effet,
il y a moins de 10 ans, I’acériculture était encore en pleine crise. La production en dents de
scie, la surproduction chronique, I'instabilité des prix et les relations d’affaires précaires
fragilisaient les entreprises acéricoles. Les entreprises de transformation, quant a elles, devaient
user de stratagémes pour sécuriser leurs approvisionnements. Dans un climat aussi incertain et
chaotique, investir en recherche, en développement et en promotion était une affaire risquée.

La premiere agence de vente, au début des années 90, avait été incapable de redresser la
situation, faute de moyens financiers et, surtout, faute d’avoir fait respecter les regles établies.
De méme, la tentative de gestion conjointe des inventaires avec les acheteurs avait mené le
secteur dans une impasse.

Au méme moment, la méfiance des consommateurs a I’égard des sucres en général commencgait
a influencer la demande pour les produits de I’érable. Ainsi, a la fin des années 90, la
consommation canadienne des produits de I’érable était stagnante. Le secteur de I’érable
n’avait pas les moyens financiers pour concurrencer le puissant lobby des autres produits
sucrants. Sans recherche et sans promotion, la demande pour le « sucre de chez nous » était
vouée au déclin. Sans effort important de redressement, I’horizon était bien sombre.

Cette période douloureuse est encore fraiche dans les mémaoires.

Les acériculteurs et acéricultrices ont décidé de renverser cette tendance... et ont réussi. Grace
a leurs efforts regroupés et a leur discipline, ils se sont donné une gamme de moyens
performants pour mettre de I’ordre dans la mise en marché de leur produit.

. Classement et inspection du sirop en vrac (& 150 000 barils classés et inspectés par
année);

. Support des inventaires (les producteurs ont doublé leur contribution au plan conjoint);
. Centralisation et vente ordonnée du sirop en vrac (par le biais d’une agence de vente);

. Ajustement de I'offre a la demande (contingentement de la production et gestion des
inventaires);

. Promotion et développement des marcheés;



. Recherche scientifique et transfert technologique;
. Etc.

Ce faisant, ils ont stabilisé les conditions du marché, réequilibré les rapports de force entre les
intervenants et favorisé le développement de toute I'industrie de I’érable.

Aujourd’hui, a peine quelques années plus tard, les retombées de ces efforts sont évidentes pour
I’ensemble des producteurs acéricoles, et ce, qu’ils choisissent de livrer leur sirop en vrac ou de
le commercialiser en petits contenants a un intermédiaire. Ces retombées se traduisent par :

. de meilleurs prix (connus d’avance);

. de meilleurs revenus;

. des garanties de paiement;

. des liquidités importantes et sans intérét au printemps (programmes d’avances financiéres);
. des entreprises en meilleure santé financiere;

. des approvisionnements garantis;

. des marchés en croissance;

N etc.

Qui dit « transition » dit nécessairement « résistance au changement ». Avec certains groupes
minoritaires, les divergences d’opinion et les différends ont été nombreux. Les mécanismes de
mise en marché ont été congus et, a plusieurs reprises, adaptés pour réduire les irritants et tenir
compte des besoins particuliers. Par exemple :

Aucune restriction sur I'utilisation du contingent pour les ventes au détail :

- Tandis que les producteurs de vrac, jusqu’a la saison 2007*, sont tenus de limiter leur
production a 75 % de leur contingent, les entreprises ayant un historique de vente au
détail peuvent continuer a produire et commercialiser au détail jusqu’a 100 % de cet
historique;

. Choix (réversible) pour les producteurs de livrer leur sirop en vrac ou de le vendre au détail
a un intermédiaire et vice versa;

e A noter que, en vertu de la Loi sur la mise en marchg, il n’existe aucune réglementation
visant les ventes directes a la ferme (& 12 % de la production et 67 % des ventes sur le
marché québécois);

. Modalités particulieres pour répondre aux besoins spécifiques du marché (ex. : sirop
biologique, sirop destiné a des usages industriels, eau d’érable, boissons alcoolisées a
base d’érable, etc.).

Cette limitation sera vraisemblablement ajustée a 90 % du contingent intérimaire en 2008.



Les mécanismes de mise en marché s’adapteront encore a I’évolution de la production et aux
impératifs du marché. Cependant, il faudra toujours garder en téte les conditions qui
permettront au secteur de I’érable de réaliser son plein potentiel et d’avoir I’effet structurant qu’il
est a méme d’offrir. La mise en marché collective, telle que les acériculteurs I’ont choisie et telle
que le Législateur leur a permis de le faire, réunit ces conditions :

. refléter la volonté exprimée démocratiquement par les producteurs et servir I'intérét
collectif;

. satisfaire les besoins des consommateurs;

. assurer la stabilité des prix et des conditions d’approvisionnement;

. controler la qualité du produit;

. disposer de moyens financiers suffisants pour avoir un effet de levier;
. investir massivement et judicieusement en promotion et en recherche;

. maintenir un rapport de force valable avec les acheteurs ainsi que I’équité entre les
acheteurs (saine concurrence);

. maintenir I’équité entre les producteurs.

Ce dernier point, I’équité entre les producteurs, est la clef de volte. Elle doit étre maintenue afin
gue tous, et non seulement un sous-groupe, participent aux efforts consacrés a I’amélioration
des conditions de mise en marché. Cela implique le respect par tous de la réglementation.

Bien entendu, cela n’exclut pas la possibilité de regles d’exception ou I’établissement de
modalités particulieres pour tenir compte de situations particulieres. Cependant, ces ouvertures
ne doivent pas servir de prétexte pour favoriser un groupe de producteur au détriment des autres
qui respectent les regles établies.

En somme, les producteurs et productrices acéricoles ont démontré qu’il est possible, en utilisant
judicieusement les outils que la Loi sur la mise en marché met a leur disposition, en faisant
preuve de vision, de solidarité et d’équité, de renverser une situation défavorable. D’une
période de crise, ils ont su générer, tous ensemble, des opportunités.



APRES UNE PROFONDE PERIODE DE TRANSITION : LES RETOMBEES!

Effets structurants sur la production

Maintien d’un grand nombre d’entreprises acéricoles réparties sur le territoire

. Le contingent est lié au fonds de terre. Il ne peut se transiger seul et ne peut étre
délocalisé. Grace a cette mesure, la concentration de la production entre les mains de
grandes corporations (ou d’intégrateurs) ainsi que la spéculation sur la valeur du « droit de
produire » sont freinées. Cette mesure permet, entre autres, de faciliter I’établissement de
la releve et I’acceés a la production par un endettement limité des fermes. Elle favorise
également le maintien des activités de production en région et la diversité des tailles
d’entreprises.

* Au début de septembre 2006, la Fédération recensait 7 286 contingents émis aux
entreprises acericoles inscrites dans sa banque de données. Depuis I'introduction des
contingents, il y a eu trés peu de concentration d’entreprises. 7 318 contingents ont été
émis en 2004.

. De ce nombre, 579 (soit 8 %) déclarent commercialiser leur sirop en petits contenants a
des intermédiaires (ex. : détaillants, restaurateurs). Dans plusieurs cas (60), ils sont
également acheteurs autorisés et commercialisent en sus le sirop qu’ils acquiérent en vrac
de I'agence de vente. lIs sont appelés « producteurs-transformateurs ». Mentionnons
cependant que la presque totalité des producteurs acéricoles sont, d’une certaine facgon,
des « producteurs-transformateurs », puisqu’ils vendent pratiquement tous du sirop en petits
contenants ou des produits transformeés a la ferme.

. Pour la récolte 2008, les administrateurs des syndicats acéricoles régionaux et de la
Fédération ont décidé d’accorder 1,2 million de livres de contingent intérimaire
supplémentaire pour le démarrage de nouvelles entreprises [décision en attente
d’approbation de la Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec (RMAAQ)].
La taille maximale de ces projets de démarrage a été fixee a 25 000 entailles afin de
permettre un plus grand nombre de projets, favoriser la rentabilité des petites exploitations
et promouvoir une taille d’entreprise a dimension humaine.

e A compter de la récolte 2008, une hausse des contingents totale de 23 millions de livres
permettra aux entreprises actuelles d’augmenter leur production et de consolider leurs
activités. Le contingent supplémentaire destiné a agrandir les érabliéres existantes seront
réparties par « tranches » afin de combler le plus grand nombre de demandes d’expansion
(sous reserve de I'approbation de la Régie des marchés agricoles et alimentaires du
Queébec).

. En 2005, 203 nouvelles entreprises ont remplacé celles qui quittaient la production (2,8 %
des entreprises et 2,1 % du contingent). En 2006, 510 transferts de contingent ont été



enregistrés a la Fédération; il s’agit de ventes et de location d’érabliéres, d’ajustement de
contingent et de ventes d’eau d’érable.

Revenus en provenance du marché

Les revenus des producteurs proviennent presque exclusivement de la vente de leur produit,
ce qui témoigne d’une faible dépendance de I’aide financiére de I’Etat (moins de 3 %).
Rappelons qu’il n’existe aucun programme d’assurance stabilisation des revenus ni aucun
programme d’assurance-récolte qui couvre la production acéricole. Seuls le programme
complémentaire de La Financiére agricole du Québec et le Programme canadien de
stabilisation des revenus agricoles (PCSRA) visent ce secteur, ce qui représente, selon les
estimations de la Fédération, un support d’une valeur approximative de 5 a 6 millions de
dollars par an.

Les entreprises acéricoles sont en meilleure santé financiere (amélioration du taux
d’arrérages, stabilité et prévisibilité des revenus, etc.).

Malgré la hausse de la valeur du dollar canadien par rapport au dollar américain
(principal marché d’exportation), le prix payé aux producteurs ainsi que le volume des
ventes, notamment & I’exportation, ont progressé de fagcon constante.

Entre 2001 et 2006, I’effet combiné de la hausse du dollar canadien et des prix québécois
du sirop d’érable en grands contenants s’est traduit par une augmentation de ce prix de
46 % (en dollars U.S.) soit de 1,30 $ U.S./livre a 1,90 $ U.S./livre. Le prix payé aux
producteurs québécois (en dollars américains) est maintenant supérieur a celui payé aux
producteurs américains. Sans organisation de la mise en marché, et avec 60 M livres en
inventaire & supporter, il est fort probable que la hausse du dollar canadien aurait été
absorbée par les producteurs, comme par le passé.

Prix moyen pondéré du sirop d’érable en grands contenants et
exportations canadiennes de sucre et de sirop d’érable
(2000 a 2008)

2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007* | 2008*
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Evolution des prix pondérés du sirop d'érable au Québec
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. Une augmentation importante de revenu des producteurs :
- En 2000 : 105 M$ (70 Mlb x 1,50 $/Ib);
- En 2007 : 200 M$ (90 MIb x 2,22 $/1b) incluant la vente de sirop en inventaire des
années antérieures.

Revenus complémentaires et entreprises diversifiées

*  Selon les données fournies par I’'UPA, I’acériculture génére un revenu complémentaire a
plus de 4 323 entreprises agricoles diversifiées (statut de producteur agricole reconnu).

. Dans la plupart des cas, les « cabanes a sucre commerciales » combinent les activités
touristiques avec la production acéricole. Le site Internet de I’Association des restaurateurs
de cabane a sucre du Québec (www.laroutedessucres.com), a lui seul, en dénombre 99.

. Les cabanes a sucre commerciales constituent autant de vitrines pour que les
consommateurs (et les citoyens) gardent un contact avec I’agriculture. Peu de secteurs
agricoles ont un contact aussi étroit avec la population non agricole. Selon le mémoire
présenté par les membres de la Table filiere acéricole présenté au Secrétariat de la
Conférence sur I'agriculture et I’agroalimentaire en janvier 1998, elles génerent
annuellement des revenus d’au moins 100 millions de dollars qui s’ajoutent aux revenus de
la vente des produits de I’érable.

Fermes a dimension humaine

e Alafin des années 90, avant que la Fédération demande un moratoire sur I’émission de
permis d’exploitation d’érabliéres sur les terres publiques, des permis ont été accordés pour
des exploitations de tres grande taille (plus de 25 000 entailles) et dont les détenteurs de
permis s’avéerent, dans plusieurs cas, étre également impliqués dans la vente
d’équipements acéricoles. Craignant de voir poindre les débuts de la production acéricole
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a forfait (sous intégration), les contingents ont été attachés au fonds de terre et I’émission
d’un permis d’exploitation sur terre publique a été limitée a des blocs de 25 000 entailles
ou moins.

. Dans la future politigue d’augmentation des contingents (en attente d’approbation par la
RMAAQ), la taille limite pour les projets de démarrage et de consolidation a été fixée a
25 000 entailles notamment, en vue de permettre aux petites exploitations d’augmenter
leur productivité et assurer leur pérennité.

. En 2007, selon la firme AGECO, la valeur de la récolte (incluant le sirop destiné au
marché de vrac ou de détail) est estimée a 148 M$ pour une récolte évaluée a
68,6 millions de livres.

Impact environnemental

. L’acériculture est déja une production agricole reconnue pour son caractére
particulierement « naturel ».

. Le comité de travail sur les terres publiques de la Fédération s’implique dans les
orientations touchant la mise en valeur du potentiel acéricole des foréts de I’Etat (ex. :
émission de permis d’exploitation d’érablieres, préservation de superficies a fort potentiel
acericole).

* La norme d’aménagement acérico-forestier vise a trouver un juste équilibre entre la
préservation du potentiel acéricole et les besoins de I'industrie forestiere. Négociée
d’abord avec le MRN, cette norme sert également de balise pour que la Loi sur la
protection du territoire agricole puisse jouer son role et protéger adéquatement le potentiel
acericole des érabliéres privéees.

e A travers son partenariat avec le Centre Acer et grace aux contributions de tous les
acériculteurs, la Fédération s’implique dans plusieurs projets de recherche visant a assurer
le développement durable des ressources naturelles.

- Normes d’entaillage et d’aménagement des érablieres;

- Développement du petit chalumeau (chalumeau « santé »);

- Evaluation de I'impact du verglas 1998 sur les érabliéres;

- Ftude sur le compartimentage. Cette étude a mené la Fédération & adopter un
reglement pour interdire I’utilisation de la paraformaldéhyde et & demander au MRNF
de retirer le permis d’un producteur qui passerait outre a cette interdiction.

. La Fédération a fait les démarches nécessaires pour obtenir I’hnomologation de I’alcool
«A.D.Q. 2-J», un produit de désinfection nécessaire aux producteurs mais que les
manufacturiers ne jugeaient pas suffisamment rentable pour supporter les démarches
d’homologation. La Fédération supporte toujours, au profit des commercants de ce
produit, la licence d’utilisation de I’A.D.Q. 2-J.

A1



Effets structurants sur les entreprises de transformation

Les « producteurs-transformateurs » bénéficient des avantages® de la mise en marché
collective a titre de producteur et a titre de transformateur. Les acheteurs-transformateurs
de sirop d’érable bénéficient également de nombreux avantages.

Conditions propices au développement

L’agence de vente assure une stabilité d’approvisionnement. Suite a la petite récolte 2007,
I’accés aux inventaires des années antérieures en est un exemple probant.

Les acheteurs ont réduit leurs frais liés au maintien d’inventaires dans leurs entrep6ts et les
frais d’administration en regard du paiement aux producteurs.

Les modalités de paiement donnent acceés a des liquidités importantes et au financement a
faible colt du fonds de roulement de plusieurs acheteurs.

Suite a I’entrée en vigueur de I’'agence de vente, plusieurs acheteurs-transformateurs ont
accru de maniére importante leurs ventes® parce qu’ils ont, entre autres, accés a ces
liquidités.

Respect des choix d’entreprise

Les mécanismes de mise en marché n’entravent pas I’action des coopératives* (prés de
25 % des acériculteurs sont sociétaires d’une coopérative aceéricole).

Les entreprises de toutes tailles peuvent choisir de commercialiser du sirop en vrac par
I’agence de vente, en petits contenants a un intermeédiaire (ex. : détaillant, restaurateur) ou
de vendre directement leurs produits de I’érable au consommateur.

Les transformateurs peuvent recevoir directement le sirop des producteurs et retourner a la
Fédération les sirops dont les caractéristiques ne répondent pas a leurs besoins en termes
de couleur ou de saveur.

Voir en annexe : Lesintéréts des producteurs-transformateurs.
Voir en annexe : Quelques coupures de presse.
Incidemment confirmé par un jugement de la Cour d’ appel du Québec.
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Des outils et des initiatives qui profitent a tous

Les acériculteurs du Québec investissent massivement depuis 2004 dans la promotion et le
développement des marchés dans le but d’accroitre la visibilité et les ventes des produits de
I’érable au plan national et international. Les principaux objectifs sont :

. Développer les marchés par :
- des programmes de promotion et de relations publiques optimales selon les marchés
ciblés;
- favoriser la création de nouveaux produits et segments de marché pour I’érable;
- valoriser les qualités intrinseques des produits de I’érable;

. Utiliser le budget de la Fédération comme levier financier;
. Développer des partenariats promotionnels et financiers.

Au début, avec les inventaires accumulés, il était nécessaire d’agir rapidement malgré la quasi
inexistence d’information et une chaine de valeur dont la dynamique était principalement axée
sur le prix.

Des promotions géeneériques au Québec visant la désaisonnalisation et la valorisation des
produits de I’érable ont rapidement été mises sur pied tout en s’assurant d’investir a I’étranger
(Japon). En plus des promotions au Québec et a I'international, la Fédération s’est assurée
d’investir sur des projets a moyen et long terme en matiere de recherche marketing et veille
concurrentielle, d’innovation et de partenariat.

Ces investissements a moyen et long terme permettent, aujourd’hui de dégager les premiers
résultats d’une stratégie intégrée de valorisation des produits de I’érable a I’échelle générique.

Voici quelques exemples d’outils et initiatives créés grace a la mise en marché collective qui
profitent a I’ensemble des intervenants de la chaine de valeur :
BEURRE D'ERABLE DE TOUT GRADE
. Des études financées grace au plan conjoint ont permis de TABLEAU SMPLIIE SRUBIOUE
connaitre la valeur nutritive des produits de I’érable et de  avcemsuonemenrs compuemenmanes
developper les tableaux des valeurs nutritives (pour cing E—
produits transformés de I’érable) désormais exigées par la o o

oo = o oty et
Do

reglementation sur I’étiquetage. Ces donnees servent désormais L —
de référence pour le fichier canadien des éléments nutritifs de e
Santé Canada, référence des diététistes et professionnels de la e e

santé.
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. Les résultats préliminaires des projets en cours visant a Résultat préliminaire

connaitre les propriétés « santé » (anti-inflammatoire, Volet anti-cancer - cerveau
antibiotique, anticancéreux, etc.) des produits issus de on 48h ver
la seve d’érable laissent entrevoir un grand potentiel . __05x v

de valorisation commerciale (promotion générique) et |+ =
de développement sur le marché des produits f
nutrathérapeutiques (ex. : comme ingrédient dans les
produits transformés). Ce projet de valorisation des
produits de I’érable, a titre d’exemple, sera intégre au

Contr™|e (MeOH)

Sirop d'érable

I._pf W -I- ‘“-

programme de promotion générique en vue e ]

d’accroitre la valeur percue des bénéfices des produits ',*:;r T Fau derapie
L e i) -
& nrE - -

de I’érable par le consommateur.

. De méme, a titre d’exemple, la Fédération s’est impliquée,
a ftravers son partenariat avec le Centre Acer et en
collaboration avec Agriculture et Agroalimentaire Canada,
pour développer la Roue des flaveurs de I’érable. Cet outil
met en valeur toutes les déclinaisons des saveurs de
I’érable. Il est disponible et I'industrie a le pouvoir de s’en
servir pour valoriser et positionner leurs produits.

. Les initiatives de promotion générique, telles la campagne

« Sucrezmieux.ca », la « Route de I’érable » (incluant CLON SERT! i

( le volet « Les creatifs de I’érable » et le programme  wygj sin0p|
. de valorisation « Ici on sert du vrai sirop d’érable ») ~ I'ERABLE
\ @ ont été réalisées grace a I'implication collective des
lﬁ_ltllllTE,;('@ acériculteurs. Ces initiatives stimulent la demande
"LERABLE Y pour les produits de I'érable sur nos marchés

e

domestiques (accroissement de 10 % en 2006) et bénéficient a tous.

. De méme, le site internet de la Fédération abrite la « Vitrine des produits
de I’érable », laquelle permet de valoriser les nouveaux produits d’érable .
auprés des consommateurs, médias et importateurs. Celle-ci présente plus @
de 130 produits différents et permet aux internautes de s’approvisionner =
directement aupres du producteur-transformateur.

. Nous ne pouvons également passer sous silence les activités de
développement des marchés étranger (notamment au Japon) que la
Fédération pilote pour I'ensemble de I'industrie avec I'aide financiére du
programme PICAA d’Agriculture et Agroalimentaire Canada. Plus de 2
millions de dollars en provenance de partenaires gouvernementaux et prives
(tels Ebisu Garden Place / Sapporo au Japon) ont été investis en promotion et
valorisation des produits d’érable depuis 2004 a I'initiative de la Fédération.

14



. Enfin, la Fédération s’associe avec divers intervenants, par le biais du Programme d’aide
au développement des marchés qui est financé par La Financiére agricole, afin de réaliser
des activités de promotion qui permettent de faire rayonner encore davantage les produits
de I’érable. Pour n’en nommer que quelques-uns, mentionnons :

- Le partenariat avec Citadelle, coopérative de producteurs de
sirop d’érable et le Club des petits déjeuners, lequel permet aux
15 000 enfants membres du Club de se sucrer le bec avec ce
sirop de grande qualité et fait chez nous, un partenariat d’une
valeur de 30 000 $.

- Le partenariat avec la chaine d’alimentation, IGA-Sobeys et
Les sucreries Beaurivage, un producteur-transformateur, a
permis de réaliser la campagne de promotion de la
« conserve de Noé&l » laquelle a permis de recueillir et de
verser, pour une deuxieme année consécutive, un don
substantiel a la fondation de I’Hopital Ste-Justine. En
2007, le montant versé était de 31 600 $.

. Il est important de noter que, mis a part la contribution des acheteurs, les projets réalisés
dans le cadre du Programme de développement des marchés, le seul financement privé de
ces initiatives provient des acériculteurs par le biais de leurs contributions au plan conjoint.

Un circuit de commercialisation efficace

. En 2006, I’agence de vente a commercialisé plus de 152 M$ de sirop d’érable en vrac,
une année record.

o En 2007, ce chiffre devrait atteindre environ 170 M$.

Diminution des surplus

e Alors qu’en 2005, les surplus accumulés représentaient I’équivalent d’une récolte complete
(60 M Ib), au printemps 2008, les inventaires de sirop se situeront entre 8 et 15 M Ib. Les
stocks ont été écoulés sans faire de « vente de feu ». On ne parle déja plus de « surplus »
mais plutdt « d’inventaire stratégique ».

Relations d’affaires

. En 2007, sur un total de plus d’une centaine d’acheteurs connus de la Fédération, le
nombre d’acheteurs autorisés a recevoir du sirop des producteurs s’éleve a 76. De ce
nombre, 60 sont des « producteurs-transformateurs ».

*  Signe de I’'amélioration des relations d’affaires et fait historique, une premiére convention
de mise en marché signée par la trés grande majorité des acheteurs est entrée en vigueur
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pour la récolte 2007. Aprés avoir tenu des audiences publiques et constaté I’absence
d’opposition, la Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec a étendu les effets
de cette convention a I’ensemble des acheteurs. Les principales nouvelles modalités sont
les suivantes :

- une durée de 2 ans (2007 et 2008);

- une indexation des prix selon I'lPC;

- un plafonnement du prix de I'inventaire et mécanisme d’accés garanti a I'inventaire;

- un ajustement des mécanismes de mise en marché pour répondre aux besoins de la
demande : prime biologique, sirop industriel®.

. Les rOles et responsabilités de chaque intervenant étant plus clairs et mieux acceptés, les
efforts et les ressources peuvent maintenant étre orientés vers le développement.

M. René Ares (Citadelle), M. Michel Bolduc (Produits de I’érable Bolduc),
M. Sylvain Lalli (Erabliéres des Alléghanys), M. Elliot Levasseur (Decacer)
M. Norbert Morin (député circonscription Montmagny-L’Islet), M. Yvon Vallieres (ministre de I’Agriculture),
MM. Pierre Lemieux et Serge Beaulieu (président et vice-président de la Fédération).

En octobre 2006, lors d’un événement promotionnel au Parlementaire
de I’Assemblée nationale et pour souligner la signature de la Convention de mise en marché.

En vertu de la convention, «dans le but de favoriser |’ usage de sirops foncés et de sirops avec des défauts de
saveur pour I'usage industriel et d encourager I'usage de sirops clairs et sans défaut pour la vente aux
consommateurs, la Fédération, dans la mesure ou la récolte le permet, rend disponible pour les acheteurs un
maximum de 10 % de larécolte[...] On entend par usage industriel le sirop d’ érable utilisé comme ingrédient
dans des procédés de transformation alimentaire, de fabrication de produits dérivés pour la consommation
humaine et de fabrication de produits dérivés destinés a des usages autres qu’ alimentaires ».
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Les marchés

La mise en marché collective des produits de I’érable permet de mieux répondre aux besoins du
marché en termes de quantité, de diversité et de qualité.

Ampleur et croissance des marchés

o La demande mondiale est estimée entre 98 a 100 millions de livres en 2005 :
- 10 a 11 millions au Québec;
- 5 a 6 millions dans le reste du Canada;

- prés de 83 millions de livres dans le reste du monde : Etats-Unis (57 %), Japon
(5,5 %), Allemagne (3,5 %), autres (24%)°.

. En 2005, les produits de I’érable du Québec ont été vendus dans 44 pays.

. En 2006, les ventes ont continué leur progression constante depuis quelques années
(+10 % sur le marché québécois et +11 % sur les marchés d’exportation).

. La Feédération travaille en concertation, par le biais du Comité aviseur canadien, avec les
associations de producteurs des autres provinces canadiennes et les transformateurs afin
d’orienter les projets financés par le programme PICAA.

. En 2006, le Québec a produit environ 92 % de la production canadienne et 76 % de la
production mondiale.

Diversification de la demande

. Plus de 235 produits différents répertoriés dont 130 sont exposés dans la « Vitrine des
produits de I’érable » (site Internet de la Fédération).

. En collaboration avec d’autres intervenants de la filiere, les activités de prospection des
marchés réalisées permettent de rester a I’affit des attentes des consommateurs.

. On assiste a I’émergence de nombreux produits innovateurs a base d’érable (ex. : produits
cosmétiques).

. La transformation de I’eau d’érable suscite I'intérét des transformateurs (ex. : boissons
énergétiques ou alcoolisées).

Source : Monographie de I'industrie acéricole du Québec; 2006.
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Qualité du produit

* Tout le sirop livré en vrac est inspecté et classé par le laboratoire indépendant Cintech
agroalimentaire. Au printemps, 75 inspecteurs et auxiliaires, répartis en une quinzaine
d’équipes, parcourent le Québec pour classer et inspecter le sirop livré en baril chez les
acheteurs autorisés et dans les entrepots de la Fédération.

. Les surplus annuels de sirop d’érable sont pasteurisés et mis dans des barils neufs afin de
les conserver pendant plusieurs années.

. Le sirop livré aux entrepOts de la Fédération et qui présente des risques élevés de
dégradation (ex. : faible degré Brix, baril mi-plein) est immédiatement pasteurisé et
réemballé dans des barils neufs.

* Pour la troisitme année consécutive, une enquéte sur le marché de détail permet
d’identifier les améliorations a apporter a la qualité du produit offert aux consommateurs
en petits contenants.

. En novembre dernier, la Fédération a soumis a la Régie des marchés agricoles et
alimentaires du Québec un projet de reglement visant & assurer la qualité du sirop en petits
contenants (ce projet est en attente d’approbation de la Régie). A noter que prés de 48 %
du sirop offert aux consommateurs en petits contenants ne répond pas aux standards de
qualité prescrits par la réglementation actuelle (fédérale ou provinciale).

. La Fédération investit dans la sensibilisation auprés des acériculteurs et leur donne de la
formation sur les bonnes pratiques de fabrication et d’emballage du sirop (ex. : cliniques
de dégustation, formation, articles dans la revue Foréts de chez nous, etc.). Bien que le
reglement sur la qualité du sirop en petits contenants ne soit pas encore en vigueur, plus
d’une centaine de producteurs-transformateurs ont déja suivi la formation de base offerte
par la Fédération afin de les aider a répondre a cette nouvelle réglementation.

Production biologique

. La demande en produits biologiques est comblée.

. L’agence de vente est certifiée biologique (Garantie Bio-Ecocert # CCBT 06-0563-07F).
Elle peut ainsi transiger et conserver en inventaire le sirop biologique que les producteurs
lui livrent.

. De toutes les productions agricoles biologiques, I’acériculture est celle qui arrive au
premier rang (271 producteurs et 36 % de la production biologique estimée). En effet,
déja plus de 12 % de la production est certifiée biologique et cette proportion pourrait
encore augmenter.
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La Fédération a mis en place un comité de travail sur I’acériculture biologique et, dans ce
contexte, elle collabore avec le Syndicat des acériculteurs biologiques du Québec afin de
défendre les intéréts des acériculteurs biologiques. Ce comité est composé de
10 producteurs nommés conjointement. De plus, 4 des 12 membres du conseil
d’administration de la Fédération sont certifiés biologiques ou en voie de I’étre pour 2008.

La Fédération participe au Comité sur I'agriculture biologique de I'Office des normes
générales du Canada dont I’objectif est de réexaminer les deux normes nationales sur les
systemes de production biologique dans le cadre de I’adoption du nouveau reglement sur
les produits biologiques au Canada.

Elle a également entrepris des démarches auprés du Conseil des Appellations
Agroalimentaires du Québec (ou CAAQ) afin :

- d’assurer la crédibilité de la certification biologique, notamment, par un contréle plus
serré des normes exigees des produits importes;

- de favoriser la conversion biologique du plus grand nombre d’entreprises acéricoles.
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PERSPECTIVES D’AVENIR

Croissance de la demande et de I'offre

Si la croissance des marchés se maintient, le potentiel de croissance pourrait se situer entre 25 et
75 % d’ici 2015 (sur 8 ans) :

o Entre 2000 et 2007, les ventes en volume se sont accrues de 29 %;

. La prospection et le développement de marchés d’exportation (au Japon, aux Etats-Unis et
dans les pays européens par les projets financés par le PICAA) permettent de soutenir le
rythme actuel d’accroissement des ventes;

. Enfin, le potentiel de diversification des marchés laisse entrevoir la possibilité de développer
de nouveaux marchés avec des produits différenciés et a haute valeur ajoutée :

- produits innovateurs (ex. : boisson/alcool, cosmétiques);
- produits nutrathérapeutiques;

- substitution & d’autres produits sucrants comme ingrédient dans la transformation
alimentaire.

Croissance de la production

Une démarche de consultation en cours depuis I’'automne dernier a permis aux acériculteurs de
statuer sur la prochaine politique de croissance de la production (augmentation des contingents).
En somme, la décision prise par les acériculteurs consiste a augmenter, dés la récolte 2008, les
contingents accordés de prés de 23,5 M |b (+ 34 %) de la maniére suivante :

*  Augmentation de I'autorisation de production actuelle de 69 a 83 M Ib (de 75 % a 90 %
du contingent intérimaire), soit 14 M Ib;

. 1,1 M Ib a des nouveaux producteurs;

. 5,7 M Ib pour des agrandissements;

. 2,7 M Ib pour I'amélioration du rendement d’entailles actuellement exploitées.

A noter que certains éléments de cette décision, dont ceux permettant d’accorder du contingent
aux projets de démarrage et d’agrandissement, impliquent des modifications réglementaires et,

de ce fait, sont soumises a I’'approbation de la Régie des marchés agricoles et alimentaires du
Queébec.
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Potentiel de croissance du secteur acéricole d’ici 2015

Actuel + 3 %/année | + 5 %/année | + 7 %/année
Chiffre d’affaires (M$)* 200 253 295 344
Ventes (Mlb) 90 114 133 155
Nombre d’entailles (ME) 40 51 59 69

* N’inclut pas le chiffre d’affaires des cabanes a sucre commerciales mais inclut les ventes a
la ferme.

Chaque entaille supplémentaire requiert un investissement moyen de 25 $, de sorte que la
réalisation du potentiel de croissance se traduira, le cas échéant, par des investissements de 275
a 725 millions de dollars en région.

Utilisation accrue de la Loi sur la mise en marché

La Loi sur la mise en marché est un outil pertinent et adapté que le Législateur a confié aux
agriculteurs. On ne saurait prétendre que toutes ses possibilités ont déja été épuisées.

Au moment d’écrire ces lignes, les acériculteurs sont en attente de quelques décisions de la

Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec pour continuer a organiser et
développer la mise en marché de leurs produits :

e Approbation du réglement sur les normes de qualité et de classement du sirop en petits
contenants;

*  Approbation de la demande de modification au réglement sur le contingentement de la
production (afin de permettre la réalisation de projet, notamment, de démarrage et
d’agrandissement d’érablieres);

e Approbation de la demande de modification au reglement sur I’agence de vente (afin
d’ajuster les modalités de paiement aux producteurs afin de partager les risques de la
croissance).

Organisation de la mise en marché des produits acéricoles (autres que le sirop)

En acériculture, le plan conjoint n’est pas restrictif. Il pourrait étre déployé davantage. De toute
évidence, jusqu’a présent, les acériculteurs ont priorisé I’organisation de la mise en marché du
sirop d’érable. Cependant, si les producteurs en donnaient le mandat a la Fédération, il
pourrait permettre de structurer le développement de la mise en marché des autres produits visés
par le plan conjoint tels que I’eau d’érable, les produits transformés et les boissons alcoolisées a
base de seve d’érable.

En effet, il pourrait permettre, par exemple, aux producteurs de vin d’érable de rétablir un

rapport de force avec la Société des alcools du Québec (SAQ). De méme, si les propriétés
« santé » des produits de I’érable se confirment et que les marchés se développent en ce sens,
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peut-étre serait-il opportun de négocier collectivement des conditions d’approvisionnement en
eau d’érable. L’avenir est ouvert et le plan conjoint est un outil souple. Pour qu’il s’adapte a
ces besoins spécifiques d’organisation, encore faudrait-il que les principaux intéressés, a savoir
les « vignerons de I’érable », par exemple, expriment leurs besoins a travers les instances de la
Fédération et reconnaissent I’utilité de leur plan conjoint.

Démarche gualité

De plus, la Loi sur la mise en marché permet d’introduire plus de rigueur dans le contrdle et
Iassurance de la qualité des produits mis en marché. Dans un contexte ol I’Etat se désengage
et réduit les ressources qu’il attribue au « volet commercial » du contrdle de la qualité, les
acériculteurs continuent de prendre en charge eux-mémes les contréles qui permettront de
préserver la notoriété de leurs produits dans I'intérét des consommateurs et la préservation de
leurs marchés soit celui d’un produit naturel et de haute qualité.
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LES CONDITIONS DE REALISATION

Pour que les perspectives encourageantes se réalisent, certaines conditions doivent absolument
étre au rendez-vous :

Refléter la volonté exprimée démaocratiquement et servir I'intérét collectif;
Satisfaire les besoins des consommateurs;

Assurer la stabilité des prix et des conditions d’approvisionnement;

Investir massivement et judicieusement en promotion et en recherche;

Contréler soigneusement la qualité des produits;

Disposer de moyens financiers suffisants pour avoir un effet de levier;
Administrer les mécanismes de mise en marché avec rigueur, efficacité et vision;

Maintenir un rapport de force convenable avec les acheteurs et I’équité entre les acheteurs
(saine concurrence);

9. Se concerter et miser sur des relations d’affaires sans équivoque;
10. Maintenir I’équité entre les producteurs (éviter le « free riding »).

O NOoORWNRE

Satisfaire les besoins des consommateurs

Les attentes des consommateurs sont en perpétuelle évolution. Pour arriver a déceler
efficacement les signaux du marché et a les transmettre jusqu’aux maillons de la transformation
et de la production, le secteur de I’érable a besoin, notamment, de cohésion. Cette cohésion
passe par une structure de représentation forte, par des occasions d’échanges et des outils de
communication appropries.

Dans de multiples forums d’échanges, la Fédération défend le point de vue des acériculteurs et
acéricultrices du Québec tout en accueillant les préoccupations des autres intervenants du
secteur de I’érable. Par exemple :

. Le Comité aviseur canadien (réunissant les représentants d’associations de producteurs
acéricoles des autres provinces et des transformateurs);

. La Table filiere acéricole;

. Le « International Maple Syrup Institute » (IMSI);

. Le Centre Acer;

. Le Comité de surveillance de la convention de mise en marché.

De plus, a travers ses divers outils de communication, la Fédération contribue a une plus grande
cohésion. Par exemple :

. Bulletin « Info-promo » envoyé a tous les acheteurs;
. Bulletin « Info-sirop » envoyé a tous les acériculteurs et a plusieurs intervenants;
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. Chronique dans la Terre de chez nous;

. Production du volet acéricole de la revue Foréts de chez nous;

*  Site Internet avec une section entierement dédiée aux acheteurs;
. Conférences et ateliers de formation.

Assurer la stabilité

La stabilité des prix et des approvisionnements est un des gains les plus précieux de
I’organisation collective de la mise en marché. Elle permet d’envisager I’avenir avec réalisme et
de planifier les investissements a plus long terme. Elle sert les intéréts des producteurs, des
transformateurs, des commercants, des organismes préteurs, du consommateur... bref, de tous
les maillons de la filiére acéricole.

Dans cet esprit, il faut a tout prix miser sur (éviter d’affaiblir) les mécanismes qui ont permis,
enfin, d’atteindre cette stabilité (notamment, le contingentement de la production pour tous les
producteurs, la gestion des inventaires et le respect des regles de mise en marche).

Investir en promotion et en recherche

Les produits de I’érable sont résolument tournés vers les marchés d’exportation m
(rappelons que 87 % de la production québécoise est exportée). Bien que ces i
produits soient uniques au monde, la concurrence est planétaire. Pour rivaliser
avec les autres produits sucrants, il faut investir massivement et judicieusement
pour prospecter, développer et fidéliser nos marchés.

Le sirop d’érable est beaucoup plus qu’un produit traditionnel, témoin de
notre patrimoine. Il est maintenant moderne et se marie admirablement a la
cuisine du monde. Au surplus, ses valeurs nutritives et les propriétés
thérapeutiques qu’on commence a peine a lui découvrir en font un produit
au potentiel immense.

Sans la mise en commun des ressources que permet le plan conjoint des producteurs acéricoles,
et sans la contribution de tous les bénéficiaires des retombées engendrées, il apparait clair que
le secteur de I’érable ne pourrait mener les activités de promotion et de recherche ayant un réel
impact positif sur les marchés.

Par exemple, depuis 2003, les producteurs acéricoles ont investi plus de 6 millions de dollars
pour promouvoir et développer les marchés. Jamais, ils n’auraient pu investir un tel montant
sans leur plan conjoint.

De méme, les fonds investis en recherche scientifique n’auraient probablement pas le méme effet

de levier. Le Centre Acer devrait sans doute se passer de son seul partenaire financier prive.
Pire encore, probablement que cet unique centre de recherche en acériculture au Québec
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n’aurait jamais vu le jour. Pourtant la recherche scientifique et le transfert de connaissances sont
a la base du développement et de I'innovation.

Contréler la qualité des produits

Pour la troisieme année consécutive, la Fédération mene une enquéte sur la qualité du sirop
d’érable vendu au détail. Les résultats recueillis confirment les résultats obtenus par le MAPAQ
au cours des années précédentes. En somme, bien que le sirop d’érable ne présente aucun
danger pour la santé des consommateurs, il reste que, une fois sur deux, le consommateur
risque d’acheter un petit contenant de sirop, d’'un commercant, ne répondant pas aux standards
de qualité auxquels il serait en droit de s’attendre.

Cette enquéte a mis en évidence la nécessité de mettre en ceuvre une stratégie pour améliorer la
gualité de tout le sirop offert aux consommateurs. Les producteurs acéricoles ont donc décidé
d’utiliser la Loi sur la mise en marché pour encadrer davantage la qualité du sirop vendu
emballé par le producteur lui-méme et vendu par un intermédiaire (ex. : détaillant). Dans cette
optique, ils ont déposé un projet de reglement a la Régie des marchés agricoles et alimentaires
du Québec qui lancera un signal clair aux producteurs sur les exigences du marché (ex. : tenue
de registres aux fins de permettre la tragabilité du produit). Au moment d’écrire ces lignes, ils
attendent I’approbation de ce réglement.

Ce reglement viendra s’ajouter a la réglementation qui encadre, depuis 1995, la qualité du
sirop livré en grands contenants, obligeant a faire classer et inspecter tout le sirop en vrac. Loin
de prétendre que ces reglements mettent un terme a leur démarche de qualité, les producteurs
acéricoles considérent qu’il s’agit d’un pas important dans la bonne voie.

Ces initiatives répondent aux préoccupations des consommateurs ainsi gu’aux objectifs de la Loi
sur la mise en marché. Elles sont incontournables pour maintenir la notoriété des produits de
I’érable sur les marchés que les acériculteurs (et les autres intervenants de la filiere) s’efforcent de
développer. Elles sont possibles grace aux pouvoirs de la Loi sur la mise en marché et a
Iutilisation qu’en font, collectivement, les producteurs acéricoles.

Des moyens financiers suffisants et des appuis

En plus de I'impact financier des contributions des producteurs a leur plan conjoint,
I’organisation collective leur a permis de développer une crédibilité et d’obtenir, de diverses
facons, un certain appui de I'Etat.

Sans les efforts et la gestion rigoureuse des outils que les producteurs se sont donnés dans le
cadre de leur plan conjoint, ils n’auraient certainement pas obtenu le méme support de La
Financiéere agricole du Québec. Mentionnons que le secteur acéricole est le seul a avoir obtenu
un « programme complémentaire de sécurité du revenu » permettant :

. de supporter les inventaires stratégiques;
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. d’avoir un effet de levier pour stimuler le développement des marchés (programme de
développement des marchés);

. de favoriser une meilleure adéquation entre I’offre et la demande (programme de congeé
de production).

La Fédération bénéficie également d’une ouverture de crédit de 100 M $, consentie par La
Financiere agricole qui lui permet de verser des avances aux producteurs avant méme le début
de la récolte.

De plus, la Fédération a obtenu I’appui d’Agriculture et Agroalimentaire Canada dans le cadre
du Programme international du Canada pour l'agriculture et I'alimentation (PICAA) pour réaliser
des activités de promotion et de développement des marchés d’exportation. Afin de favoriser
I"application pancanadienne des projets mis en ceuvre dans le cadre de ce programme, un
comité aviseur canadien a été créé. Il réunit des représentants d’associations de producteurs
acéricoles de diverses provinces ainsi que quelques acheteurs et est communément appelé
« Table pancanadienne ». Cette table s’est réeunie a deux reprises depuis sa création I’automne
dernier.

La Fédération a également obtenu un support financier de Agriculture et Agroalimentaire
Canada en vertu du Cadre stratégique agricole (CSA) afin de stimuler I'innovation. Grace a cet
appui, elle s’implique dans de nombreux projets de recherche qui permettront de positionner les
produits de I’érable sur des marchés jusqu’alors inexplorés (ex. : produits nutraceutiques).

Malgré ces appuis, il reste encore des efforts a faire pour que I’acériculture obtienne la
reconnaissance et I’appui qu’elle mérite. En effet, encore a ce jour, le secteur acéricole ne peut
bénéficier des mémes « filets de sécurité » que la plupart des autres secteurs agricoles. Par
exemple, il n’existe aucun programme d’assurance-récolte qui permet aux aceériculteurs de
composer avec les aléas climatiques. De plus, le Programme canadien de sécurité du revenu
agricole (PCSRA) se révéle incapable d’assurer I’équité entre les entreprises spécialisées et celles
ayant choisi de diversifier leurs activités agricoles. Cette iniquité est encore plus grande quand la
diversification des entreprises acéricole se fait dans une production couverte par un programme
d’assurance stabilisation des revenus agricoles (ASRA) puisque le dédommagement que le
PCSRA aurait pu verser est redirigé pour compenser les versements de I’ASRA. Cette distorsion
favorise la division des entreprises agricoles en plusieurs entités juridiques spécialisées. En
somme, compte tenu que I’acériculture contribue au revenu de nombreuses entreprises agricoles
diversifiées, le PCSRA et son arrimage avec les programmes ASRA ont pour effet de privilégier les
entreprises spécialisées au détriment des entreprises diversifiées.

Le secteur acéricole réclame donc des ajustements au PCSRA pour assurer une équité entre les

entreprises et I’acces aux mémes mécanismes de sécurité du revenu que les autres productions
agricoles (ex. : assurance-récolte).
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Administrer avec rigueur, efficacité et vision

L’équité entre les producteurs et I’équité entre les acheteurs doit s’appuyer sur le respect, de la
part de tous, des régles de mise en marché. La Fédération a la responsabilité de veiller a
I’application de ces régles. En bout de piste, la Régie des marchés agricoles et alimentaire du
Québec peut régler les différends qui persistent.

Grace a un suivi rigoureux des reglements et aux sanctions appropriées par la Fédération, le
nombre de contraventions aux réglements diminue. En plus des vérifications auprés des
producteurs, plusieurs enquétes auprés des acheteurs ont permis de régulariser certaines
situations problématiques. Malgré les nombreux efforts de sensibilisation et de rapprochement,
guelques dossiers, une minorité, se retrouvent tout de méme devant la Régie des marchés
agricoles et alimentaires du Québec.

La Fédération estime qu’environ 200 entreprises acéricoles sur plus de 7 300, soit moins de 3 %
d’entre elles, contreviennent systématiquement a la réglementation en vigueur.

Maintenir I’équité entre les acheteurs (saine concurrence)

Le respect des regles, de fagcon équitable et par tous, est crucial pour garantir la crédibilité des
mécanismes de mise en marché et susciter I’adhésion des producteurs, des acheteurs et de tous
les intervenants. Ce n’est qu’une fois cette crédibilité bien assise et que la relation de confiance
se développe qu’on peut véritablement envisager des partenariats constructifs.

Les démarches de la Fédération en vue d’assurer que tous les acheteurs respectent les mémes
regles favorisent la saine concurrence entre eux. Le climat d’affaires a beaucoup évolué au
cours des récentes années. La signature de la derniére convention de mise en marché et les
projets de développement des marchés en témoignent.

Concertation et relations d’affaires sans éguivoque

Avec respect pour I’opinion contraire, la cogestion dans la mise en marché est une avenue qui
nous apparait impératif d’écarter d’emblée, et ce, pour plusieurs raisons.

L’une des raisons les plus importantes est la prise en charge par les producteurs, collectivement,
de leur production.

En effet, ce sont les producteurs qui sont propriétaires du fruit de leur labeur et qui ont travaillé
pour le produire. Il faut distinguer cette notion de la cogestion en matiere industrielle dans une
usine ou I'administration représente les actionnaires et ne constitue pas nécessairement les
propriétaires directs alors que la force de travail, quant & elle, n’a généralement pas
d’intéressement dans I’entreprise.

De toute fagon, il est tout & fait inique, a tous égards, d’introduire la cogestion dans le domaine
de la production agricole et, plus particulierement, la production acéricole sans introduire la
notion de copartage des profits liés & la commercialisation du sirop d’érable et ses dérivés.
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Le plus bel exemple d’une tentative de cogestion qui a lamentablement échoué, est celle du
Regroupement pour la commercialisation des produits de I’érable inc. (ci-aprés désignée : le
« RCPEQ »). Encore, il s’agissait d’une cogestion incompléte.

Les faits de ce dossier sont trés bien résumés par le jugement rendu par I’honorable Juge André
Gervais sur la dissolution du RCPEQ, jugement en date du 10 décembre 2002, jugement qui
fut, a toutes fins utiles, confirmé par la Cour d’appel et la Cour supréme du Canada.

Le RCPEQ avait été constitué dans la foulée du premier échec de I’agence de vente de la
Fédération des producteurs acéricoles du Québec en 1990 et 1991. La Fédération doit vendre
au RCPEQ quelque 27 millions de livres de sirop d’érable pour un montant de 14 000 000 $.

Le conseil d’administration du RCPEQ était constitué de neuf administrateurs, soit trois
administrateurs nommeés par la Fédération, trois administrateurs élus par les représentants des
acheteurs transformateurs et trois administrateurs désignés par le directeur du département
d’économie de la Faculté des sciences de I’'Université Laval.

Evidemment, le jugement ne dit pas tout mais trés rapidement certains acheteurs transformateurs
ont démissionné du RCPEQ au motif gu’ils estimaient, a tort, que la confidentialité de leurs
opérations face a leurs compétiteurs n’était pas assurée.

De facon générale, un des acheteurs qui était prét a investir beaucoup plus de temps, a pris le
contrdle effectif des opérations du RCPEQ par ses affinités avec le directeur général de I’époque.

Pour dire les choses criment, il a toujours existé un certain climat d’affrontement au conseil
d’administration du RCPEQ qui a finalement dégénéré. Au surplus, le RCPEQ est devenu assez
rapidement beaucoup plus un outil de commercialisation pour les acheteurs transformateurs que
pour les producteurs.

Bref, ce fut un échec retentissant.

Il nous apparait que la négociation était assurée beaucoup plus efficacement par I’entremise de
la Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec qui voit & arbitrer les conventions de
mise en marché lorsque les parties ne s’entendent pas et résoudre les différends entre les
producteurs, d’une part, et les acheteurs transformateurs, d’autre part. Ce systéme a I’avantage
d’établir un tribunal administratif neutre et d’éviter des conflits d’intéréts et guerres de pouvoir.
L’introduction d’un systéme de cogestion, au surplus, créera un systeme par lequel les acheteurs
transformateurs obtiendront un statut immuable et feront de I’ensemble des producteurs leur
ferme d’élevage exclusive.

En effet, les acheteurs transformateurs se sont déja adressés aux tribunaux jusqu’a la Cour
supréme lors de I'instauration de I’agence de vente des producteurs acéricoles pour se plaindre,
entre autres choses, que la convention de mise en marché permettait a I’agence de vente de la
Fédération de vendre du sirop d’érable des acheteurs qui n’étaient pas des acheteurs autorisés et
ils ont été déboutés de leurs prétentions. Malgré cela la Régie des marchés agricoles et
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alimentaires du Québec a balisé les ventes de sirop d’érable a des acheteurs qui n’étaient pas
des acheteurs autorisés dans la convention de mise en marché. Bref, les acheteurs se voient
comme un club exclusif et fermé.

Qu’il suffise également de rajouter qu’un nouvel intervenant acheteur est arrivé dans le domaine
du sirop d’érable, soit I’entreprise Decacer en I’an 2000 et a fait I’objet d’une campagne de
dénigrement soutenue et continue par les acheteurs transformateurs traditionnels qui accusaient
notamment Decacer d’étre favorisée par la Fédération.

Tout cela pour dire que la cogestion dans le domaine de la mise en marché agricole et, plus
particulierement, du sirop d’érable équivaudrait a une expropriation déguisée des droits des
producteurs et productrices acéricoles sur le fruit de leur labeur et ce, sans compensation ni
possibilité pour les producteurs et productrices de participer aux profits de la transformation du
produit.

La volonté exprimée démocratiguement et I'intérét collectif

Toutes les interventions de la Fédération naissent d’une volonté exprimée démocratiquement.
C’est la I’esprit de la Loi sur la mise en marché. D’ailleurs cette Loi impose des obligations aux
organisations chargées d’administrer un plan conjoint.

Parce gu’elle administre le plan conjoint, la Fédération doit rendre des comptes de fagon
beaucoup plus importante qu'une simple association de producteurs acéricoles. La Loi le
prévoit, la Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec y veille et la Fédération
s’acquitte de ses responsabilités de fagcon rigoureuse.

Transparence

. Au moins une fois par an, tous les producteurs visés par le plan conjoint sont convoqués a
I’assemblée générale de la Fédération.

. Bien que seuls les délégués puissent voter lors des assemblées générales, tous les
producteurs acéricoles peuvent participer aux délibérations. Les observateurs peuvent
également assister aux délibérations. Par exemple, depuis plus de 10 ans, un représentant
de la Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec assiste a ces assemblées.

. L’Assemblée générale adopte des états financiers et un rapport d’activité. Ces documents
sont diffusés sur le site Internet de la Fédération.

. La Régie procede généralement a des audiences publiques avant d'approuver les projets de
reglement que les producteurs visés par le plan conjoint ont demandé a la Fédération de
mettre en place.

. Une fois a tous les cing ans, la Régie évalue les interventions des plans conjoints.
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. Un représentant de La Financiere agricole du Québec participe, a titre de membre non
votant, a toutes les rencontres du Conseil d’administration, du Conseil exécutif et du
Comité de promotion de la Fédération.

Fonctionnement démocratique

. Deux fois par année, les 11 syndicats acéricoles régionaux du Québec (affiliés a la
Fédération) tiennent des assemblées générales pour que les producteurs acéricoles se
rencontrent, s’informent et discutent des orientations a prendre. Ils nomment les délégués
qui participeront a l'assemblée générale. C’est environ 2 500 acériculteurs et
acéricultrices qui sont informés et consultés a chaque tournée des régions.

. Les résolutions provenant des régions sont étudiées par le Conseil d’administration et
débattues lors de I’assemblée générale annuelle de la FPAQ.

« A chaque année, la Fédération tient son assemblée générale dans une région différente.

. De plus, la Fédération a formé, de temps a autre, des comités pour éclairer le Conseil
d’administration sur divers dossiers notamment :

- Comité des problématiques vécues par les producteurs-transformateurs;
- Comité sur I'acériculture biologique;

- Comité sur les terres publiques;

- Comité sur les contingents;

- Comité de promotion;

- Comité des finances.

*  Au besoin, la Fédération peut réunir tous les administrateurs des syndicats régionaux (85
acericulteurs) afin de tenir un Conseil d’administration élargi.

e Avant d’entrer en vigueur, les projets de reglement votés par I’Assemblée sont soumis a la
Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec, laquelle doit s’assurer qu’ils
respectent I’esprit de la Loi sur la mise en marché et rejoint I’assentiment d’une majorité de
producteurs. Pour ce faire, elle tient généralement des audiences publiques au cours
desquelles de nombreux intervenants présentent leurs observations.

Ethique

Dés leur nomination, les administrateurs de la Fédération doivent déclarer leurs intéréts
commerciaux a la Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec. Cette derniéere
analyse chaque situation et peut, si elle juge que ces intéréts sont incompatibles avec la mission
du plan conjoint, démettre un administrateur de ses fonctions.
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Pour saisir les opportunités et passer les écueils qui se présenteront, les acériculteurs devront
continuer d’exprimer leur vision en utilisant, notamment, la structure syndicale qu’ils se sont
donnée. lls devront continuer a faire preuve de solidarité et de vision.

Du méme coup, il sera impératif que les décideurs, les médias, les autres intervenants qui
gravitent autour du secteur de I’érable (incluant la présente commission), gardent leur sens
critique et sachent distinguer les récriminations d’une minorité des véritables enjeux de
développement du secteur de I’érable. Comme il est toujours plus aisé de se plaindre que de
proposer de véritables solutions, comme les scandales, ont toujours meilleure presse que les
bonnes nouvelles, nous espérons que la Commission saura nuancer la contestation et remettre
en perspective les propos qu’elle a entendus a ce jour.

Maintenir I’équité entre les producteurs (éviter le « free riding »)

Certaines personnes réclament des assouplissements, des ouvertures, voire des exemptions aux
mécanismes de mise en marché. Soulignons qu’ils représentent une infime minorité des
personnes touchées par ces derniers. lls prétendent étre mal desservis par le plan conjoint
actuel. En brandissant, comme un épouvantail, la menace de rater les opportunités du marché,
ils camouflent leurs véritables intéréts. Car ces personnes refusent de contribuer a I'effort
collectif mais tiennent néanmoins a en retirer tous les bénéfices. Dans la plupart des cas, ils ont
des intéréts commerciaux, fiscaux et parfois idéologiques a briser la cohésion du secteur
acéricole.

Pourtant, la Fédération est et a toujours été préte a demander et obtenir des assouplissements et
des exceptions advenant que la réglementation actuelle ne permette pas de rejoindre les cas
particuliers valables.

lIs utilisent, ad nauseam, toutes les tribunes (y compris la présente commission) pour tenter de
semer le doute et la confusion sur des mécanismes qui ont pourtant été décidés
démocratiquement par la trés grande majorité des personnes visées, qui réussissent a remplir
leurs engagements d’ordonner efficacement la mise en marché et qui générent des retombées
évidentes sur I’ensemble du secteur de I’érable.

Avant d’appuyer les demandes de ces contestataires, un bon examen de leurs intéréts véritables
et des motivations qui les animent s’impose.

Par exemple, un petit nombre d’entre eux (environ 6 ou 7) ont constitué une association qui a,
dans un premier temps, demandé a la Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec
d’étre exemptée de larges pans du plan conjoint actuel pour se raviser ensuite et demander leur
propre plan conjoint.

En effet, au printemps dernier, I’Association des érablieres transformateurs des produits de

I’érable (AETPE) s’est présentée devant la Régie des marchés agricoles et alimentaires du
Québec afin de réclamer un plan conjoint distinct. Dans le cadre des trois jours d’audiences
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publiques déja tenues, la Régie a, entre autres, demandé a I’AETPE d’expliquer ses vues. |l est
apparu clair que :

. L’AETPE aurait entre 150 et 200 membres aprés 2 ans de campagne de recrutement
relativement déloyale (membership automatique recu par la poste auquel il faut répondre
pour se désengager; fausses représentations dans leurs communiqués, etc.) et n’a réussi a
obtenir qu’une cinquantaine de signatures dont plusieurs sont :

- des producteurs acéricoles non visés par le plan conjoint (vente directe a la ferme);

- des producteurs acéricoles qui sont sous enquéte auprés de la Régie (semblent, en
apparence, ne pas respecter les regles de mise en marché);

- des personnes qui ne sont pas inscrites comme producteurs acéricoles;

- des producteurs qui sont également acheteurs transformateurs (en conflit d’intéréts
flagrant).

*  Aussi, certains de ces producteurs apparaissent impliqués dans le commerce des
équipements aceéricoles et on été des opposants notoires a I’établissement d’un systeme de
contingentement. Finalement, on retrouve dans leur rangs des opposants chroniques (ex. :
anciens « rouleurs de barils » qui ont décidé tardivement de se convertir aux petits
contenants lors de I’entrée en vigueur de I’agence de vente).

. Bref, plusieurs membres de I’association ont des intéréts économiques clairement
antinomiques avec les buts et objectifs de la Loi sur la mise en marché, soit une absence
de structure et d’organisation leur permettant de transiger leurs affaires dans un climat de
capitalisme sauvage et sans entraves.

. Finalement, le fonctionnement démocratique proposeé pour I’administration de leur projet
de plan conjoint serait basé sur la taille des entreprises ce qui, dans les faits, se traduirait
par la concentration des pouvoirs entre les mains de quelques producteurs, eux-mémes
impliqués pour la plupart dans la vente d’équipements acéricoles et le commerce du sirop
d’érable.

. L’AETPE n’a pas demontré que son projet de plan conjoint aurait un effet structurant. Au
contraire, en divisant les efforts des producteurs acéricoles, ce projet serait comme un
retour en arriere. Il recréerait plusieurs classes de producteurs et plusieurs classes
d’acheteurs, c’est-a-dire ceux qui se disciplinent et investissent collectivement et ceux qui
profitent des retombées de ces efforts sans y contribuer (le « free riding »).

. Compte tenu de la liberté actuelle, pour tout producteur de livrer du sirop en vrac ou de le
commercialiser en petits contenants, les vases communiquant entre les deux plans
conjoints, soit celui existant et celui proposé, entraineraient un désordre de la structure
actuelle de mise en marché.
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Enfin, est-il utile de rappeler que le produit vendu en petit contenant est le méme que celui
transigé en vrac.

La stabilité des conditions de mise en marché et les opportunités de croissance sont les
fruits des efforts consentis par tous les acériculteurs et acéricultrices. Il serait une injustice
flagrante qu’un petit nombre d’entre eux, généralement réfractaires a tout controle et
contrainte puissent se dégager de ces efforts et continuer a en retirer les bénéfices.
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CONCLUSION : NOTRE VISION D’AVENIR

Au cours de la derniére décennie, les acériculteurs et acéricultrices du Québec ont réussi le tour
de force de redresser une situation extrémement difficile. lls I’ont fait au prix de grands efforts,
faisant preuve de discipline, de solidarité et de vision. Ills ont demandé, a plusieurs reprises, a
leur Fédération de s’impliquer de plus en plus intensément pour mettre de I’ordre dans la mise
en marché des produits de I’érable.

A peine quelques années plus tard, ces efforts portent des fruits et le secteur de I’érable est
devenu un leader sur les marchés mondiaux.

Les mécanismes de mise en marché instaurés au cours de la derniere décennie bénéficient a
I’ensemble des producteurs acéricoles, quelle que soit leur taille, leur région, qu’ils soient
propriétaires de leur érabliére ou locataires sur les terres de I’Etat, qu’ils commercialisent en vrac
ou emballe leur sirop en petits contenants. Ils favorisent le maintien d’'un grand nombre
d’entreprises en régions éloignées et génerent des revenus stables et prévisibles pour plusieurs
entreprises agricoles diversifiées.

En plus de bénéficier a I’ensemble des producteurs acéricoles, ils profitent a toute I'industrie de
I’érable, répondent aux attentes des consommateurs et rejaillissent sur les communautés rurales.

Nos recommandations

e Supporter, consolider et promouvoir les pouvoirs que la Loi sur la mise en marché des
produits agricoles et alimentaires confere aux agriculteurs et, plus particulierement :

- soutenir I'unicité du plan conjoint des producteurs acéricoles;
- confirmer les pouvoirs d’autorégulation des producteurs a travers leur plan conjoint.

*  Veiller a ce que la Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec dispose des
moyens et des pouvoirs nécessaires pour remplir son mandat et administrer la Loi.

. Préserver le potentiel des érabliéres tant sur les terres de I’Etat qu’en territoire agricole
(LPTAQ).

*  Adapter les mécanismes de sécurité du revenu de maniére a assurer I’équité entre les
entreprises spécialisées et les entreprises diversifiées et permettre a I'acériculture de
disposer des mémes mécanismes de sécurité du revenu que les autres productions
agricoles (programme complémentaire et assurance-récolte).

. Reconnaitre et supporter les efforts des acériculteurs et acéricultrices dans I’organisation de
la mise en marché collective de leurs produits. Ils ont fait preuve de vision, de discipline et
de leadership et se sont donné des outils performants pour que I’acériculture réalise son
plein potentiel.
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Enfin, les membres du Conseil d’administration sont convaincus que I’affaiblissement de la mise
en marché collective en acériculture, de quelque fagcon que ce soit, réduirait & néant les efforts
consentis jusqu’a maintenant par les producteurs et les productrices acéricoles et bénéficierait
ultimement qu’aux « rouleurs de barils » et acheteurs transformateurs sans aucun bénéfice pour
les consommateurs.

35



ANNEXES

Annexe 1 - Les expériences qui ont forgé nos outils collectifs

Avant I’entrée en vigueur du plan conjoint, le plan conjoint des producteurs de sucre et de sirop
d’érable de la région de Québec-Sud tentait déja, depuis 1958, de mettre de I’ordre dans la
mise en marché du sirop commercialisé en vrac.

Ainsi, apres avoir essayé, sur une base régionale et pendant plus de 30 ans, d’organiser la mise
en marché de leurs produits, les acériculteurs ont opté pour un plan qui leur permettrait une plus
grande cohésion. L’objectif était de créer une agence centrale pour commercialiser tout le sirop
en vrac du Québec.

Ainsi, les acériculteurs se prononcent par réferendum en 1989 pour la mise en place d'un plan
conjoint afin d’organiser la mise en marché des produits de I’érable du Québec.

Entre 1990 et 2000, la production acéricole est en plein essor. La production augmente plus
rapidement que les ventes mondiales de sirop d’érable. Les hausses de production successives
s'expliquent par un accroissement de la productivité a l'entaille da aux nouvelles pratiques
acéricoles, par une augmentation du nombre d'entailles dans les érablieres déja exploitées et par
le développement de nouvelles érablieres sur les terres privées et publiques. Le revenu des
acériculteurs connait ainsi des variations importantes au gré des surplus annuels de sirop
d’érable.

En 2000, une année de surproduction record, la Fédération a du retirer du marche, en
catastrophe, prés de 20 millions de livres de sirop d’érable afin d’éviter I’effondrement des prix.
En fait, avant cette intervention de la Fédération, plus de 1 000 producteurs, particulierement
situés dans les régions éloignées des centres de transformation, se sont retrouvés sans acheteur
pour leur sirop d’érable. Pour les autres producteurs, ils ne recevaient des acheteurs qu’une
avance de 0,85 $/livre, soit environ la moitié du prix officiellement décrété par la Régie des
marcheés agricoles et alimentaires du Québec. Aprés I'intervention de la Fédération et malgré
les menaces de certains acheteurs de les mettre sur une liste noire, les producteurs ont logé plus
de 190 griefs a la RMAAQ afin de forcer leurs acheteurs a leur payer les prix décrétés. Depuis
ce temps, la Fédération met a la disposition des producteurs un entrep6t a St-Antoine-de-Tilly,
pres de Québec.

De plus, au printemps 2001, suite a une longue consultation des producteurs, le plan conjoint a
été modifié pour viser la mise en marché du sirop en petits contenants quand cette mise en
marché passe par un intermédiaire. Cette modification visait, entre autres, a encadrer la qualité
du sirop commercialisé par les producteurs en petits contenants (a I’exception des ventes directes
au consommateur).
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En 1998, une convention de mise en marché définit les conditions de mise en marché du sirop.
Cette convention s’avere nettement insuffisante et, en 2002, les acériculteurs optent pour un
systeme qui leur permettra de gérer eux-mémes les inventaires et de soutenir efficacement le prix
minimum : une agence de vente unique et obligatoire. Ainsi, suite & des consultations tenues
dans I’ensemble du Québec, le reglement d'agence de vente a été adopté.

L’agence de vente a permis d’uniformiser et d’améliorer les conditions de mise en marché du
sirop vendu en vrac et de gérer les surplus. La production acéricole devenait encore plus
attrayante et continuait d’augmenter. L’accumulation de surplus que les producteurs devaient
supporter collectivement devenait un probléme qu’il fallait solutionner. Au moment de la mise
en place des contingents, les surplus de sirop gérés par la Fédération avoisinaient les 60 millions
de livres, soit I’équivalent d’une récolte entiére.

En 2003, suite a une nouvelle consultation des acériculteurs, un reglement sur le
contingentement de la production est adopté afin de résoudre la problématique des surplus.
Chaque producteur a donc regu pour la récolte 2004, un certificat de contingent lié au fonds de
terre (quota) qui lui accordait le droit de produire et de mettre en marché un volume de sirop ou
d'autres concentrés d'eau d'érable. Ce réglement vise la mise en marché en vrac et au détail
lorsqu'il existe un intermédiaire entre le producteur et le consommateur (épicerie, restaurant). Les
ventes faites directement aux consommateurs, a la ferme, sont exclues de cette réglementation
de méme que de celle de I’'agence de vente.

En 2004, le réglement sur le contingentement de la production est modifié, suite a une
consultation de 2 500 producteurs et productrices, afin d’améliorer les contingents (quotas) de
plusieurs milliers d’acériculteurs et d’acéricultrices. Cet ajustement visait a tenir compte du sirop
de la récolte de 2004 dans le calcul du contingent. Cette modification a été suivie d’une autre
visant a tenir compte des sirops présentant des défauts de saveur « VR5 ».

Durant la méme période, la Fédération ouvre un deuxieme entrep6t, celui-la a Dégelis dans la
région du Témiscouata, pour répondre au besoin exprimé par les entreprises acéricoles de I’est du
Québec, éloignées des grands centres. Aujourd’hui, les producteurs ont donc I’option de livrer
leur sirop en barils a I'acheteur autorisé de leur choix ou a I'un des deux entrep6ts de la
Fédération.

De plus, les acériculteurs ont décidé, dans le but d’inciter les acheteurs autorisés a assumer une
part des frais de transport du sirop, que les producteurs livrant aux entrep6ts de la Fédération
seraient dédommagés pour le transport de leur sirop. Ce dédommagement est plus élevé pour
les producteurs des régions éloignées.

En 2005, le reglement sur le contingentement de la production est de nouveau modifié afin

d’améliorer les contingents de plusieurs centaines d’acériculteurs et d’acéricultrices en tenant
compte de 100 % des ventes historiques de sirop sur le marché de détalil.
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Depuis 2005, les ventes dépassent la production de sirop d’érable, ce qui diminue les
inventaires. Afin de répondre a la demande croissante des marchés, les acériculteurs ont adopté
une politique de croissance des contingents et d’allocation de nouveaux contingents.

Au moment d’écrire ces lignes, les acériculteurs sont en attente de quelques décisions de la

Régie des marchés agricoles et alimentaires du Québec pour continuer a organiser et

développer la mise en marché de leurs produits :

*  Approbation du réglement sur les normes de qualité et de classement du sirop en petits contenants;

*  Approbation de la demande de modification au reglement sur le contingentement de la
production (afin de permettre la réalisation de projet, notamment, de démarrage et
d’agrandissement d’érablieres);

. Approbation de la demande de modification au reglement sur I’agence de vente (afin d’ajuster
les modalités de paiement au producteurs afin de partager les risques de la croissance).
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Annexe 2 - L’'intérét des producteurs-transformateurs

La mise en marché collective a travers le plan conjoint des producteurs acéricoles du Québec (le
« plan conjoint ») génére des bénéfices intéressants pour I’ensemble des producteurs acéricoles,
et ce, indépendamment qu’ils aient choisi ou non d’emballer du sirop d’érable en petits
contenants pour le commercialiser directement sur le marché du détail.

Pour les producteurs qui ont fait ce choix, en tout ou en partie, et souvent appelés « producteurs-
transformateurs », ces bénéfices sont nombreux :

De meilleurs prix;

De meilleurs revenus;

De la promotion pour leurs produits;

Un programme et une marque de certification;

Une garantie d’approvisionnement;

Des investissements en recherche et développement;

Un acces constant au marché du vrac (un choix réversible);
Une structure efficace de représentation et a I’écoute.

O N O WDMNRE

De meilleurs prix

Les interventions du plan conjoint, en période de surproduction pendant laquelle le secteur a
cumulé prés d’une récolte entiere en inventaires, ont permis, malgre I’effondrement dramatique
des prix en 2000, de redresser ces derniers a un niveau acceptable pour les producteurs.

Les prix decrétés par la RMAAQ pour le sirop d’érable en grands contenants servent de
références aux producteurs-transformateurs pour établir leur prix de vente. Méme si les prix ne
sont pas parfaitement corrélés, de meilleurs prix pour le sirop d’érable en vrac permettent
généralement d’obtenir de meilleurs prix pour le sirop d’érable en petits contenants.

Ce phénomeéne s’explique de deux facons :

. Le producteur qui n’obtient pas un prix satisfaisant pour ces petits contenants a toujours le
choix de livrer son sirop d’érable en grands contenants a de meilleurs prix.

. Historiquement, en période de surproduction, lorsque les prix de vrac s’effondraient et que
les producteurs ne trouvaient pas preneur pour toute leur récolte, plusieurs d’entre eux se
tournaient vers le marché des petits contenants pour écouler a tout prix cette derniere. En
2000, plusieurs producteurs ont écoulé de cette fagon leur production en vendant leur
sirop d’érable a des prix de 25 $ le gallon. En 2006, un gallon se détaillait en moyenne a
un prix de 35 $.
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De meilleurs revenus

De 2001 a 2005, le revenu des entreprises acéricoles s’est apprécié significativement. La chute
des prix du sirop en 2000 avait nuit considérablement a leur situation financiere. Or, depuis
2001, le revenu a I’entaille des entreprises acéricoles est passé de 5,85 $a 6,80 $ (+ 16 %) et
le bénéfice net par entreprise de - 14 000 $ a + 7 000 $, une hausse moyenne de 21 000 $
(source : Monographie de I'industrie acéricole au Québec). Enfin, le taux d’arrérages est passé
d’environ 11 % a 5 %; seul le secteur de la volaille et le secteur laitier ont actuellement un taux
d’arrérages inférieur au secteur acéricole.

Cette amélioration des revenus n’est pas exclusive aux producteurs-transformateurs. Cependant,
il semble évident que la situation financiere de ces derniers a suivi cette tendance, et ce, pour les
raisons suivantes :

. La majorité des producteurs transformateurs sont également des producteurs de vrac ;

. Lorsque le marché de détail devient moins rentable suite a la perte d’un marché,
I’opportunité de livrer en vrac demeure.

De la promotion pour leurs produits

Depuis 2004, la Fédération investit environ 2 M$ annuellement dans la promotion générique
des produits de I’érable. La moitié de ce budget est investi au Québec dans diverses campagnes
promotionnelles. L’autre moitié est investie dans des activités a I'international. Or, pres de
96 % des contributions au plan conjoint, donc des budgets destinés a la promotion, sont payées
pour les livraisons de vrac et pres de 95 % du volume de vrac est exporté.

Les producteurs-transformateurs qui écoulent principalement leurs produits sur le marché
québécois sont donc les bénéficiaires directs des retombées des activités de promotion réalisées
au Québec.

D’ailleurs, aprés une stagnation des ventes de sirop d’érable sur le marché québécois entre
1997 et 2001, ces dernieres en volume ont augmenté de 48,7 % entre 2002 et 2005. Pendant
la méme période, les ventes de miel et de mélasse augmentaient respectivement de 5,7 % et
7,0 % tandis que les ventes de sirop de mais et de sirop de table baissaient de 5,9 % et 7,5 %
(source : Monographie de I'industrie acéricole du Québec). Cette performance des ventes de
sirop d’érable sur le marché québécois est difficilement dissociable, a notre avis, des
nombreuses activités de promotion réalisées par la Fédération au cours des derniéres années.

Aussi, les producteurs-transformateurs qui décident d’exporter leur produit bénéficient des efforts
de promotion de la Fédération a I’échelle internationale.

Enfin, au cours des derniéres années, la Fédération a tenu différentes activités et offert différents
services aux producteurs-transformateurs :
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. Vitrine des produits de I’érable (235 produits scellés et 120 produits faisant partie de la
vitrine);

. De nombreuses démonstrations en magasin;

. L’acceés, la plupart du temps gratuit, au matériel promotionnel de la Fédération (ex. :
dépliants de recettes);

e Admissibilité au programme d’aide au développement des marchés financé dans le cadre
du programme complémentaire de La Financiere agricole du Québec.

Un programme et une marque de certification

Depuis 2002, la Fédération offre aux producteurs-transformateurs le programme de certification
volontaire Siropro pour garantir I'authenticité et la qualité de leur produit.

Les producteurs transformateurs participant au programme peuvent apposer le logo Siropro, une
marque de certification appartenant a la Fédération, sur leurs petits contenants pour attester de
la qualité, salubrité et tracabilité de leur produit.

Les entreprises certifiées sont accréditées régulierement pour vérifier la mise en ceuvre des
bonnes pratiques et de mesures de salubrité préventives du cahier de charges. Chacun des lots
de sirop d’érable emballés en petits contenants est soumis a un contréle de qualité par un tiers
indépendant pour vérifier la saveur, I'apparence et la composition du sirop d’érable.
Finalement, la tracabilité est assurée avec des registres et un numéro de lot unique assigné a
chaque contenant de sirop d’érable.

La Fédération appuie les entreprises par des activités spéciales de promotion chez ces détaillants
et autres intermédiaires.

En 2006, 25 entreprises étaient certifiées Siropro. Ces entreprises mettaient en marché 600 000
livres de sirop d’érable, soit environ 22 % des ventes de sirop d’érable en petits contenants
déclarées et visées par le plan conjoint.

Les colts d’adhésion du programme sont de 100 $/année et le colt du classement est de
0,01 $/livre.

Une garantie d’approvisionnement

Les producteurs transformateurs peuvent avoir accés également, pour préserver leur marché, a
I'inventaire de la Fédération, soit a titre d’acheteur autorisé ou a titre d’acheteur directement.

La Fédération a facilité, au cours des dernieres années, I'accessibilité des producteurs-
transformateurs au statut d’acheteurs autorisés mettant en ceuvre les moyens suivants :
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. Possibilité de paiement comptant (évite de déposer un cautionnement);
. Déplacement des équipes de classement, méme si le nombre de barils est peu élevé.

Des investissements en recherche et développement

Les producteurs, par le biais du plan conjoint, investissent des sommes importantes en recherche
et développement. Les résultats de ces travaux bénéficient aux producteurs-transformateurs.

L’étude pour établir la valeur nutritionnelle du sirop d’érable a été particulierement utile aux
producteurs-transformateurs afin qu’ils puissent répondre a la nouvelle réglementation fédérale
en matiere d’étiquetage.

Un acces constant au marché du vrac (un choix réversible)

Les producteurs-transformateurs peuvent en tout temps arréter de mettre en marché leur sirop en
petits contenants et livrer leur récolte en vrac a I’agence de vente.

Une structure efficace de représentation

La Fedération, a titre d’office de mise en marché, représente et défend les intéréts des
producteurs-transformateurs au sein des instances suivantes :

. UPA
o Centre Acer
. IMSI

. Filiere acéricole
. Instances gouvernementales

La Fédération est a I’écoute de ses producteurs. A leur demande, elle a créé un comité de
travail a I'intérieur de ses instances pour discuter des problématiques vécues par ces derniers.

Les travaux du comité ont mené aux actions suivantes :

e Ajustement du reglement sur le contingentement pour tenir compte de I’historique de détall
des producteurs transformateurs;

. Demande a AAC pour la mise en ceuvre d’un programme d’avances financiéres (a venir
pour 2007);

e Adoption d’un réglement sur les normes de qualité et sur le classement des produits en
petits contenants et d’un plan d’accompagnement pour la mise en ceuvre de ce dernier;

. Réalisation d’enquétes en 2005 et 2006 pour vérifier la qualité du sirop d’érable mis en
marché en petits contenants.
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Annexe 3 — Coupures de presse

* LE SOLEIL, 23 septembre 2006, 74

Fabrication de
flocons d’érable
a Dégelis

- [usine de [abrication de flo-
cons 'érable de l'entreprise
Decacer, située dans l'entrepdt
de la Fédération des producteurs
acéricoles du Québec & Dégulis,
fonctionne &4 plein rendement.
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deuxiéme quart de travail avant
la fin de I'antomne, ce qui entrai-
nera la eréation de 20 emplois.
Decacer, qul opére une autre
usine A& Saint-Antoine-de-Tilly,
répond A une demande des mar-
chés du Québec, des Etats-Unis
et du Japon. Elle projette actuel-
lement une deuxieme et méme
une troisiéme {ransformation
des produits de I'érable.
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Du sirop d’érable biologique de la

Gaspésie sur Ie marché ameéricain

(ALYGIng producteurs de si-
rop d'érable blologique da la
Gaspésie onl conclu une enten-
te de commercialisation of de
wenta aux Etats-Linis.

En &lfal, Martin Matsntant, pra-
sidant de Produits o Erabls Gas-
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Gaopagie-les-fies. Le SMMGIM
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de venie, les productsurs de si-
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gion. Cetle fagon de faire aug
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quantité de srop disponible &
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Bur la phola Martin Malanant, Procdults o' Braslo Gaspéas, Efek St-Lau-
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Ibort Janody.
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L'érabliére Multi-délices investit
300 000 $ pour agrandir

GILLES BESMARGLAN
Bl b panlydend 9. g

SAINTE-SOPHIE-DHALIFAX. —
Quatre ans aprés I création de
L'Erabligre Multi-dolices, de
Sainte-Soplibe-d'Halifax dans la
MRCG de I'Brable, Daniel Mar-
coalE et Son épouse Bonia Léloir-
stau viennent d'investir 300 000
¥} pour Maprosdissament de legr
entreprize de transfocmaetion de
produita d%rakle.

Acguize do péee de M. Mar-
coix, en 2000, Idrablidra comp-
tait a Pépogque 2504 entwilles.
Avtjourd b, elle en déoombre 10
(KD et ce nombire eat appele i ml-
trindre entre 12 500 &t 15 000 fven-
tusfloment 5 lo chiffre d'affaires de
In PME continue de croitre.

Four réaliser sou projet, ayant
Permis dé créer deux :rnphi;. i
terspa plein, un a temps partiel
ot Gix 2alsonnicrs, e coups & regy
une contribution financitre de 16
(0 provenant du Pords d5nitia-
tivez agroalimentaires du MaPAQ.
En faiszant part de la nouvelle, je
minEtre Yvon Vallikres st dit ra-
vi lorsque di jeunss ebl Feprepeurs
mieitent em hranke des projels fm-
pliguant on investissement impor-
Lani et Iz création d'emploin.

De pro-duction artisanale, [Era-
birére Mubti-dilices st dordnsvant
eonsidérds industrielle. & sur
senls, o Eire of 12 bourre ddra-
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production, distribeés majoritai-

rement dans la g rande négion des
Bais-Frapcs o g Qusbier (ke client

privilégie de In PME est la chaine
e maghains Castend. - 3

Le sirop transfiormé aubs] #0
bonbiing, cornsts ol S0LORs pro-:
wienl ea gragde partie de dra.
bhiere familizle ek on ='en procuare
ailsai anprés de fournissears, Cet-
e annde, on transformera environ
gturharile de sirop posant phas de
180 kilos chacon,

Prézent a Pinsuguration des
nouvean® locsux, ke directeur ré-
gional du MAPAG, Luc Ceusture,
n's pes manqué de meatiopogr
que b proget du couple Marcouz-
E&tournean dall important pour
une pelile commirmants comme
Samte-Sophie-d'Halifax, ume ms-
gobligue munidpalité au coourdes
Appalachos, Cest anssi pri
gue la créatios de ) einplais &
Vietariavills on Drommondeiiios,
&-t-1 afouts.

D s ot e maire de Sajnte-
Saphie-d' Halifax, Marc Nadean,
s'aat it heursux que los proprit-
talrae de la PME alont cholsi da
demourer dans fa localité. alu
saiE gue vous avez &LE tendds de
vous tmplanter alflenrs, dans un
milien phus nrbain. Marei diire
demeurds chez nouss, die poursei-
vre ke promier magistrat.

Parmi les projets de Penbre
prizela conquite des marchés
d'alimentabion quibécain, On veat
auss s'enpager dans des activitds
de pature sgro-teurisbique.
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PRODUITS DE L'ERABLE

En 10 ans, Citadelle a triplé

ses ventes

PLESSISVILLE = Fundite an 1925, 15
coopé rative de producteurs de si-
rop-diirabls Citedells de Plessisville
recall cheque anmée, depaiis enviman
doux and, quelgue 14 millions de §i-
vras du produoit.

Pour exercice financier 2004-
07, =on chiffre d'affaires deveait
dépasser 60 M §. EDe compte phus
de 2050 membres oo sockétaires et
120 employés (environ 155 an pe-
riniie de polate).

Entre 1994 ¢4 anjourd'hui, les
venbeaant presque triphé grace, ens
tre auiree, & des acquisitions, dont
Lez Prodults d'drable Beaudry en
E=trig, Les Froduite Bestipouchs
wu Mouvean-Brunswick, Produits
Tradition internationale «f Shady
Maple Parmen Benges ef Les Pro-
duits da I'drable da Tdmia an T#-

mlaramiu,guc, des divisions de s
mgison e

Chacune des entreprises oeovere
danswn créneau partculier (suwere
d'érable graould, petites portions
individualles ponr lan avians ot ia
restauration, bouleilles spécifiques
sur demande, ate).

Bistro boutigue

A Pusine dn la capitale de Fira.
ble, Citadell: n'embouteille dans
dos contesianbs de verre que du
sarop 5o difffrentes margues de
comnmero, dont Citadetls, Camp,
Carnada Gold, Maple Gold, Tradi-
tion, ete.

Il ¥ & elx ang, la coop a ouvert
son boud premier bistro hautbgue
Canadian Maple Delight= & Van
toaver. En 2002, on a ]1-|'médé .i

l'ewverture de Dilices de I'érakie,
rue Zaint-Faul & Montbréal et, trois
ans plus tard, dune boutiguoe iden-
thque & PAdraport Trodesu.

Cotte anmde, Citadofle a congserd
L& million & pour la mise sar pied
d'ume usine de trodsitme transfor-
mation a Flessisvilie qui compte
1 emaployés. Parmi les prodisits
quion ¥ Bbrigue, 0y o dea pltkse-
ries, dont plusiours sortes de tar-
tus, géales, sorbets, chocolat, eic.,
tous a base de sirop dérable, I
distribugs i Dechelle régionsie, une
démarche st enelonchée poor g'at-
tuquer sux marchés da 1o restau-
ration, hidolvire ef institutionoalle
A Guébes,

Enentravos, ledirectmer afaines
Institutinnnedles 6 gacrétoice o
paratif cher Citadelle, Joan-barie
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Chouinard, 3 d'autre part indigué
gue lacoop aveit dévelappé do non-
venny produits & son wsine de La
Guadeloupe, dont un bearre d'dra-
ble, poar be marché suropien, dans
hapiend be sivep demanre bien inbé-
gré. Il ne se sépare pas.

Sirop d'érable bio

wMouLs avns aussl laned un glrop
biodogrique (£ Thick and Richs) dont
la texture ressemble quelgue pea
an sirop de mats, de méme qu'ane
Lurtinuds: & 1rable offerte sux
Fate. Unis. 81 on la dépese sor la
crimme ghacds, potrsuil nolee inter-
leecasbeny, sa texbors devient comme
dit la tire sur ka neiges,

A Al dees nnn, Citndelie o oblomg
uneertalnnombee d'seerdditations
dont ba plus rdesile eel la CTPAG

P comtrdle relid o hio derrorisme

sulte anx évenementsdi 1l septem-
b 2001 mare Ftats-Unis qui ki per-
mat de feititer Pexportstion clez
o yoisins du Sud). D6 saitqu'entre
A5 et T pour cent des quelioe 60
millions de livres de sirnp produita
au Canadn (80 pour cent & k1 pro.
chuetion mondink ae Quidbec) ¥ sont
axpddifs.

Prizmntement, Citadzlle exporte
dans 35 pays sur la planéte. Le Ju
pon aitd Fundos premiers an 178,
oIn mat des offorts pour Lroover
diautres morchis, mais e plast
pas dvident de pereer, de conchare
B Chozinard. Nous possédons an
pradult typlque de Tua qua les
crnsemmatewrs foivenl connailre
pour Futilisers,

= Giikes Besmargian



* LE DEVOIR, 2 juin 2007, EIS

nfin, de I'érable toute l’année!

a Pérable aes letires de
noblosse el qu'en rende
s s acdrioulipurs un merie
cjui e s levidte pas an temps dés
BUCTCS
Commend estal p-n!l!lh-ll‘:, (2]
00T, o cordaing Hablissemnents
de restanrafion aoes s les petils
déjenmirs exkpent un supplEnoeut
el 5 ¢ o clu dérable? Le
produit phare du Québec, dont

I | debait dempes quton redonoe

fious assuros cobre S et )% de

L priduition mnediabe, e devsik
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b 3 sucre o reshe specialk
26 dons les pefits défuners?

Iine roule
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Minsl, o route o Te sallony
ne celle anfbe cin& glﬁms du
Duther of rejiiradra dia
be Uhsidiee gowrmand, Cellec, e
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ceplion dende & 5 atlemuer.
en gmni_s migasing comme la

de Paris o les

loa Japo
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sk dhes meilleurs ouvriers de Fran
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sienrs f[agons crémes glacers,
confiserie, tantes of giteas. Fas
vl gz o sabl que Kokind el
Maonde serl aoss bien le président
Hll:l:llnu Sarkoay 111-& %gul.i:nc
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ment sar les produits de Férable
' e ' ses presoers ballndie.
menks, ne; sernit-il pas
ﬁm:g:eretdedhwﬂb
dmn!m}: Eny.ﬂlihhhd;lm-
vean au printemgs, bes crus de si
o 0l Carrdmesst wse crtie cdoe
Emie & Iirable pour ke corpst
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constibuer, avec les créatils de
llg'&l;, elvers arrdla povrmands
il el B sur & roude des vacances
Pouapgpui ns- glarrdler -
“mlﬁﬂ iw
ERE 5 umE
Térable chez Bernard, dans bes
Laurenstidess, van emcore un canard
laqué a I'érable lors dfun souper
mmﬁqm:i Ia ctlebre of prisde
Ee Saint-Antone, membre
ﬁuﬂ:hhﬁ Chdteamy?

L'érahle sort de sa routine
pour nous oflrir une roule gour-
mainde qui rend enfin jusfics &
oot arbre ernblEmatigee qoe tous
connaissenl pour ses coaleurs
atitomnales mais pas foupoars
poisr 8o ex qui, au priclemps,
passe du clair 3 b couleur brog-
7o pour nous fire vibrer de eea

SR, .

Pour décowsrir iz route-de
Ferabile et bes créatils de Mémbile:
s Laroledeleniide.ca.

g bttt it
O presat
I'eatendre tous s spmedis
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OR LIQUIDE

Afin qae Pindustrie qubécnise du sirop féable demeure dorde, il 3 Gl cpdrer de gros -|:|1|n;=rn:n|:
dams bes strabégees ' gpprvislonnement el les offts de mise e marche,

P HELEMA KATZ

‘et wn des amuels printanniers 4 fous les ans au Qudter. lussidt gue
ta reige commence & fandre ot qee |3 sive commence 4 oouler; |
Qatrionis pronmemt bechemin des cabames i wice o peiise i Lt i
laretgr — oy sirop-dteable werd sur de Lo g L2 Québec2st b plus prand
producier desiop d'&able s mande, foumisant emviron Eo poor cenl de

I producti o mordidle de simp d'@able & en Fepartast vers 32 pad.

Plnis des venees Se cer or liquide nont pas ser Ie rpthme de
crotsmance rapade de b prodeonion de simp bk, Ceci aingod la
Fédirstion des peoducreun sofviods du Chalbec § sloper de=
ooceniles & production en JHS par ke bias J un syspime trés-oon e
wersd de contingemiement de L prodeoton amnadle.

Créde en 19040, b Paddnman regroupe munmesian 7,50 scednod-
peurs o accrioubiios, Elle wor dpalement au coniedde de Lla qualiof des
LS0AHH bamile e drap daable |:uﬂu.lu snmndlemene am Uhadbee,
wiml gu's 2 mise en marche colleotve du swop &fmbls sur e mardd
I.‘.l Tac F-I.I Il Hl.i.l ll..ullf I.F'l'\.r de wenic, Iﬂ [FriEnEnHmn e k
dévedoppomen de marchd de produin de Nishle, mm o Canads
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Terd B0 NOVENRRE S

KA TION SPECINLE

Do nesuvelies usines de seansfor-
maation du sitnp dérable seront en
opdration  dans  les  prochaines
semaines, Fune ko SaintVictor en
Besiige o ntatee & Saind-Pacdme dans
b Ehas-Baint-Laurent
Shord & Salor-Mleter en Besiioe,
wise Lo [nwlistyles Bernared et
vivnt de construdee un complexe di
At DDO pieds carrds au codt de 4,2 mil-
lkns de dollars. Les Industries Gernnrd
ot Fils, c'est cing fréres, Yes, Vicion
Paul, Richaril 81 Marcel, el gquitre de
levirs enfants, Karine, Martin, Anne-
Proaninigue ec Mathicu, Cette familkes
trewnaige du sirop d'érnbie depuis 1966,
Ler présiclent, Yves Bernard, a mention-
i e i noivelle usine If‘.|#||;||| T
noanes [aternalloialos TLACCEDR, 151
o4 1FS

Cos wds dlu sirp duran ached cetre
aninéy L& millions de livres de simep, Gn
prdvniten 2007 s¢ rendre i 20 miilions.
o Nowe n'ardions jamais e firo des
propositions o alfares pour vendre du
shrop paricut dans le monde «, de
didclarer e prdsident,

Nt texemple, au cours de la
deimitee annde, B0 caisses da sirep
onl fié livrees a tiie dechanillon
el d'Bvenneels clients. Les shops des
[ernid ot §
(BT AT

sepis o s les
ins  alnsl  gquen

Allemagne; B0 Angleterd, e France
wu Japon el mime en Chine, Aw
Québec, on retrouve le sirop des
[ndusirles Bemard ot Fils dans les
Mrovvigo, Maxd ot Loblaws,

Yues Bemard tient & dice & oos les
productesrs  que son o ensimeprise
recueille geatulloment le sivop én barll
paront au Québec. « Le producteur
sonpve das frals de LansporL e e pas-
reurigation  lorsque, nous. oo le
temasse directement, « De phus. pour
ceux qui souhaitent se lancer dans Ta
preduetion biologigue, enieprise
défraie los colis de codfication aux
producteus

Dans le Bas-du-Fleuve

Mar aillewrs, la société Les Erabligves
des Alléghanys e La Pocatiere con-
stoalt présentement une nouvelle using
de 22 000 pieds cavés dans le pase
indusidel de Seint-Pacome dans lo
caintd de Kamouraska

Le président, Syivain Lalli, men-
tlanne que-c'est un investissement de
1.7 million de dollars. « Nos pouvelles
Installations permettront de réaliser
notre praductlon sur un seul quar de
travail, rﬂ!np:lr:l.!iw‘rnu[ll & deux A
nofTe Ancien ernglacement. »

les Embliibres des  Alléghanys
emploiEnt 22 personnes & temps plein,
O embouteille du simp d'drable guol
esl vendo exclusivemeant & Pexparta-
thar, pl;ln-::L|||1||‘|||1'r:|: 511 F_n.n’v|1::. ’
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Instullotions,



