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Intro 

On observe depuis plusieurs mois maintenant un ralentissement de la consommation de produits issus de 
l’agriculture biologique voire un recul de la consommation pour un certain nombre d’entre eux. Les produits 
laitiers bio et les œufs bio ont subi un impact très fort. De manière générale, on observe une fréquentation en 
baisse des points de vente et une diminution du panier moyen. Fin 2020 déjà, les projections étaient en berne 
avec une baisse également observée chez les biomilitants et bio trendy, catégories traditionnellement fidèles à 
la consommation des produits bio. Ce recul s’est révélé plus rapide sur les produits issus de l’agriculture 
biologique que sur les produits conventionnels. Face à ce constat, que faire ? Il va falloir trouver un nouveau 
faire valoir au bio. 

 

 

 
 



 
 

 

1-Il va falloir batailler pour la Bio 

 

 
 

2-Il va falloir reprioriser 
 
Dans ce contexte, il existe 5 raisons de poursuivre les investissements : 

 Attentes consommateurs (voir diapo) : La santé et celle des proches, l’avenir écologique de la planète 
figurent parmi les 3 premières préoccupations des français. 94.8% des consommateurs déclarent 
qu’être en bonne santé c’est avant tout bien se nourrir 

 Le bio fait partie intégrante de nos assiettes : 98.7%  des foyers achètent au moins 1 produit bio tous 
les 15 jours. Le bio représente 5.3% des dépenses des ménages français. 

 Volonté politique : en mars 2021 la commission européenne a lancé le plan d’action Pacte Vert pour 
l’Europe avec 25% de terres agricoles d’ici 2030. Malheureusement cette ambition est revue à la baisse 
suite au déclenchement de la guerre en Ukraine. 

 Prouesse écologique : des transitions technologiques peuvent participer aux évolutions des modes de 
production. 

 Le bruit médiatique des pesticides revient régulièrement (sur des produits conventionnels) 

 

 



 
 

 
 

3- sur lesquels leviers agir ? 
 

 
 
La promotion 
Plus le caddie est plein, moins il y a de produits bio.  
Tout le monde en achète mais peu. 
La promotion peut avoir son rôle à jouer pour accélérer le retour en magasin et développer la fréquence d’achat. 
La promotion séduit son public qui lui consacre de plus en plus de place dans son panier mais aujourd’hui elle 
cannibalise plus le fonds de roulement qu’elle ne crée de la valeur. 
 
Le drive 
Le drive est une autre piste de croissance  à développer en plus des commerces de proximité et des magasins 
spécialisés. 
 
Le marché de l’innovation 
En 2020, les marques bio ont été peu présentes sur le marché de l’innovation. Le bio dans aussi s’inscrire dans 
le plaisir qui est plébiscité par les consommateurs. 



 
 

Le principal frein à l’achat des produits bio reste le prix avec un pouvoir d’achat en baisse face au contexte 
inflationniste : il faut donc veiller à limiter les hausses de prix et travailler l’accessibilité dans les respect d’une 
juste rémunération des différents acteurs. 

 

 

 

 

 
 

Le consommateur a besoin de comprendre pourquoi le bio coûte plus cher. Il est indispensable de 
rappeler ce qu’est la qualité des produits issus de l’agriculture biologique. 
D’autre part, si les Français ont une bonne image en absolu du bio, la multiplicité des labels  génère 
des freins à la compréhension. 
 

 
 



 
 

 
 

 

 



 
 

Il faut relier santé et environnement pour donner du crédit à la Bio. C’est le seul label qui englobe cette 
double considération.  
 

 

 

 

 

  



 
 

Conclusion 

 

 

  



 
 

Questions/Réponses 
La présentation fait état de la conjoncture dans les GMS, quelle est la situation en  vente directe, marché, 

magasins , e-commerce et magasins spécialisés ? 

Le panel kantar n’a pas de données sur ce type de commercialisation. Néanmoins 90 à 95% de la consommation 

alimentaire est générée par des achats en GMS ou en discount , il faut donc prioriser les actions auprès des GMS 

pour générer plus de trafic. 

 

Si les biomilitants et les biotrendys se détournent des produits bio, qu’est ce qu’ils achètent ? 

Il est difficile de faire une liste exhaustive. Il semble que ces typologies de consommateurs s’orientent vers les 

produits « sans » avec un bon nutriscore. 

 

Les consommateurs connaissant bien le logo AB, est-ce que si on affiche de manière plus importante l’origine 

France cela favorisera l’achat des produits bio ? 

Oui, quand l’origine est française il faut la mettre en avant absolument. Attention, le consommateur passe de 

moins en moins de temps à choisir ses produits, l’origine est souvent noyée sous une masse importante 

d’information. 

 

Remarque sur les produits ultra-transformés : les bio militants ne mangent pas ou peu de produits ultra-

transformés. Le Bio aurait intérêt à éliminer au maximum les produits-ultra-transformés. 

 

Que pensez-vous de l’écoscore, est-ce qu’il peut favoriser l’achat des produits bio ? 

Attention à la multiplication des informations. Beaucoup de propositions ont été faites sur la communication 

écologique. Il faut attendre de voir ce qui en ressortira. 


