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RESUME

Cet ouvrage porte sur le potentiel que représetsntircuits courts de commercialisation pour
valoriser du bois d'ceuvre qui est en marge desmarstandards en raison de sa qualité ou de son
volume faible.

Pour cela, plusieurs pistes de marché sont étuetebgrarchisées. Puis, sur la base d’'un projet
concret, ce travail expose un ensemble de gammegrathiits envisageable avec une étude de
faisabilité technico-économique depuis I'explottatjusqu’a I'étape finale de mise sur le marché.

Les résultats montrent qu’une telle opération aestsageable moyennant un minimum de volonté
et d'investissement de la part du forestier.

ABSTRACT

This thesis deals with direct channel potentiaptd the right value on timber outside standard
markets because of its volume or quality.

Several market leads are studied and prioritizéeenT on the basis of a case study, this work
introduce some conceivable product line with techihend economic feasibility study from forest
exploitation until final product marketing stage.

Results show that such an activity is possibleetarn for which a forest manager’s certain amount
of will and investment.
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INTRODUCTION

Le marché du bois d'ceuvre, organisé localement guidele début des trente glorieuses
progressivement évolué vers un marché tres inferraisé et industrialisé. De nombreuses petites
scieries locales qui savaient valoriser le boipalgs auprés des artisans locaux et des particoliers
disparu ou ont évolué pour produire du volume eplaos perdre en productivité avec un service aux
particuliers et artisans. Ces derniers se sons almrnés vers une offre qui s’est adaptée a leurs
besoins et proposée par des négociants ou desegrandaces en ce qui concerne les particuliers.
Cette offre est constituée de bois triés, secalmités, trop souvent importés. Les consommateurs
visés ont progressivement été éduqués par desnaatiarketing pour utiliser des produits bois
normalisés et uniformisés ; ils ont également étugs par une facilité de mise en ceuvre du praduit
le service associé qui dans les scieries locakgainplus.

Ce constat est similaire dans bien d'autres sexteam particulier pour les denrées agricoles
alimentaires : disparition des petits agriculteueséfaction des petits commerces, fleurissemesit de
grandes chaines alimentaires avec une dérive wesspdoduits standardisés. Ce systeme et ses
produits ont connu ces dernieres années des estida la part du consommateur et des producteurs,
pris de conscience d'une certaine dégradation guchait leur qualité de vie. Cette prise de
conscience s’est manifestée de maniére concreteirparentente producteur - consommateur : les
circuits courts.

Le circuit court est « un mode de commercialisaties produits agricoles qui s’exerce soit par la
vente directe du producteur au consommateur, aoiiapvente indirecte a condition qu’il n’y ait gur
seul intermédiaire ». Cette définition est cellé guété précisée en 2009 par le plan ministériel de
développement des circuits courts de commerciadisaui énumere des mesures pour développer les
circuits courts pour les produits agricoles. Shéembre d’intermédiaire est bien défini, la notian d
distance entre le lieu de production et celui otraave le consommateur est plus ambigué.

Ces changements d’attitude du consommateur, pétepvria la fréquentation des points de vente
en circuit court, étaient d’abord isolés et touehaisurtout les classes sociales aisées. lls setnble
actuellement s’étendre progressivement vers lesetasociales moins aisées. La réalité est que les
circuits courts agricoles ne cessent de croitseréipondent a de nouvelles attentes du consommateur
qui dépassent la seule qualité du produit: le Idaitmpact environnemental, I'achat « éco-
responsable », I'éthique et le contact humain.

Si I'on fait le parallele entre le bois d’ceuvrde=t produits alimentaires, nous venons de voirlgue
constat est similaire, alors pourquoi pas de diuiirt bois d’ceuvre ? Il est certain que cette ialél0
effleurer I'esprit de plus d’'un d’entre nous maisstpeu de travaux n’ont jusqu’alors traité cetsige
maniere exclusive et en considérant la veéritablmitién d’un circuit court (zéro ou un intermédia)
avec ses principes.

Nous tenterons de traiter le sujet dans sa glébatien insistant sur certains points qui paraissen
adaptés aux circuits courts de bois d'ceuvre. Eticpéier la valorisation optimale d’'une ressource q
ne peut pas étre assurée par I'outil industriendDee sens, nous verrons s'il est possible d'étahé
offre complémentaire aux offres standardisées,valorise la singularité d’'une provenance et qui
s'ouvre avec souplesse aux demandes particuli€'est pourquoi nous ferons souvent abstraction
des normalisations.

Nous verrons les possibilités de mise en place ditit court de bois d’ceuvre depuis la forét, en

nous concentrant entre autre sur les marchés quibleet possible a investir ; sur I'organisation
technique, commerciale et sur la rentabilité. Rela nous nous appuierons sur un projet concret.

Cette étude a donc surtout un objectif pratique, s base sur une approche clairement pragmatique.
Ainsi, elle pourra étre utilisée en tant qu'outinide méthodologique a la mise en forme de la
réflexion et de I'anticipation pour le propriétaioe le gestionnaire qui souhaite s’'investir dans un
projet commercial avec une logique de filiere ceurt



Premiéere partie — Cadre de I'étude

1 Deéfinition du sujet et problématique

Dans le contexte actuel d’augmentation du commeesedenrées agricoles en circuit court, couplé
a une tendance de la consommation vers les prodaitsrels, du terroir et a faible impact
environnemental, se questionner sur ces altersatieecommercialisation dans le domaine forestier
prend tout son sens.

Pour ce concept de circuit court, et plus globalgrhers filiere traditionnelle, il est intéressalet
s'interroger sur le potentiel de valorisation duskaiceuvre depuis la forét. S'il y a peu d’intéeétce
qui concerne les produits déja bien valorisés dane filiere en place, un circuit court de
commercialisation serait particulierement profieablil était utilisé pour mettre en valeur de mamie
rentable des produits qui, a priori n'ont pas uneation économique évidente. Cette étude s’oriente
alors naturellement vers I'utilisation du circuiturt pour valoriser des produits en marge des réarch
de masse, qui n'ont plus réellement de débouch@®sudes industries de premiére transformation.

Pour se faire, il est pertinent de s'intéressepremier lieu a la faisabilité et a la durabilitéial’tel
systéme pour un massif en particulier.

La forét de Giroussens, qui s’étend sur 600 hextdaes le département du Tarn, appartenant & un
groupement forestier et gérée par IF Consultantz&e particulierement a cette étude. La majorité
des peuplements sont constitués de chénes sesmsimversion de taillis en futaie. Jusqu’alors les
éclaircies produisaient principalement des petilis diamétre moyen inférieur ou égal a 27,5 cm)
valorisés en bois de chauffage. Le diamétre moynadupes augmentant, nous nous interrogeons
aujourd’hui sur les possibilités de valorisatiors eis moyens (classes de diamétre 30 a 45), qtii so
un peu gros pour une valorisation bois de chauffagéable mais un peu petits pour les scieries de
chéne traditionnelles. Les coupes concernent égalequelques gros bois de bonne qualité mais qui
représentent un volume trop faible pour une veadtios via les marchés standards.

En résumé, la problématique est la suivante :

Quel potentiel représentent les circuits courtcdmmercialisation pour valoriser du bois d'ceuvre
en marge des marchés traditionnels ?
Application au cas de la forét de Giroussens : lpsesont les possibilités de valorisation des bois
moyens de chéne par un circuit de commercialisatiomrt avec une valeur ajoutée technique a la
portée du propriétaire forestier ?

Il ne s’'agit pas de mettre en place une filiereydrime considéré pour la forét de Giroussens est
beaucoup trop faible : 250 m3 de grumes de boisud’eepar an mobilisable. Mais plutdt de
rechercher des marchés de niche pour des prodgessitant peu de moyens de transformation mais
dont la plus-value serait suffisante afin que ligpi@&n soit rentable.

Que ce soit en matiere de produit, de transformatio de distribution, la réflexion ne se censure
pas a un respect des schémas classiques reliifdiére bois et a leurs normes.



2 Contexte de I'étude

2.1 La forét de Giroussens

2.1.1 Situation générale

La forét de Girousssens est située dans I'écorétgsrcoteaux de la Garonne, en région forestiére
départementale de l'albigeois castrais et gailkcBile s'étend sur 600 hectares. Etant donné sa
situation géographique a proximité relative d’aggbrations (Albi: 40 km; Toulouse : 40 km;
Castres : 50 km) et sa situation attenante a umercate (A68 Toulouse-Albi), c’est une forét
fortement fréquentée.

Sur les 10 derniéres années, la production moyamneelle a été de 1500 steres de bois de
chauffage. La moyenne annuelle prévisible est égtitnenviron 1000 stéres de bois de chauffage et
250 nt de bois d’ceuvre.

Les dimensions et la qualité des chénes de Girnsssront décrits en infra (seconde partie 1.1).

Globalement, l'état de la desserte est bon et pog@mphie ne pose pas de problemes. Les

difficultés d’exploitation seront liées a la dispien des bois a récolter.

2.1.2 Des valorisations directes préexistantes

La vente de bois de chauffage est organisée ee dneicte depuis 1977 (vente de bois sur pied ou
faconné) ; une carte champignon (vente d'une carteuelle ouvrant droit & la recherche de
champignons sur la propriété) est proposée def@%9s.1 a situation périurbaine de cette forét est un
atout pour une valorisation directe des produitkaderét.

2.2 La valorisation du bois d’oceuvre de chéne sur lexhés standards

2.2.1 Principales caractéristiques du bois

Le bois de chéne est un bois & zone initiale pereamn aspect est hétérogene, maillé sur quartier,
avec un cceur brun-jaune et un aubier distinct, ghis qui s’étend sur 15 & 25 cernes. Le boisgiarf
a une couleur brun jaunatre, jaunissant a la lweniés fil est droit et le grain grossier.

C’est un bois mi-lourd et moyennement a peu nenguixprésente un retrait assez faible et une
assez bonne stabilité. Il est dit mi-dur, avec alenles propriétés mécaniques.

Le chéne ne présente aucune difficulté particulgresciage. En revanche, certaines irrégularités
de fil ou, sur quartier, la tendance a l'écailladges mailles, peuvent conduire a réduire l'angle
d'attaque au rabotage. L'usinage demande une puissassez forte. Une description plus compléte
des caractéristiques et propriétés du chéne estm#e en annexe 1.

Si le chéne est un bois dur, difficilement cloualgjei a tendance a se fendre et dont la nervosité
conduit a des déformations a l'issue de la fatinoail reste remarquable par sa résistance méganiq
sa durabilité et sa résistance aux agents atmagphér Ceci est 'une des raisons qui expliquent
pourquoi le chéne est la premiére essence feuitbnemerciale francaise, et dont le bois a été de tou
temps utilisé pour de nombreux produits destindifé@rents usages.

2.2.2 Produits de premiere transformation du bois d’cederehéne et qualités requises

L’économie du chéne et de ses dérivés se caracyaisla trés grande diversité des utilisations de
cette essence. En ce qui concerne le bois d’cemvidistingue :

- Le placage : ce procédé nécessite un équipememtspiécifique, le placage n’est pas une
production des scieries standards. Ce marché deigggrumes de qualité exceptionnelle.

- Les plots : ils sont tirés de grumes de qualite lb@nne & moyenne selon I'utilisation.



- Le merrain : ce produit doit étre fabriqué a patérgrumes de tres bonne qualité. Il nécessite
des billes dépourvues de nceuds provenant d’'arkregale au grain fin et peu aubieux.

- Les avivés : ils sont produits a partir de grumegydalités trés variables, puis triés par lots
homogenes.

- Les carrelets et frises : la qualité est identigue avives.

- Les lambourdes : elles sont réalisées avec dedropisubieux ou noueux pour convenir a la
fabrication de parquet.

- Les planches a cercueil : les qualités exigées wmidbles, ce marché absorbe des planches
de toutes qualités. La qualité peut étre mauvaise les fonds de cercueil.

- Les planches a palette : les scieurs ont tendardasaer tout le bois destiné a I'emballage
sous Il'appellation palette. Les planches a palettes destinées a I'emballage. On distingue
'emballage lourd de I'emballage léger. Le chénepeeat étre utilisé que pour 'emballage
lourd qui correspond aux palettes, caisses palattésses et cadres. La palette est débitée a
partir des plus mauvaises sections de la grume.

- Les pieces de charpente : il s’agit de bois scig&/és arétes et dans tous les cas de forte
section et de longueur parfois importante. Lesgsiée charpente sont en général débitées a
partir de grumes de qualité trés moyennes.

- Les traverses : on distingue les traverses de chdenfer des traverses paysageéres. La qualité
exigée est inférieure a celle de la charpente.

Les dimensions courantes de ces débits sont pééseah annexe 2.

La diversité des débits de chéne issus de la premieansformation est révélatrice de
I'hétérogénéité du bois d'ceuvre de chéne, qui commales prix allant de quelques dizaines d’euros
a mille d’euros et plus au metre cube de bois &t Buivant sa qualité et son usage possible.

Voyons maintenant ce qu'il en est de la valorisaga scierie des chénes de diametre moyen

2.3 Le bois d’ceuvre issu des bois moyens de chéne

La difficulté des gestionnaires forestiers pourdrenles bois moyens de chéne aux industries de
premiére transformation est un fait avéré. Quelleat donc les raisons de ces difficultés de
commercialisation ? Quels débits sont réalisables aes arbres ?

Plusieurs études qui répondaient en tout ou partiees interrogations sont ressorties de la
littérature.

En ce qui concerne le marché de bois d’ceuvre issthénes de diamétre moyen, une enquéte a été
réalisée en 1999 (BEAUSSANT, 1999) auprés de l@taahs qui représentent plus de 50 % en
volume des achats totaux de lots ONF a dominantehéees de diametre moyen pour les foréts
domaniales de la région centre (Blois, BoulognessguLoches et Senonche). Il en ressort que les
produits fabriqués a partir de ces grumes sonam$sez peu nombreux. La raison est que dudait d
leur faible diametre, ces grumes ne peuvent éilisédts que pour scier des piéces de petite diroensi
et demandent beaucoup de main d’ceuvre. Passoryen les différents marchés avec le détail des
raisons qui conduisent a une réticence pour |'agbatgrumes de diamétre moyen.

2.3.1 Le parquet et le bardage

Principales utilisations des chénes de diametreemolies grumes sont débitées sous forme de
frises, généralement destinées pour plus de laiérmit marché du parquet puis au bardage pour la
majeure partie du reste.
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Parqueteurs et fournisseurs de parqueteries ooahier des charges qui prévoit une catégorie de
billons de 2,5 m de long pour 28 & 34 cm de diaengtr milieu. Cependant ils n’acceptent jamais plus
du tiers du chargement en chénes de diamétre npaysque ces billons sont également obtenus dans
les surbilles de chéne de plus gros diamétre.

La frise produite a partir des diamétres moyengermet d’avoir que des produits de faible largeur
une fois que I'on a purgé le cceur et I'aubier. Aipsoduire des frises a partir des diamétres meyen
est une opération colteuse, a faible rendemenfrideapermet d’écouler des sous produits du sciage
des plus grosses grumes mais en aucun cas daelssidiamétres moyens a cette fin. En revanche, le
parquet massif (avec le bardage) permet de vatatesebois avec des nceuds.

Le bardage connait actuellement un marché a lashalsers que celui du parquet est en régression
apres une bonne situation jusqu’en 2007.

2.3.2 L'ameublement

L'ameublement est consommateur de frises, d’avieeméme de petits plots pouvant étre débités
a partir de bois moyens. Cependant la encore itgnaurrence avec les grumes de plus gros diamétre
et leur surbille. Les plus belles grumes peuverdg &bngconnées en billons de 2,5 m de long puis
sciées en plot de 18 ou 27 mm d’épaisseur et grfidues en colis de couleur homogéne d’environ 1
m’. Il s’agit de la meilleure valorisation espéréeaiptes chénes de diamétre moyen. Ce produit est
vendu aux artisans qui souhaitent construire unbleenu une cuisine pour un particulier en utilisant
une matiere premiére a un prix plus attractif quelot traditionnel. Le marché de I'ameublement est
depuis plusieurs années en forte baisse et pattiealent pour le meuble massif.

2.3.3 Lacharpente

Les sections recherchées par les charpentiers peée sciées dans des chénes de diametre
moyen. Il y a toujours une concurrence avec lesngaude plus gros diametre et leur surbille. Aussi,
pour des raisons de rendement, les scieurs préfecem un gros bois pour faire un 300 x 300 mm
gu'’ils couperont en 4 pour obtenir un 150 x 150 rphat6ét que de scier directement cette piece dans
un chéne de 30 cm de diamétre par exemple. Lesnbhwjyens sciés pour faire de la charpente ont
'avantage, comme les surbilles d’ailleurs, de doraes débits plein cceur utilisés dans la charpente
traditionnelle et la restauration. Néanmoins, s raisons de rectitude, les scieurs préfereet dei
la charpente dans des arbres issus de taillisfatais (plus trapus) que de futaie (plus tortuelpe).
marché de la charpente est lui aussi en baisse.

2.3.4 Le cercueill

Ce secteur qui absorbe des planches de touteséguatit consommateur de grumes de diametre
moyen. Cependant des scieries spécialisées damodeit abandonnent leur approvisionnement en
bois moyens responsables d'une mauvaise proddctivit

2.3.5 Le merrain

Les plus beaux trongons de grume peuvent étre iséoren merrain, la limite inférieure en
diametre autorisant la fente pour la productionideelles étant de 32 cm fin bout. Il est donc fesi
de retirer un peu de merrain dans les plus beaémesha partir de la classe de diamétre 35. Les avis
sont toutefois partagés, certains pensent quelseite est trop basse. Cependant, une fois encese,
bois ne peuvent pas étre utilisés sans plus gessédies. En effet les tonneliers achétent des késuel
dont les caractéristiques sont les suivantes ofiange des largeurs de 11 douelles doit faire 1 metre
Or on ne peut sortir dans des diamétres de 35 e@mlgs douelles ayant au plus 7 cm de large, ce qui
est insuffisant pour répondre aux exigences destewis sans le concours de plus gros bois.

2.3.6 Bilan

Comparativement au gros bois, le volume journgdreduit est moindre pour des produits moins
bien valorisés et avec des frais de fonctionnerigamtiques. Il faut plus de traits de scie et ples
manipulations donc plus de temps pour produire atrarcube de sciages que pour un gros bois. De
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plus, les produits sont de plus petites dimensioagjui engendre un surcodt de tri de la qualigé. L
mauvaise productivité obtenue pénalise fortememtieprise.

Les grumes de bois moyens ont un autre handicdgiltée: la concurrence des surbilles des gros
bois qui se situent sur les mémes marchés.

En définitive, seuls quelgues scieurs sOrs de iaorcorrectement ces bois par le biais des
débouchés vus précédemment, se permettent encte® pieyer au-dela du prix de la trituration.

La littérature confirme bien les difficultés de masation des grumes de chéne de faible taille : un
produit en marge. Les scieurs évitent I'achat dis bwoyens finalement peu pour des questions de
possibilités de valorisation liées aux valeursimsgques des grumes (taille et qualité), mais strto
pour des raisons de productivité et de concurrdesesurbilles des gros bois.

Les industries de premiére transformation rechigreewaloriser des chénes de diamétre moyen
pour des raisons de productivité et de compétitivite ce fait, du point de vue du forestier, clast
produit peu rentable, en marge de la filiere. Ceagsent il existe bel et bien un marché pour |es
produits issus de ces grumes. Ceci confirme bignétét de se pencher sur la question d'une
valorisation en circuit court qui pourrait supportane productivité faible tout en restant rentadle
fait de 'omission des intermédiaires.

2.4 Les circuits courts : un potentiel pour le bois aNoe ?
2.4.1 Potentialités de développement des circuits cqats les produits bois
2.4.1.1 Origines, avantages et inconvénients des circaiiste

Déja tres présents dans I'économie francaise daes#conde guerre mondiale, les circuits courts
(CC) ont progressivement disparu lors des Trentei€lses avec I'émergence de la division verticale
du travail, de la séparation de la production etadeommercialisation. Ces circuits sont réapparus
dans les années 1970 sous des formes militantestestatairesHERAULT FOURNIER, 2008)

Les circuits longs représentent aujourd’hui la mitgades circuits de distribution. lls impliquent
des processus de transformation industrielle etahemercialisation intégrant de nombreux acteurs
(grossistes, centrales d’achat, détaillants efcl)inverse, les circuits courts autorisent le lidimect
entre producteurs et consommateurs ou éventueltaimdien favorisé par un intermédiaire.

Un CC est « un mode de commercialisation des pi®dgricoles qui s’exerce soit par la vente
directe du producteur au consommateur, soit paerée indirecte, & condition qu’il n’y ait qu'unue
intermédiaire ». Cette définition du ministére dégrticulture, de I'Alimentation et de la Péche
marque une récente affirmation politique du CC @0Qa bibliographie montre que pour I'essentiel,
les circuits courts sont des circuits qui associem¢ double proximité relationnelle et spatiale
(AUBRY C. & TRAVERSAC J.B., 2010).

Les CC de commercialisation ont toujours existésniaitendent & se développer depuis plusieurs
années. En effet ils répondent & une demande antésdes consommateurs qui sont a la recherche de
produits répondant a I'ensemble ou certains désres suivants :

- valorisant la notion de terroir, de tradition, dlanticité, de lien social

- respectant l'environnement (limitation éventuelléndssion de C¢& moins d'emballage de
conditionnement, éco-responsabilité)

- non disponibles dans les circuits traditionnelpiximité (vente a distance)

- de meilleure qualité

- dont le mode de production est connu

lls correspondent également a une catégorie deogonateurs dont la motivation principale est la
défense d’'une autre facon de produire, obéissaneanotivation militante, engagée ou symbolique.
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Les CC apportent souvent aux producteurs une mesllevalorisation de leur production
(cependant ce n'est pas une généralité). lls peemted’éviter un empilement des intermédiaires, la
réalisation d’économies sur certains segments dbdime des codts tels que les transports aindaque
création de valeur sur des actifs immatériels (m@r@ncrage territorial, authenticité, lien sociB@r
conséquent, ils peuvent permettre d’augmenter kges pour le producteur et donc de valoriser au
mieux un mode de production spécifique voire deslpits particuliers. Cependant cette augmentation
des marges dépend des produits et des modes deecoimlimation considérés, elle n'est pas
systématique. Nous verrons en infra qu’il y a adssiinconvénients.

Les CC peuvent également étre une réponse adapidre I producteur lors de I'absence
d’entreprises capables de valoriser leurs prodpésexemple des productions non standardisées).

Les CC ne s’opposent en rien aux autres modes denetcialisation. Si I'on se référe a
'expérience des CC agricoles, de nombreux produsteutilisent les différents types de
commercialisation disponibles (CC et circuits longsL) afin de diversifier leurs débouchés. lls
constituent donc une offre complémentaire aux @sdraditionnels.

A une certaine mesure, les CC peuvent contribuatéaeloppement d’'une production durable et
d’'une consommation responsable. lls peuvent étredews de qualité, d'innovation et de
diversification des produits. lls constituent urfiitseocomplémentaire a I'offre traditionnelle.

Les CC mobilisent des producteurs, artisans, coigems et consommateurs : en complément des
CL, les CC sont porteurs d’emploi. En revanche sdancas du passage d'un produit du CL vers le
CC, la perte des intermédiaires engendrera une gainploi. Aussi, les CC peuvent étre a l'origine
de la création de nouveaux réseaux professionelsgmergence de projets collectifs ou encore du
développement d’'une vie associative par la miseéseau des producteurs et consommateurs. lls
constituent ainsi un enjeu de développement datotezs.

Certaines difficultés propres aux CC peuvent &tenues :

- La difficulté de proposer une offre réguliére etgme au consommateur qui a I'habitude de
demander une régularité d'approvisionnement erm@let en diversité des produits.

- Lacharge de travail est plus importante : il fardduire et vendre, parfois transformer.

- L’activité peut nécessiter des équipements coltegkicule adapté, locaux de stockage et de
vente, matériel de transformation.

- Des difficultés d’ordre foncier telles que I'impdsi§ité de construire de nouveaux locaux.

Le potentiel des CC a été pris en considératiomiagiau des hautes spheres décisionnelles de
I'Etat, sous l'impulsion d’avancées politico-soeial telles que le Grenelle de I'environnement.
D’abord en 2009 avec le plan ministériel de dévedmpent des CC de commercialisation, qui apporte
des mesures de développement des circuits countslg® produits agricoles ; puis plus récemment
dans le compte rendu du comité interministérielteitoire (CIADT) de mai 2010 qui mentionne
clairement les avantages des circuits courts dales 40 mesures pour désenclaver les territoires
ruraux ».

Les CC se sont rapidement développés ces derrienées dans le domaine des produits agricoles
alimentaires, et sont sur le point de passer diatutsde niche a celui d’'un segment de marché. Les
évenements récents au sujet de la qualité sanii@sealiments en CL auront certainement une
influence sur les opinions des consommateurs, &ons amenés a penser que les circuits courts sont
particulierement bien adaptés aux produits alimiergaOn peut cependant s’interroger sur le paenti
des CC pour les produits bois, qui est moins éviden

2.4.1.2 Le potentiel pour les produits bois

Le Grenelle de I'environnement demande que : «taduyxction accrue de bois en tant qu’'éco-
matériau et source d’énergie renouvelable s’inectians les projets de développement locaux. ». Les
filieres courtes appliquées aux domaines de lat feré&u bois peuvent contribuer au maintien de
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I'activité économique, des services aux populatiengle I'emploi en bénéficiant aux artisans qui
maillent le territoire ainsi qu’aux forestiers.

De plus, le bois est un produit qui allié aux CCpamd parfaitement aux attentes du
consommateur en terme de valeur ajoutée non mégérie

- en matiere d’environnement : intrinsequement (digadement hors CC) le bois est un produit
naturel, un éco matériau puits de carbone, renableslet recyclable qui nécessite peu
d’énergie a la fabrication. S’ajoute une gestiore$tiere raisonnée, garante de la qualité des
paysages et de la richesse de la biodiversité. NMgusgerons dans le cadre d'un CC des
transports limités.

- en matiere de soutien a I'économie locale : le pitdabis est utilisé par de nombreux corps de
meétiers, il contribue au maintien de I'emploi awcau territoire

- en matiere d’éthique : I'origine du produit est soa du consommateur : « ce produit vient de
la forét bien gérée ou je vais me promener le diam. Les CC pourront apporter au
matériau bois une tracabilité sire, complétemearisparente, simple et claire (ce dernier
point est souvent reproché par les consommateursetifications forestiéres)

La proximité du producteur au consommateur pouargiéer un lien gu’il n'y a pas eu depuis bien
longtemps entre le forestier et le consommateuuparchange de I'information facilité. Ceci pourrai
étre une occasion pour mieux faire connaitre latiqures de gestion et d’exploitation forestiérpaat
conséguent rehausser I'image du produit bois gunsil'image du forestier.

En résumé, les CC pourraient étre un support pgporéer des solutions relatives a trois
problématiques majeures qui touchent actuellengeddinaine de la forét et de la filiere bois :

- Les relations entre production, transformationigtrithution
- Le développement durable
- Limage de I'exploitation forestiére et du prodhiis

Il ne s’agit 1a que d’hypothéses.
2.4.2 Etat des lieux des circuits courts dans le domdinbois

Depuis quelques temps de plus en plus de ventesteir se mettent en place pour le bois de
chauffage. Ce produit s’y préte bien, d’ailleurs/eate directe a toujours existé dans nos campagnes
Mais ces ventes directes avaient disparues pourpapaelation urbaine qui n’était plus que le
consommateur final faisant suite a une chaineefimédiaires.

Depuis peu on constate un fort engouement pouchesifferies qui s’alimentent en plaquette
forestiére locale. Elles sont souvent alimentéesupacontrat d’approvisionnement issu de bois local
broyé en forét puis acheminées vers la chauffaelg biais d’'un seul intermédiaire, on peut alors
gualifier cela de CC.

En ce qui concerne le bois d’ceuvre, quelques prejetfaveur de I'utilisation de bois local se sont
progressivement mis en place ces derniéres anR8ES du Morvan, PNR de Chartreuse) et tendent a
se développer, en particulier pour le bois de cangbn (programme FNCOFOR « 100 construction
publiques en bois local », guide du réseau ruaalgiais en faveur de I'utilisation du bois local ptas
constructions publiques, etc.). On peut citer égatg un outil mis en place par le Languedoc-
Roussillon et ARFOBOIS pour améliorer la valorisatdes essences secondaires a bois d’artisanat :
BOU'd’'BOA. Il s’agit d’'une bourse en ligne facilithla mise en relation des acheteurs et vendeurs.

Notons qu'il s’agit la d'initiatives pour le développement de I'utilisation du bois local et pas
forcément par le biais de CC de commercialisation j n'autorisent qu'un seul intermédiaire
jusqgu’au consommateur find. La littérature, ainsi que les entretiens qui ont & menés ont révélé
gue I'amalgame entre CC et bois local est tres frégnt.

Plus d'actualité : une étude est actuellement emscau sujet de la valorisation en CC du hétre
dans les Pyrénées. Le dossier est porté par urteamipilotage rassemblant les acteurs de France
Bois Foréts Midi-Pyrénées (coopératives, propniésaprivés et publics, CRPF, ONF) et financé par
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France Bois Foréts et les ministéres concernégrémmier constat montre la présence d’'une ressource
de bonne qualité qui ne trouve acheteur aupresndestries de la premiére transformation qu'aux
prix bas de bois de mauvaise qualité. Cette étedgrende envergure (nombreux organismes et
bureaux d’études investis) travaille sur la mise ptaice d’'un « cluster », soit un regroupement
d’entreprises existantes (sous-traitants) autouadessource locale et pour sa valorisation, avec
organisme coordinateur. Il s’agit d'un collectitenprofessionnel organisé autour d’'une ressoumnce. E
qguelgue sorte une filiere en interne, de la forék groduits finis. L'effort pour réduire les
intermédiaires est clair, mais il en reste toutdne plusieurs.

Notons que quelques propriétaires forestiers etoéapts réalisent ponctuellement des ventes
directes de sciages (généralement des plots €&es)scieries locales et de plus en plus de scieries
mobiles assurent un service de vente directe de toeuvre. En revanche, un seul propriétaire
forestier a été identifié comme spécialisé dartmtamerce en CC de bois de chauffage, de plaquettes
forestiéres et de bois d'ceuvre (en Meurthe-et-M@gdl s’est organisé pour étre visible depuis un
site internet, il réalise lui-méme toutes les éapasqu’a la livraison chez le client final. Cerder
exemple nous montre d'ores et déja que la comnisatian de bois d’ceuvre en CC est possible et
viable lorsqu’on détient une surface importantpretiuctive, avec des bois de qualité.

Les CC répondent & une demande grandissante desomomateurs. lls se sont fortement
développés pour les produits agricoles alimentaitess CC ne s'opposent en rien aux autres modes
de commercialisation, ils permettent aux productede diversifier leurs débouchés et constituent
donc une offre complémentaire aux circuits traditiels.

Des initiatives en faveur de I'utilisation du bdigal apparaissent progressivement, en particu
pour le bois de construction. Cependant, ces itiNgg font souvent appel a plus d’'un intermédiaire
par conséquent ne sont pas des @ailleurs, 'amalgame bois local et CC est tiééquent.

Les CC pourraient mettre en relation des forestgus ne trouvent plus réellement de déboughés
pour leurs arbres de moyenne et basse qualitédagandustries qui attendent des sciages standards
et conformes a des normes avec des artisans quiepé valoriser des bois de qualité et |de
dimensions variées. Ensemble peut-étre pourrong®ndre a certaines attentes du consommateur
en apportant une prestation unique et de proximité I'industrie ne peut plus assurer.

er

! Au sens de la définition du ministére de I'agriat#, de I'alimentation et de la péche de 2009ceamant
les produits agricoles.
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3 Méthodologie générale

3.1 Deétail des objectifs

Rappelons que I'objectif général est de conna#ee dossibilités de développement des CC de
commercialisation pour du bois d’'ceuvre qui n'a pasvocation économique évidente, avec une
transformation et une commercialisation a la podiégropriétaire forestier ou du gestionnaire. Pour
cela, nous nous appuyons sur un cas particuleenvalorisation des chénes d’éclaircie de diametre
moyen de la forét de Giroussens.

Nous allons prendre en considération et compaff@reintes alternatives envisageables en matiére
de produit, de transformation et de distributiomuiP cela, nous nous sommes appuyés sur une
démarche prospective afin d'identifier les difféemnpistes de marché pour finalement ne retenir que
les plus concluantes. Nous étudierons ensuite chdewes marchés retenus, pour finalement conclure
sur ce qui est réalisable, comment et avec quehgiet.

Afin d'y voir plus clair, nous pouvons décomposette étude en plusieurs objectifs et sous-
objectifs :

3.1.1 Connaitre les possibilités de valorisation techaiqu

- Quels sont les moyens techniques de valorisatlarpéartée du propriétaire forestier ?

- Anomalies et singularités : quels défauts peuvealobriser un bois ? Quels défauts sont
rédhibitoires ?

- Comment créer de la valeur ajoutée ?

- Bilan : les catégories de produits réalisables

3.1.2 Connaitre les marchés et leur potentiel : analgskoffre et de la demande

- Analyse de l'existant : les produits sur le mardeéy circuit et modes de distribution, leur
prix

- Identification des besoins de la clientele : prsei@snel et consommateur final

- Bilan : les produits identifiés comme « porteuet feur clientele

3.1.3 Définir une ou plusieurs gammes de produits

- Croisement des produits réalisables et des prodyitsteurs » identifiés

- Choix et définition d’'une ou plusieurs gammes dadpits homogénes en termes de clientéle
ciblée et en termes de besoins techniques de dramation

- Elaboration du cahier des charges des produits

- ltinéraires techniques de transformation et estonates rendements

3.1.4 Elaborer une stratégie marketing adaptée
- Démarche de marketing durable
- Définition de modes de diffusion et de publicit@ptts
3.1.5 lIdentifier la fiscalité, les risques, calculer lpgx de revient et s’exprimer sur les
eventuelles perspectives

Il s’agit de la partie décisive de I'étude, lesulésts permettront de s’exprimer sur le potentid d
CC, leurs atouts et leurs limites.
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3.2 Méthode de travail et démarche adoptée

En dehors des recherches bibliographiques, la premétape des investigations a été une
consultation des organismes institutionnels : prifiessions, CRITT Bois Aveyron, CRPF, CNPF,
DDT, IDF. L'objectif de cette premiére phase étdit connaitre l'intérét suscité par le sujet et
recueillir les avis quand aux éventuelles pistesédiexion, notamment en termes de produit et de
marche.

Suite a cette premiére étape de consultation eéftkexion, plusieurs pistes d’'investigation sont
apparues, elles correspondent a différents marehés différentes catégories d’interlocuteurs par
conséguent identifiés comme cible pour des entretikenquéte.

Compte tenu du caractére prospectif de I'étudeeetaddiversité des pistes de réflexion, les
informations nécessaires ce sont révélées divégsifet tres ciblées, a récupérer aupres de différen
corps de métier et organismes. L'exhaustivité ddsations étant plus recherchée que la
représentativité des individus, les méthodes d3tigation retenues sont de nature exploratoire¢c don
basées sur des entretiens individuels ciblés, ptars d’échantillonnage. L'enquéte relative aux
marchés a pour objectifs de valider ou infirmer thégitions sur la base d’'une étude de terrain qui
reste simple.

Un ensemble d'interlocuteurs a permis de tirer ameclusions sur les différentes possibilités de
marché, leur potentiel, leur clientele et ses mssd)’autres entretiens ont été menés, nhotammeat av
des prestataires de services de scierie mobilelpsuyuestions de transformation.

La suite du travail s’est orientée vers les poktbitechniques de transformation et les moyens a

mettre en ceuvre, pour finalement sélectionner dedugs et créer une gamme cohérente en termes de
moyens a mettre en ceuvre, de clientéle et de peiteatnmercial.
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Seconde partie — Vers des produits réalisables ¢
porteurs

Cette seconde partie expose et analyse un ensdiintft@mations jugées probantes qui aideront a
s'orienter vers une catégorie de produit plutbuge’ autre. Elle se compose d’'une premiére phase qui
prend compte les moyens techniques envisageabplds ;d’'une seconde phase qui nous améne a
affiner ce choix compte tenu d’'une analyse simm@e potentiels du marché pour les catégories de
produits qui auront déja été mises en avant lola geemiere phase.

1 Les possibilités de valorisation technigues: plugalue
materielle

Avant d’entrer dans le vif du sujet sur les poditdls techniques, il est nécessaire de bien définir
guelle est la ressource, quel bois d’ceuvre désirevaloriser (essences et qualités).

1.1 Caractérisation de la ressource

En ce qui concerne notre cas d'application gu'asforét de Giroussens, le chéne sessile est
'essence principale et représentera la majeutéehu volume a valoriser. Globalement, la quadié
hétérogene, les fOts varient d’'une qualité B (rarB) (fréquente).

Etant donné qu'il s’agit d’une opération sylvicoléclaircie, les diamétres mobilisés seront
essentiellement des diametres moyens des classed®@e qualité C et D. Il y aura ponctuellement
des diameétres plus gros (jusqu’a 55 cm) et de engdl qualité (B a grain mi-fin). La hauteur de geum
varie de 4 a 5 m et peut occasionnellement attei@an.

D’autres essences secondaires sont présentes gbriode maniére occasionnelle pour les
meilleures tiges étre valorisées en bois d'ceuvig po usage artisanal : charme, aulne glutineux,
houx, aubépine.

Ainsi, si I'on prend en considération les attentieksmarché standard des feuillus, la meilleure
qualité du bois d’'ceuvre des chénes de Giroussenponeait étre valorisée au mieux qu’en
menuiserie ou parquet de choix rustique qui admieftiels largement les nosuds et grappes de nceuds
sains et le bois ronceux. Les valorisations supégge sont trop exigeantes. Les billes de petit
diameétre, qui proviennent généralement d’arbresndéndre qualité, plus noueuses peuvent étre
valorisées au mieux en pieces équarries ou avp@asla charpente.

Les billes comporteront aussi de nombreuses anesnat singularités, dont certaines sont
techniguement rédhibitoires mais d’autres ne portmalement que sur des considérations
esthétiques.

1.2 Anomalies et singularités : plus-value ou moins+es?

Les anomalies et singularités du bois sont sousemsidérées comme des défauts pour les usages
courants. En revanche, elles peuvent étre appeedees la décoration, I'ébénisterie et autres msatie
d'art pour leur esthétique. Seulement la notiorsttiétique est subjective, elle peut étre appréciée
diffefremment selon les utilisateurs. Par exemplkes pigOres noires sont recherchées pour
I'ameublement haut de gamme aux USA ou encore andBtavie ou les bois noueux sont recherchés
pour leur esthétique. En France, la tendance aix cls bois noueux pour des raisons esthétiques
s’instaure de plus en plus, les grandes enseighedappent des gammes « authentique », « naturel »,
« campagnard », « rustique » alors que les artisdnsent encore presque systématiquement les bois
noueux qui pose probleme pour les débits de fé&ipssseur. En revanche, pour les fortes épaisseurs,
la raison principale est I'esthétique.
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Les nceuds sains sont des défauts d’'un point deealmmologique car ils constituent un facteur
d’hétérogenéité du bois. Les noeuds se rétrécifseaiment en séchant et par conséquent peuvent se
détacher. lls sont également plus durs que le mistbois et restent donc difficiles a travailler.
Cependant, certains artisans font l'effort de tileera avec des bois noueux pour leur effet
particulierement décoratif.

La prise en compte des nceuds est donc un élémpattant dans le classement du bois d’ceuvre,
tant pour les classements de structure (disposiidhérence, dimensions) que pour les classements
d’aspect. En général peu appréciés, ils peuvemtrétherchés pour un usage décoratif.

1.2.1 Les défauts rédhibitoires

Sans prendre en considération les criteres estiestigertains défauts sont a proscrire pour le bois
d’oeuvre d’ébénisterie ou de décoration, ce sont :

- Les noeuds pourris, vicieux et non adhérents

- Les bois brogneux (structure anarchique sui coreEmtivent diverses altérations)
- Les piqdres blanches (vivantes)

- Les corps étrangers dans le bois

- Les traces de chancre ou de gui

- Les fentes importantes (roulure, gélivure, cadranur

- Les fortes altérations (pourritures)

Pour les bois de structure, il faut ajouter lesnaaltes de fonctionnement cambial qui causent de
grandes variabilités dans la résistance mécanigieeretrait : méplat, cernes irréguliers, fil coer fil
tors, broussin, loupe, bois ronceux. Selon leurdééedmportance et I'utilisation (a quel degré ke
sera travaillant) ces anomalies seront ou non déréeés comme des rédhibitoires (donc des défauts)
pour une utilisation en bois de structure. En retaanils peuvent étre recherchés en décoratiomou e
€bénisterie, ils sont alors nommés « bois figurés »

1.2.2 Les bois figurés

Diverses singularités et anomalies peuvent donifeurrébois un aspect trés particulier apprécié des
ébénistes et des décorateurs qui I'utilisent sousnd de placages, de sciages ou encore d’ébauches
pour la tournerie.

Ce sont principalement :

- les bois au fil ondulé par suite d’'un plissementcdmbium par compression (bois pommelés,
ondés, moires d’érables)

- les bois ronceux : éléments enchevétrés a la maissdes branches et des racines (if, noyer
sont recherchés)

- les loupes : excroissance du tronc a forme glolseleat surface lisse (cédre, chéne, fréne,
orme sont recherchés)

- les broussins

- certains bois échauffés, de coloration anormalentgte : fréne olivier)

En résumé, les défauts qui affectent les propriéliésbois peuvent étre rédhibitoires selon
l'utilisation qui en sera faite, il s’agit de messarobjectives. En revanche les anomalies et sintfiga
qui n'affectent qu'une qualité qui répond a deggerces esthétiques peuvent ne pas étre considérés
comme rédhibitoires et d’ailleurs ne le sont olijechent pas (nous sommes hors filiere standard,
rappelons-le). Les classements d’aspect qui nendgm qu’a des exigences esthétiques ne se basent
finalement que sur une notion relative et conjoratte.
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1.3 Moyens de transformation : alternatives envisagesabl

Nous allons maintenant exposer les moyens de tianation envisageables pour le forestier ou le
gestionnaire forestier. L'objectif n'est pas de gamdter en détail les différents moyens de
transformation mais d’en avoir une idée globale caves avantages et inconvénients qu'ils
représentent, plus particulierement selon lesrestée rendements et de codts, de consommation en
main d’ceuvre et de temps d’investissement nécegsair mener I'opération.

1.3.1 Premiére transformation

Un faible volume de bois, couplé a des bois de p@metre souvent mal conformés intéressera
peu les scieries fixes conventionnelles. Ou ensbfen a a proximité une scierie fixe artisanalé q
pratique le sciage a fagon, les codts de trandpoet aux faibles volumes et qualités de bois renden
I'opération peu rentable. Face a cet état dedaitx solutions sont envisageables.

1.3.1.1 Le sciage de long a la tronconneuse

Les dispositifs de sciage a la tronconneuse s’adsamsur ou autour des grumes a débiter. Le
sciage a la trongonneuse se pratique sans guidel'aide de dispositifs de guidage sur lesquels se
fixe la trongconneuse. Des chaines « Ripping » (jgoupe en long) et des guides chaine spéciaux sont
souvent nécessaires, et différents types d'acaesspieuvent étre utilisés pour réaliser des débits
spéciaux. Il existe différents dispositifs et umighde plus en plus large de machines est propasé s
le marché (voir annexe 3) ; il convient de faire shoix en fonction du type de grume a scier dade
nature des produits a obtenir (voir annexe 4).Jgstissement doit étre d’autant plus limité que la
production est faible, cependant I'utilisation depositifs de guidage est fortement conseillée, ils
permettent d’augmenter le rendement et la qualéé produits tout en diminuant les risques
d’accident. Bien entendu, 'augmentation du nivdanvestissement se traduit par une augmentation
du potentiel de production, du rendement et dorla dentabilité de I'opération.

Utilisé en tant que moyen pour produire de petiduwmes de bois débités, le sciage a la
tronconneuse est une solution économique et effidagés mobile, facile d’entretien, réalisable lear
néophyte et permet de produire des produits firés gialité correcte. C’est pourquoi il est
particulierement adapté aux situations de mobitisaton rentables ou encore non accessible avec un
mode d’exploitation conventionnel : qualité, dedsitt volumes disponibles faibles, ressource
dispersée. Aussi, I'abattage et le sciage de grisuese lieu méme de I'exploitation ont un impact
environnemental moindre qu'un chantier d’explogatpour alimenter une scierie fixe.

Bien gu’il doive encore faire ses preuves, notons gon utilisation est limitée par des idées
fausses : « ce n’est pas possible, c’est une geneatiere premiére, les planches ne sont paed et
les états de surface tres mauvais, souillés paitd’lde chaine ».

Le principal inconvénient du dispositif de sciagi &ronconneuse est la faible productivité qui ne
peut atteindre guére plus qu'un métre cube de assig@r jour pour des arbres de faible diameétre et
mal conformés, soit environ dix fois moins qu’avete scierie mobile (PASIECZNIK & al., 2007).
Le rendement se trouve réduit par le trait de isgportant (9 mm pour une scie a chaine contre 3 mm
pour une scie a ruban). Il existe des chainesmlases (7 mm) mais plus fragiles.

En revanche, les dispositifs de sciage a la tramgose sont plus flexibles, ils permettent de
produire davantage de bois d'ceuvre a partir d’'unemg sauf si le marché ne permet pas la
commercialisation de petites dimensions.

Il faut également considérer la qualité des pradiiiis, en particulier leur état de surface, quisa
des conséquences sur le travail apres sciagensvéot des produits rabotés. Le type de chaine aura
une influence sur la qualité des produits et leagonneuses ne permettent pas la méme qualité de
finition que les scies a ruban ou circulaires.

L’opération de transformation peut étre mise en reeyar une seule personne bien qu'il soit
préférable d’étre au moins deux.
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1.3.1.2 Le sciage de long a la scierie mobile

Les scieries mobiles se sont développées ces desrdécennies pour faire face a la disparition des
petites scieries fixes artisanales. Plusieurs ssigmbiles proposent localement leurs serviceseun p
partout en France, il est maintenant relativemes# de faire travailler un scieur mobile sur sa&for
Les scieurs mobiles interviennent dans un rayorb@ea 100 km selon leur moyen de traction
(généralement un tracteur dont la prise de fortatéisé pour actionner la scie).

Faire intervenir un scieur mobile permet au prdpiié de valoriser des petits lots et des bois mal
conformés. Cependant, certaines conditions somissages :

- Le déplacement de la machine nécessite en principgournée compléte de travail, soit un
volume minimal de 7 & 109

- Pour accueillir la scierie, il faut une surfacengade préférence, stable, dure et facilement
accessible, suffisamment grande (environ 15 x Jfibar la scie plus la place de stockage en
amont et en aval qui est dépendante du volumeed) sci

- Les grumes doivent étre fraichement coupées (nmbims mois de préférence), ébranchées,
débardées et stockées a proximité de la placeialgesc

- Une ou deux personnes doivent étre présentes shaidier pour évacuer les débits, ainsi que
les dosses et au besoin réapprovisionner la pdepbdt en grumes

- Un tracteur muni d’'une fourche et d’'une remorquet fidre indispensable pour déplacer les
débits sur le lieu de stockage

Les capacités de transformation sont variablesndek capacités et la souplesse des scieurs et de
leur machine. Il est possible de scier des longudarmlus de 14 m pour des diameétres de plus @e 1,3
m ou encore de réaliser des débits de lutherierdm%I’'épaisseur (scie a ruban).

Les scieries mobiles équipées de scie a ruban pemhel’obtenir un trait de scie étroit (3mm)
ainsi gu’'une production élevée et de bonne quditérevanche, elles exigent un travail d'affGtage
précis et fréquent : un a deux remplacements d@egfés par jour, soit 15 a 20 % du temps.

Le rendement va varier selon le diamétre de la gruwa qualité, la quantité d’aubier ou encore le
débit. On a intérét pour des petits billons de itgua réaliser des plots plutét que des avivésciVoi
guelques ordres de grandeur :

- charpente = 60 voire 70 %

- plot=75%

- Exemple de rendement faible : 40 % avec la réaisate 4 chevrons de 8 a 10 cm et des
planches riches en aubier dans une grume de ded@cm.

Que ce soit un sciage a la trongconneuse ou a daieschobile, différentes variables influent de
maniére significative sur le rendement :

- La qualité et la taille des billes

- L'épaisseur de la lame

- La dextérité du scieur

- Les produits recherchés (débits et dimensions)

Une scierie mobile de qualité fonctionne en moyesimear jour maximum & 2 & 2,5 ae grumes
par heure.

Pour la durée du chantier, il faut compter 1Dda grumes par jour pour des avivés et Zde
grumes par jour pour des plots.

Tarifs indicatifs (le déplacement est en généralfmis dans le prix du sciage) :
- Avivés tous confondus : 61 € HT Pgrume
- Plots : 51 € HT / rhgrume
- Débits spéciaux : 120 € / heure
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Le temps d’empilage pour séchage peut étre comsiclimme égal a celui du sciage, ces deux
taches peuvent étre réalisées simultanément. it dpii sortent de la scie doivent étre débarsassé
de la sciure humide en les brossant avant de Igslezmceci afin d’éviter le développement de
champignons lignicoles.

Compte tenu de la rétractabilité au séchage, ihésessaire de prendre une sur-mesure de I'ordre
de 3 cm sur la longueur, 5 cm sur la largeur eB2ram sur I'épaisseur.

Etant donné les charges fixes d'exploitation esdage, la rentabilité de I'opération dépendra de
valeur des produits finis, soit de 'essence dadgalité.

Le sciage de long a la tronconneuse permet dangnésoits les plus difficiles et d’obtenir des
sciages de qualité correcte. Le tout avec un nmeit@niii demande peu d’entretien, durable et gui
représente un investissement tres faible. En renv@rie rendement est plus faible qu'avec une scie a
ruban et la productivité est tres limitée.

Le sciage a la scierie mobile permet d’obtenir débits de bonne qualité avec un bon rendement
et une productivité intéressante. En revanche gessite une place dégagée, peu pentue et accessible
avec les grumes débardées. Il nécessite égalememblume minimum & transformer ainsi que| la
présence et la disponibilité d’'un scieur mobiledbc

En conclusion, nous pouvons dire que pour la prenieansformation, la scierie mobile est|a
privilégier dés que le volume est suffisant (a ipaste 7 n? de grumes). Le sciage de long alla
trongconneuse, limité par sa productivité, est aereer pour la valorisation d’arbres qui n'ont dans
I'absolu aucune valeur du fait de leur isolemenhablis, arbres dépérissants, endommageés ou encore
des arbres hors forét. Cette découpe demande pltisrdps par unité de volume produit mais permet
de valoriser la partie supérieure de l'arbre et lgarties mal conformées. C’est pourquoi le sciage d
long a la trongonneuse pourrait également étre aélag la valorisation d’essences rares a forte
valeur ajoutée ayant des débouchés pour les déeitfaible dimension, telles les essences a pois
d’artisanat.

1.3.2 Moyens et organisation du séchage

Bien gu'il soit possible de vendre des sciagessvartertains artisans qui pratiquent le séchage, le
ressuyage puis le séchage des débits est uneidtaptournable.

Méme si I'on a décidé de sécher artificiellemerst débits, un ressuyage préalable est préférable
car il sera moins onéreux qu’un séchage artificiell.

Ce chapitre n'a pas pour but d’expliquer en déiglération de séchage mais d’exposer les regles
de base a respecter pour la mise en ceuvre du séehagr conséquent donne une idée des moyens
humains et matériels a mobiliser.

1.3.2.1 Conditions de stockage et empilement

Une fausse idée consiste a croire qu'un bois entgsléors ne doit pas étre recouvert et qu’'au
contraire il faut que la pluie «le lave ». Le sd@gh a l'air doit étre réalisé avec un minimum
d’infrastructure de conditionnement, sans quopledes peuvent atteindre 25 voire 50 %. Alors qu’un
séchage mené correctement produira une moyenn@ 624 de pertes.

Les sciages doivent donc étre empilés dans un iereéé mais protégé. Il faut au minimum
couvrir les piles pour les protéger du soleil etalpluie et les surélever a 50 cm d'un sol propee
réalisation d'un hangar bardé qui permet la citioad’air assurera les meilleures conditions de
séchage et une fermeture permettra d'éviter d'ésedsit vols. Ceci entraine des frais mais
I'amélioration de la qualité, la réduction importardes pertes ou encore la réduction du temps de
séchage font que cet investissement est rentablplu3, les bois secs a I'air en été vont reprendee
humidité non négligeable en hiver s’ils ne sont pd&bri. Les bois secs protégés par un hangar
pourront étre utilisés ou vendus a n’'importe quelmant dans la limite d’emploi des bois a une
humidité de 17 ou 18 %.
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La constitution des piles a une tres grande impogaUne pile est constituée de lits de planches
superposées entre lesquelles on dispose des leEsg@@tties-ci permettent la circulation d’air ené®
planches qui sur un méme lit ne doivent pas étiesiyes pour favoriser une circulation verticake d
I'air. Les baguettes doivent répondre a certaiiteress (JOLY P & al., 1980): étre séches a I'dtre
de résineux ou de bois feuillus tendres non tamsiget sans aubier ; étre droites ; étre alignées
verticalement et placées perpendiculairement aduilbois ; la premiére et la derniére rangée de
baguettes doivent étre le plus pres possible d&rdmité des planches ; la distance entre les emngé
doit étre en rapport avec I'épaisseur des planchks les bois sont minces, plus les baguettegedbi
étre rapprochées (voir tableau indicatif des épaisset écartements en annexe 5).

La largeur des piles varie entre 0,9 et 1,8 mjus pouvent 1,2 m. Elle ne doit pas excéder 2 m au
risque de voir apparaitre des pourritures et ctilmmaau centre de la pile qui seche plus lenteniemt.
hauteur est déterminée par I'équipement (déterdian chariot élévateur ou non). Mis a part les
commodités de manutention, il N’y a pas d’intér&tisser plus de 30 cm entre deux piles attenantes.

Le type de fondation le plus simple a réaliser &tasa utiliser des traverses préalablement traitée
gui reposent sur des briques ou piliers de bétes.derniers sont placés a intervalles de 90 conkg |
des traverses, elles mémes distantes de 60 cmeadlese sur toute la longueur de la pile (PRATT,
1986), voir schémas de dispositifs en annexe @oSsible, il est conseillé de cercler les plotd gt
mettre du poids pour éviter les déformations, eriqudier sur les débits de faible épaisseur. Par
exemple un premier cerclage avec deux sanglesesequé sont ensuite remplacées par du fil de fer
avec des cornieres a fait ses preuves.

1.3.2.2 Durée de séchage
Différents facteurs influencent le temps de séchage

- I'épaisseur des débits : plus ils sont épais ptusiettront de temps a sécher

- le type de débit (les avivés sechent plus vitelgsiglots)

- la période d’empilage : un bois empilé au printempsttra moins de temps a atteindre
'lhumidité finale qu’un bois empilé en hiver. Polar France on distingue trois périodes
d’empilages : favorable, de mai a aodt; moyenre,ddcembre a avril et septembre ;
mauvaise pour octobre et novembre

- I'humidité finale : il est évident que plus on velgscendre bas en humidité, plus il faudra de
temps. Il y a un taux d’humidité final minimum qoé peut étre inférieur sans séchage
artificiel. Ce dernier dépend du degré hygrométrida I'air. Un bois laissé & I'air n’est jamais
stabilisé, il perd ou reprend de I'humidité sel@s tonditions atmosphériques. L’humidité
minimale sera par exemple de 12 % pour la régioTadouse, valeur qui ne pourra étre
atteinte que pendant le mois de juillet

Dés que le bois séche, un gradient d’humidité dépaisseur se forme, celui-ci est d’autant
plus grand que le bois est épais. Un gradient ditlibéntrop fort signifie que les parties externesla
planche commencent leur retrait alors que lesgmititernes ont encore beaucoup d’'eau libre. Il en
résulte des tensions insupportables pour le bale®déformations importantes. C’est pourquoitil es
préférable de ralentir la vitesse de séchage dtalitnies échanges avec I'extérieur (voir infra. 2.8
Séchage artificiel et autres traitements).

Voici quelques ordres de grandeur pour le chérmeaqui concerne le temps de séchage a l'air :
- débits de 27 mm : 9 & 12 mois pour atteindre umaidité stabilisée (gradient de 4 & 9 mois,
de 1 a 12 mois et de 0 a 36 mois)
- débits de 54 mm : 18 a 24 mois (gradient de 8 &di8 et de 0 a 36 mois)
Le «jeu du bois » des produits finis sera éviténd' part en séchant le bois a une humidité
d’équilibre qui correspond au lieu ou les prodsisont utilisés, et d’autre part en ayant un gradie
d’humidité faible.
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Selon la norme NF B51002, les débits sont conssdéré

- verts : humidité supérieure au point de saturation
- mi-secs : du point de saturation a 23 %

- commercialement secs : de 22 4 18 %

- secsalar:17a13%

- desséchés : inférieur a 13 %

- anhydre : 0 %

1.3.2.3 Avantages et inconvénients du séchage a l'air
Le séchage a I'air a des avantages :

- Cc'est un séchage lent a basse température : lergoisubit pas de changements rapides
d’humidité qui créent des contraintes particulieres

- la différence d’humidité coeur-surface est relatigatrfaible

- pas de risques de coloration sous I'effet de ldecina

- baisse du prix de revient : pas de consommatiometiife et reste réalisable par le forestier

Mais également certains inconvénients :

- le séchage est lent, il y a immobilisation du cpide la surface, et augmentation du risque
d’'attaque par les champignons et insectes

- le respect de bonnes conditions de séchage condigs dépenses non négligeables (hangar
de séchage en particulier)

- Iinconvénient majeur et souvent rédhibitoire : ra peut descendre en dessous de 13 a 17 %
d’humidité selon les régions et les stations. Qawitités ne permettent pas de garantir une
stabilité du produit fini & l'intérieur des habitats, en particulier pour des épaisseurs faibles.
dans ce cas il est nécessaire d’avoir recourschagé artificiel

Les pertes dues aux fentes, colorations fongiquepiglires d’insectes durant le séchage a l'air
libre peuvent varier en moyenne de 5,6 a 17,2 %r po chéne d'épaisseur 27 et 54 mm ressuyé
pendant une durée moyenne de 16 mois (enquéte FCBANRION P. & al., 1995).

1.3.2.4 Séchage atrtificiel et autres traitements

Il peut étre intéressant d’avoir recours au séclaatiiciel dans le cas d’'une demande particuliere
de bois trés secs (12 % d’humidité) ou qui doivent étre livrés damstemps limité, ne permettant
pas le séchage a I'air. Il est alors possible dtaneours a une prestation de service séchadiialfi
cependant le prix de revient sera plus importatbnsées colts de transport et les temps de
manutention, de plus la présence d'un prestata&reedvices a proximité n'est souvent pas le cas. La
prestation de séchage oscille entre 60 et 90 dumdselon I'essence et il faut compter de 4 & 12 jours
de séchage selon les épaisseurs et les usages.

Le séchage artificiel pose certains problémes gtient en fonction de I'essence et de I'épaisseur :
temps de séchage long, discoloration, difficuls&éher a cceur, risque de casse.

Le traitement thermique est une prestation enclue are et chére (de I'ordre de 230 euros), m
de plus I'humidité du bois doit étre comprise er@ret 12 %, ce qui nécessite un séchage artificiel
préalable.

Un traitement visant a minimiser les fentes : ontpappliquer un produit hydrofuge (paraffine,
peinture dite anti fentes etc.) en bout des dé&bitsnsi limiter les effets du retrait ou encoreudr en
bout des produits des lattes en bois ou inséref umétallique. Cette opération non systématique
entraine des codts assez minimes.
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Un traitement insecticide : principalement destinéombattre le lyctus qui peut attaquer l'aubier
du chéne.

Un traitement fongicide pour lutter contre le dépglement de certains champignons.

Les traitements insecticides et fongicides entrdides codts de produit et de main d’ceuvre (0,5 a
1 euro / M de sciages).

Bien gu'il soit encore possible de vendre ponceume#int des sciages verts a certains artisans les
débits doivent étre séchés. Le séchage a I'air sg#teele respect d’'un certain nombre de régles et
d’'un minimum d’infrastructures de conditionnemeanditions sine qua non de pertes considérables.

La réalisation d’'un hangar bardé permet d’assurezsdconditions de séchage optimales| et
constitue un lieu de stockage sir. Il apparait carlengros investissement incontournable pouf la
mise en place d’'un CC.

Le séchage artificiel est un colt supplémentairerestation et en transport. Il est donc préférable
de ne réaliser un séchage artificiel qu’en cas dmdnde et de vente assurée, a un prix comprenant le
co(t de la prestation.

1.3.3 Deuxieme et troisieme transformation

Nous allons énumérer les principales opérationsedeieme et de troisieme transformation qui
permettent d’obtenir un produit fini plus élaboréegle sciage brut mais qui reste tout de méme
minimaliste. Sans s’attarder sur les détails teples, nous verrons quelles opérations paraissent
réalisables ou au contraire pourquoi elles ne e pas. Les opérations suivantes s’effectuent ssr d
bois secs.

1.3.3.1 Découpe a longueur

Il peut étre utile de redécouper les débits endengs variables selon la demande ou les produits a
réaliser. Pour cela, une scie circulaire sur tadse adaptée. Il existe des modeéles de chantier
facilement transportables et permettant de faiee fa la plupart des situations pour un budget
d’environ 500 euros.

1.3.3.2 Corroyage
Le corroyage nécessite que les bois soient parfaitesecs.

Le corroyage permet d’obtenir les 4 faces plandssdiaces opposées parfaitement paralléles. Il est
composé de deux opérations :

- Le dégauchissage, qui consiste & rendre planeieoe ge bois brut
- Le rabotage, qui consiste a réduire I'épaisseunelplanche afin de la normaliser et d’avoir
les deux faces paralleles

Il existe plusieurs largeurs de dégauchisseusedbeteuses, de 150 a 600 mm voire plus.

La gamme semi-professionnelle de combinées rabmtedggauchisseuse atteint une capacité en
largeur de 310 mm pour des prix variant de 200009 &uros TTC.

Pour la gamme professionnelle, raboteuse et dégmacise sont en général deux machines
distinctes, le prix se situe de 12000 a 16000 ehifbgar machine pour des capacités en largeur de
500 & 630 mm.

Ces machines fonctionnent a [I'électricité, les gamnsemi-professionnelles sont en général
facilement transportables, ce qui est beaucoup pampligué pour les machines des gammes
professionnelles.

Une personne peut étre suffisante pour réaliseopésations de corroyage ; les rendements sont
variables selon les machines. L'avantage du cog@yst qu'il peut étre réalisé au fur et & mesaee d
commandes en bois raboté.
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1.3.3.3 Assemblages

Il existe différentes catégories et techniques s#¥awlage, qui nécessitent plus ou moins
d’équipement et de savoir-faire. Les principauxtdes tenons et mortaises, les queues d’arondes, le
tourillons, ou encore des procédés plus récents nggessitent des machines électroportatives
spécifigues mais qui simplifient et accélérent adrmblement la mise en place d’'un assemblage : les
lamelles et dominos.

Se lancer dans la réalisation d’assemblages cougplaygement le processus de transformation,
nécessite un lieu de transformation organisé (efiegt, un savoir-faire plus poussé et mobilise
beaucoup plus de main d’ceuvre.

1.3.3.4 Le pongage et autres finitions
Selon les produits visés, il est possible d’envesauusieurs types de finitions :

- le pongage : il existe toute une gamme de poncedselelectroportative a la ponceuse sur
table et ponceuse calibreuse, les prix varienoaséguence : de 200 a 2000 euros et plus.

- Le sablage : permet une finition de texture gramsge

- Le brossage : fait ressortir les fibres du boigrapon nécessaire avant de céruser.

- Les produits de finition : huiles, teintures, Visgeurs, blanc & céruser, vernis et lasures

Les finitions ne nécessitent pas de fort investiesd en machines et outillages mais entrainent des
colts supplémentaires en produits et sont chromgsha

1.3.3.5 La sous-traitance

Il est évident que la mise en place d’un circuitrt@le commercialisation depuis la forét, avec une
transformation en interne est trés limitant en tee produits et de productivité. La réalisation de
produits élaborés demande un certain nombre deitpads différentes, et ce dans des conditions de
parfaite efficacité et rentabilité. L'exercice nésie alors un investissement en capital travail et
matériel élevé, ce qui est rendu impossible paratebreux facteurs, a commencer par la faiblesse des
volumes a traiter et les aspects organisationraisng peut prétendre tout maitriser). Il est alors
possible de faire appel au cas par cas a des pmegpossédant les savoirs-faires nécessaigagit
de la sous-traitance.

La sous-traitance est une relation contractuelig, li@ le preneur d’ordre (sous-traitant) a un
donneur d’ordre (client) pour I'exécution d’'uneh@aoqui lui est confiée. Elle concerne officiellernen
« toutes les opération concourant pour un cyclepaeluction donné a l'une des opérations de
conception, d’élaboration, de fabrication, de méseceuvre ou de maintenance du produit en cause
dont I'entreprise dite donneur d’ordre confie laligation a un sous-traitant ou preneur d’ordres te
de se conformer exactement a ses directives aapgetfications techniques. » (AFNOR, 1987).

Le cas d’'une sous-traitance relierait le donneardie forestier qui garde le potentiel de créaéibn
de commercialisation (circuit court), avec un dewdinformation, au sous-traitant qui détient le
potentiel technique et spécialisé, avec un dewwiahseil.

La sous-traitance nécessite d’établir une réelpémtion fondée sur la confiance, le respect des
engagements et la définition précise de la qualéé produits. Il faut donc mettre en place une
planification et des contréles appropriés, surdaebd’'un cahier des charges du matériel ou de la
prestation le plus clair et précis afin de limites risques de relations conflictuelles.

Faire appel a la sous-traitance serait particutierd adapté a la création de petites séries veire d
pieces uniques a grande valeur ajoutée. Il s’dgisale repérer les marchés de faible importance en
volume mais générant des plus-values substantié€llesi requiert des qualités d’'innovation et de
réactivité voire une anticipation affirmée de I'éoon des marchés.
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Il est évident que la création de produits finipdis la forét trouve rapidement ses limites compte
tenu des investissements et des savoirs-faire dliseob Il est difficile de proposer des produits
élaborés sans se transformer en artisan a parteeatiCet ensemble de contraintes et de limites
pourraient étre dépassé par le biais de la sougdrece, qui permet de rester dans le circuit codet
donneur d’ordre reste le méme, de I'arbre sur giesfju’au produit fini vendu au consommateur.

Cependant tout un ensemble d'opérations de deuxiemdroisieme transformation reste
envisageable bien gqu’elles soient beaucoup plusngandes en main d'ceuvre et chronophages|que
celles de premiere transformation. Aussi, ellesnptent de maximiser la valeur ajoutée, ce |qui
devrait étre recherché lorsqu’on opére a partindgumes faibles.

L'investissement matériel reste abordable maisHeix se situe dans une gamme de prix et de
qualités trés vaste. Ce choix, a réaliser par letgur de projet est a réfléchir sur la base de|la
disponibilité en main d’ceuvre et du volume de petidn des produits considérés. Par exemple [peu
de main d’'ceuvre disponible pour une opération dadformation relativement fréquente conduira a
rehausser son choix dans la gamme.

Tout l'art consiste donc a construire une gamme geoduits qui nécessitent un minimum de
deuxieme et troisieme transformation en terme deimd’ceuvre principalement puis de moyens
techniques ; le tout selon le degré d’investissegwuhaité par le porteur de projet et sans s’éear|
des marchés porteurs identifiés.

—r

2 Les marchés et leur potentiel

L'objectif de cette partie est de décrire un endende pistes de marchés, leur environnement
commercial et concurrentiel, sur la base des inftions recueillies lors d’'une étude prospective.
Notons bien que ce chapitre n’a pas la prétentiétredune étude de marché mais seulement une
présentation de I'éventail des possibilités peramett’orienter le choix du commanditaire vers un ou
plusieurs marchés a étudier avec plus de précigaur finalement prendre la décision ou non
d’investir le ou les marchés considérés.

Les données traitées dans ce chapitre sont égalemetvase pour la troisieme partie de ce dossier
qui oriente sur les choix techniques liés aux diffées composantes du mix-marketing : I'offre
(produit, prix, aprés vente), la mise sur le mar@bée de vente et distribution) et la communimati
(publicité, promotion et relations publiques).

2.1 Protocole d’étude
Comme cela a déja été mentionné en premiere pdetiee dossier (3.2 Méthode de travail et
démarche adoptée), les informations nécessairesone révélées diversifiées et trés ciblées, a

récupérer aupres de différents corps de métiergeinsmes. Les méthodes d’'investigation retenues
sont donc basées sur des entretiens individudiscikans plan d’échantillonnage.
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Plusieurs pistes a étudier ont été retenues suite premiere phase réflexion :

Pistes retenues Interlocuteurs entretenus Nombre dhquétés
(répondants)
Associations 1
Auto constructeurs - particuliers 2
Auto - Eco construction Ent're'prise’s d’accompagnement a | la 1
maitrise d’ouvrage
Architecte spécialisé 1
Artisans spécialisés 2
Charpentier charpente traditionnelle 3
Charpente traditionnelle | Charpentier « Batiments de France » 2
Architecte des batiments de France 1
Menuiserie - ébénisterie Menuisiers ébénistes satdiurs de 7
bois local
Sculpteurs - tourneurs Professionnels 2
Produits éthiques, éco |-Maisons d’édition 3
congus
Décoration, mobiliert Designers 1
design en bois brut
Bois pour aménagement$aysagistes 4
paysagers F

Tableau 1- Pistes et interlocuteurs retenus.

Une piste initialement retenue a été abandonnéebpis brut pour la décoration utilisé par les
artisans fleuristes. Suite a un entretien aveatisaa fleuriste puis avec un grossiste fournisseette
piste a été écartée. Les fleuristes sont biensatédurs de bois sous forme brute, seulement ils se
fournissent systématiqguement auprés de grossigtg@®upés autour de centrales d’achats qui
importent massivement d’Asie des produits a desgétisoires. Ceci illustre bien I'efficacité des C
avec leurs économies d’échelle.

Pour des raisons de disponibilité, de taux de rég®mdes personnes sollicitées et de temps
disponible pour I'étude, le nombre d’entretiengéliénite.

Afin de limiter I'absence de réponses, les modslid@&ntretien ont été adaptées aux interlocuteurs
selon leur disponibilité spatiale et temporellenaontre, entretien téléphonique, questionnaireepar
mail.

Les questionnaires sont présentés en annexe ifféemations recueillies ont été ventilées puis
traitées dans les parties correspondantes detéadmice dossier.

Mis a part la réalisation d’entretiens d’enquétes butils qui ont été retenus pour le recueil
d’informations hors bibliographie sont les reledés produits et des prix en magasin et sur internet
2.2 Analyse des résultats

Ce chapitre présente chacun des marchés retenciseavepportunités qu'ils représentent pour un
circuit court de bois d’ceuvre.

2.2.1 La charpente traditionnelle

Il s’agit certainement du marché le plus simplegestir dans le cadre d’un circuit court puisqu’il
exige peu de transformation, de fortes sectionsséahmage minimal et il est peu exigeant en qualité.
L'importance de ce marché est variable selon Igons. En fonction de I'architecture traditionnelle
locale, la demande en volume, en essences etmemsions est variable.
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Pour information, un chantier type dans le sud pukga relativement important nécessite environ
15 nt de sciages charpente, composé de :

- Chevrons=8x11cm

- Poteaux =20x 20-18 x 18 cm

- Pannes (le plus fort volume consommeé) = 12 x 25 cm
- Grandes piéces =20 x 25 cm sur 6 a 8 m (3 a #gjec

Les bois secs ne sont pas particulierement recherpbur la charpente traditionnelle, un court
ressuyage est considéré comme suffisant.

La concurrence est représentée par les scieriedefoqui proposent la méme essence. Aussi,
plusieurs artisans charpentier et en particuliar pa charpente traditionnelle achetent eux méme le
bois sur pied et font intervenir un scieur mobiigre méme sont équipés d’une scierie mobile.

L’avantage concurrentiel d’'un CC sur le marchéaleHarpente traditionnelle est la possibilité de
souplesse adaptée aux demandes particulieres, cpamexemple proposer le choix des arbres sur
pied et la date de coupe. La possibilité de séleatr I'arbre et le débit qui sera adapté, en
connaissance de l'usage qui en sera fait est uneromité qui séduit, en particulier pour la réatisn
de chantiers de rénovation du patrimoine. Il s’dgitd’'un service supplémentaire qui nécessite
I'organisation d’'une visite en forét suite au mkage, un nouveau marquage de réservation (par
exemple un numéro qui renvoie & un nom d’achetetrfenregistrement des choix particuliers de
'acheteur liés a I'arbre (date d'abattage, débits) rénovation de vieilles maisons de caractére ou
encore les chantiers de rénovation du patrimoiffieertf des perspectives intéressantes. Ce marché
serait occasionnel, représenterait de faibles vetumais a forte valeur ajoutée. En revanche, les
nouvelles constructions a charpente traditionndlte,de technique poutre sur poteaux représeantent
volume plus important.

2.2.2 L’auto construction et I'éco construction

L’'auto construction n’est pas un phénomeéne réa2est la pratique de construire soi-méme son
habitat. Aujourd’hui, I'auto construction s’assogus a un choix de vie. Les auto constructeurs
recherchent le plaisir de la création, la concepti’'un habitat unique adapté a leurs besoins ou
encore l'indépendance. A la recherche de cettepemifance, les auto constructeurs se regroupent
d'une facon solidaire pour accéder aux connaissateehniques. L'idée d'auto construction est
souvent associée a une recherche de visibilitérdddriaux utilisés, a un choix éthique. Dans ce sen
elle peut étre regroupée avec I'éco constructiorcgusiste a construire sur la base d’'un choixéosii
des matériaux utilisés pour minimiser I'impact eomnemental (sans entrer dans des détails qui ne
nous intéressent pas ici). On peut alors s’intenrayr le potentiel pour le bois d’ceuvre en CC que
peut représenter ce marché des éco matériaux d&wction.

Les auto et éco constructeurs recherchent avahtutoyroduit naturel, local et & faible impact
environnemental, avec une forte volonté de s’affnandes schémas de lindustrie. Dans cette
démarche ils font I'effort, dans la mesure du pussile s’adapter a la ressource locale disponible.

Les besoins exprimés concernent principalementoie e charpente, de structure secondaire
(carrelets) et d’ossature puis viennent les pdxaiges, bardage).

Actuellement dans le sud-ouest, les essenceséaslisont globalement par ordre d'importance
décroissante : Douglas > Sapin > Peuplier > cédchataignier > Pin > Chéne > Aulne > cypreés.
L’essence particulierement recherchée est le depgtaur sa stabilité et sa durabilité.

Les fournisseurs actuels sont principalement laésriss locales puis les grandes surfaces et
négociants pour les constructions en ossature(lesberche de bois trés secs et souvent rabotés ou
encore de petites dimensions et petites quantités)produits peu présents de I'offre du marché et
attendus par les auto et éco constructeurs sottoisspour ossature dite plate-forme, peu nerveux,
secs et rabotés mais non traités.
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Il existe plusieurs entreprises d'artisans spémalidans I'’éco construction, principalement des
SCOP (société coopérative et participative), edgsésentent des entités visibles en recherch® d’éc
matériaux. Certaines de ces entreprises, speeslesgcharpente fonctionnent déja en CC : les grume
sont directement achetées par le client final aupmf&xploitants forestiers puis I'entreprise de
charpente organise le sciage avec un scieur mobile.

En ce qui concerne les débits de charpente en ch@&ndemande est constante mais reste
relativement faible.

Bien que l'auto et I'éco construction ne représeindmcore qu’un marché de niche, ce dernier n'est
pas a sous - estimer: les scieurs mobiles sonpluke en plus sollicités par des auto ou éco
constructeurs et plusieurs magasins spécialiséscermatériaux pour la construction ont fait leur
apparition ces derniéres années. Si les auto owa@tstructeurs les plus actifs et regroupés au sein
d’'associations ne sont pas si nombreux, il y agkgaht les particuliers en recherche d’éco matériaux
moins visibles mais peut étre pas si rares.

L'avantage concurrentiel du bois d'ceuvre en CC lsumarché des éco matériaux pour la
construction est fort de ses nombreux argumenfhase avec une volonté exprimée par la clientele :
la recherche de T'histoire du produit, une conraise directe de I'amont alimentée par I'entretien
d’un relationnel.

2.2.3 La menuiserie et I'ébénisterie

Compte tenu des volumes faibles, et d’'une volomévaleur ajoutée apportée par le CC, les
entreprises qui travaillent a I'échelle industeefiont bien entendu écartées ; nous évoquonssici le
artisans locaux.

Ces corps de métiers ont une production baséenspraduit de haute qualité. lls recherchent des
essences précieuses ou semi-précieuses et sorgnénalgtrés exigeants sur la qualité du bois
(rectitude, droit fil, accroissement régulier) et s£chage (& 12 % d’humidité). Certains quanceils |
peuvent préférent s’en tenir a un long séchageelaqui conserve une certaine qualité esthétique du
bois. Beaucoup déplorent le non respect des tdwxnddité et la non homogénéité de séchage. S'il y
en a peu qui veulent stocker du bois brut et dansacthent pas eux-mémes, certains utilisent leurs
propres séchoirs sans connaissance de leurs cetvignt et beaucoup se tournent vers des bois
importés, secs et rabotés. Les débits utilisés mamtipalement le plot puis le débit sur quarpeur
les bois dits maillés (ayant de gros rayons ligrniethéne, platane).

Cependant, certains artisans menuisiers et ébgrfmté le choix de travailler avec des bois de
pays. Leurs principales motivations sont les sue&n

- L'éthique, un argument commercial et surtout du l@ms « pourquoi aller chercher un
matériau a des milliers de kilomeétres alors qu’entgse le procurer dans un environnement
proche » (un artisan enquéte)

- Les qualités mécaniques et esthétiques des bgayde

- Lanocivité des bois exotiques (poussiéres irrgsnt

Les difficultés rencontrées sont principalemenedié la qualité du bois local (gerces, nceuds,
taches etc.) et a la difficulté de trouver un ts@es a 'air; mais aussi a un choix limité en esssrat
en épaisseurs des débits.

Les essences localement utilisées sont : chénenplaorme, hétre, noyer, merisier, chataignier,
fréne, douglas, méleze.

Notons qu’en dehors des professionnels, la pratipida menuiserie et de I'ébénisterie a ses
amateurs. Au regard du développement récent de=peses spécialisées dans l'outillage bois « grand
public », de I'activité des forums des sites ingrsur le sujet, de la presse spécialisée ou emese
stages d'initiation qui fleurissent, un marché €iamateurs existe.
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La concurrence est constituée des scieries locdlEs,négociants et des grandes surfaces de
bricolage, mais aussi des entreprises spéciald#@es I'outillage bois dont certaines proposent des
avivés bruts ou rabotés. Il existe également uriee giréexistante en CC : certains particuliers,
propriétaires forestiers ou exploitants pratiquasrctuellement la vente directe via internet detdéb
secs dans diverses essences. Cette offre restedespdres faible, il s’agit généralement d’'un ou
qguelques plots.

L’'avantage concurrentiel du bois d'ceuvre en CClsumarché de la menuiserie et surtout de
I'ébénisterie est lié a la possibilité de propades essences peu présentes sur le marché et dtss déb
diversifiés dans leur nature (débits sur quartiéhits dans la ronce) et dans les dimensions, gréee
souplesse de la premiére transformation ; et sudes bois secs a I'air. L'autre grand avantage est
représenté par les possibilités de vente au d@ailparticulier pour le marché des amateurs). Les
volumes utilisés restent relativement faibles 68 ni de sciages par an pour un artisan seul a une
vingtaine de rpar an pour une entreprise artisanale plus impterta

2.2.4 Le petit artisanat

Nous entendons ici par petit artisanat une catégdei professionnels et amateurs en recherche
d’essences secondaires et de bois figurés (Cfasdp?2 Anomalies et singularités : plus value ou
moins value ?), généralement dans des dimensiatssetolumes faibles. Les disciplines concernées
sont : I'ébénisterie, le tournage, la coutelletse,sculpture d’art, la lutherie ou encore la faetur
d’instruments.

Les débits utilisés sont tres variés selon I'utiisn :

- L’ébénisterie utilise beaucoup de placages maiteégmt des débits de plus forte épaisseur
(plot ou quatrtier)

- Le tournage d’art emploie des produits trés dietnecherche notamment des piéces dont les
défauts sont impropres a d’autres usages (boisuffébaintersections de branches (ronce)
etc.). Les débits sont essentiellement des casrdiettoutes dimensions, avec de trés petites
dimensions en ce qui concerne le tournage de sgiosensions courantes sur le marché :
longueurs = 125, 150, 200, 250 mm ; c6tés = 2253060, 80)

- La coutellerie emploie des carrelets de faible disien (dimensions courantes sur le marché :
130 x 40 x 30 mm)

- La sculpture d’art ne suit aucun standard en teteneébit ou de dimensions (avives, plots,
carrelets, troncs bruts, souches etc.)

- La facture d’'instruments emploie des bois sansuti&fae droit fil et avec une grande stabilité
dimensionnelle. Les débits sont essentiellement cdeeelets de faible dimension et des
placages de I'ordre de 5 mm bruts.

Il s’agit de marchés de niche auprés de professlentiont I'importance dépend fortement des
traditions artisanales locales. En revanche, mimémes raisons que celles citées pour la meiguiser
et I'ébénisterie (développement récent des enteprispécialisées en outillage bois, des stages
d'initiation etc.) et encore plus en ce qui coneelm petit artisanat, un marché auprés des amateurs
représente un potentiel a considérer.

La concurrence identifiée au niveau national sestitoie comme suit : 6 entreprises spécialisées en
outillage de sculpture et tournerie, qui proposentelets et avivés bruts ; 3 entreprises spééedis
dans les débits de lutherie ; une entreprise digmadans les débits de coutellerie et enfin une
entreprise spécialisée dans les carrelets en hdafs tméditerranéens. Nous pouvons ajouter lesissier
locales qui proposent une vente au détail pouredssnces diversifiées. Moins visibles, leur nombre
est difficilement identifiable et leur rayon d’amti reste limité & un niveau local. Aussi, I'offra e
vente directe par des particuliers via interneassez présente.

Ce marché est limité par les faibles volumes qle représente : de l'ordre de 1 & 3par an pour
un artisan professionnel sculpteur ou tourneurplds, beaucoup d'artisans récuperent les « piéces
intéressantes » dans des lots de bois de chauffage.
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L'avantage concurrentiel d’'une offre en CC seraifpdoposer des débits secs dans des essences et
des dimensions diversifiées, avec une vente ail.déta

2.2.5 Ladécoration et le mobilier design en bois brut

Il existe des produits en bois qui sont proposésansommateur final sous une forme brute, peu
transformés, sans ou avec un minimum d’assemblages.

L'utilisation du bois sous une forme brute est terdance actuellement forte mais qui a toujours
existé. « Le design nature, brut est une tendancegq latente, qui existera toujours. Seulemdst el
disparait puis réapparait, réinterprétée de mardéférente. Ce ne sont pas les produits en bais br
qui sont ou pas a la mode, mais ce sont les fadargiser ce matériau qui suivent la mode de
maniere cyclique. » (B. LEFEBVRE, designer enquété)

Un courant actuel a été insufflé par certains éectes et designers qui affichaient un fort penthan
pour les matériaux naturels, dans leur forme ogiggn Depuis plusieurs années, progressivement, les
professionnels du design, de I'architecture etaddélcoration aiment utiliser les matériaux a I'érait,
faire ressortir la beauté naturelle de la mati®armi les meubles présentés dans les magasines de
décoration les plus cotés, nous voyons de pluslesn ¢e meubles a I'état brut. « Le bois a été
modernisé : ses lignes sont épurées. Les moulpmedcées autrefois laissent désormais place a la
valorisation de la subtilité des matiéres : lesefibde bois sont mises a jour, les nceuds sonteyppar
[...] » (REMBRIER L., Enquéte tendante Maison c6té cuisine). Certains designers vont mgione
loin: « Je préfere la rugosité de I'écorce au hioip travaillé », explique le designer d'intérieur
Christian Bélanger.

Les produits d’esthétique « bois brut » s’inséranta pointe du design contemporain comme
I'atteste leur présence a l'international conterapprfurniture fair de New York, avec I'ceuvre du
canadien Brent Comber ou encore au salon interredtttu meuble de Milan.

Nous pouvons globalement distinguer des produitsoende récupération, en bois flotté, au design
ethniques, minimaliste ou encore sculptural (vaimexe 8).

En ce qui nous concerne, nous sommes particuliétecencernés par les produits au design
minimalistes en phase avec une tendance actuaieninimum d’utilisation des technologies et une
réflexion centrée sur I'éco conception.

Les produits design en bois brut sont des prodiiitds de gamme, qui visent une clientele aisée
dont les criteres de choix sont moins orientés Vetde ou le pur aspect décoratif que vers un
message éthique qui passe a travers 'esthétique.

La concurrence indirecte est représentée par dbmoses entreprises de distribution (de la petite
boutique a la grande enseigne) mais I'offre de witeden bois brut ne représente en général que
quelgues produits (2 a 4). Deux moyennes entreppseposent des gammes plus variées dans les
produits en bois flotté et bois vieilli (Bleu Naguet SDA décoration).

Nous avons retenu comme leader I'entreprise Blaurdajui a été créée en 1995. Elle compte une
quinzaine de salariés et enregistre un chiffrefalia de 3 millions d’euros.

La concurrence directe, soit pour les produits malistes, est plus faible que dans les autres
catégories de produits design en bois brut. Unée sentreprise spécialisée dans cette catégorie de
produits a été identifiée, elle est localisée deragne (Woodloops).

Notons que le marché de cette catégorie de prodiges prescripteurs : architectes et décorateurs
d’intérieur.

Une offre de produits en bois brut au design mifistaen CC a tous les avantages concurrentiels
compte tenu des attentes de la clientele, en relohed’'un produit éthique, éco congcu avec un
minimum de technologies.
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2.2.6 Les maisons d’édition d'objets

Nous pouvons a I'heure actuelle commencer a coresidé marché des produits éthiques et éco
congus comme un segment de marché haut de gamumseéeUPs entreprises exploitent ce segment de
marché, comme certaines maisons d’édition. Cesomsid’édition qui créent des produits, avec l'aide
d'un réseau d'artisans, sont a la recherche deereapiremiére « éthique ». Les entretiens d’enquéte
qui ont été menés révelent bien que le bois locaheprovenance d'un CC correspond tout a fait &
cette attente.

2.2.7 Les facteurs de réussite liés a I'environnemenndiché

En ce qui concerne I'environnement économiquerdgsance économique est un facteur exogene
important. La tendance de fond de la demande eremairemiére bois suit le schéma de croissance
économique. Le contexte économique actuel est defhie : conjoncture forte et faible croissance
économique.

Pour I'environnement politique et social, nous pmmsrdire que I'intérét envers les produits bois en
tant que produit vert, local et éthique est un taga certain pour les CC. Cependant, le produg boi
massif reste fortement pénalisé par la concurrerdieecte (produits substituables faits avec deaitr
matieres que le bois) au niveau du prix.

2.3 Bilan : les opportunités de marché

Sur la base des informations précédemment dévedsppéus pouvons établir une hiérarchisation
des différentes opportunités en fonction de I'asitlié des marchés et de leur caractére porteur.

Tendance du marché

AS
AG A7 Cadre « porteur »

A3

""' E ?:4____

"
r=+-n

F0)
_—— -

e L
5

\ Al A2

Fort Moven Faible

Univers concurrentiel Figure 1 — Matrice d'opportunité.

1 : Charpente traditionnelle et bois paysagers
2 : Charpente traditionnelle avec choix de I'arbresad
3 : Débits rabotés et non traités (avivés divers, peisnerveux pour ossature)

4 : Débits menuiserie - ébénisterie (plots d'essersmEpndaires, débits sur quartier de « bois
maillés », débits dans la ronce)

5 : Bois pour le petit artisanat (pré-débits d’esserssEondaires, bois figurés)
6 : Mobilier et décoration « design brut »

7 : Débits en tant que matiére premiere pour maistaustibn spécialisées en produits éthiques
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Ainsi, cing grands secteurs produits-marchés simitifiés comme des opportunités relativement
accessibles et porteuses. Il est possible que &isiajouter les débits d’ébénisterie (d'ou la fliech
rouge) si I'on considére le marché «amateurs »na’part, et d’autre part, compte tenu de la
raréfaction, de 'augmentation des codts de tramispb donc de 'augmentation du prix de certaines
essences précieuses tropicales, il est fort pesgild de plus en plus d'artisans se tournent ears |
essences locales. Si cette tendance s’affirmet floet probable que I'univers concurrentiel augteen
également.

Plusieurs opportunités de marchés a investir dangsds d’'une commercialisation de bg
d’ceuvre en circuit court ont été identifiées. N'lbais pas qu'il s'agit cependant de marchés

Y

niche qui correspondent a des volumes relativelfiadiies. Ce sont :

Les débits pour entreprises spécialisées en predtitiques

Les débits rabotés et non traités (marché des @ditirs et entreprises d’éco constructio

Le mobilier et la décoration « design brut »

Les débits d’essences secondaires et bois figunésle petit artisanat
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Troisieme partie — Reéalisation des gammes (
produits et marketing

L'objectif de cette partie est d'alimenter la réften sur les différentes alternatives décisionmselle
envisageables, substituables ou complémentairé$retites gammes de produits et différentes
stratégies marketing qui correspondent aux segmeatsnarché a exploiter en priorité et aux
positionnements les plus concurrentiels.

Lorsque des choix seront a faire, nous procédgran®limination sur la base d’'un argumentaire
sur les avantages et inconvénients pour le caa tt@ét de Giroussens, mais aussi selon les choix d
porteur de projet.

1 Choix de production

Nous entendons ici par choix de production le clit@g moyens de transformation, que ce soit en
investissement matériel ou en main d’'ceuvre. Cessidés sont a prendre selon d'une part la
ressource et les potentialités du marché ; etidaqart en fonction du porteur de projet : sa vigat
ses possibilités d’investissement dans le projeténelles, financieres et disponibilité).

1.1 Selon la ressource

Si I'on considére la ressource de la forét de Gisens (voir 1.1 Caractérisation de la ressource),
les produits suivants sont les plus envisageables :

- Pour le chéne : débits de charpente et travergbdt, sur quartier pour la meilleure qualité,
avivés de qualités variables, produits « desigthru

- Pour les essences secondaires : plots pour legsade meilleure qualité, pré-débits de
tournage et sculpture pour I'aulne, le houx etbé&pine.

La production de débits rabotés peut apporter lmev@lue ainsi qu’une clientele de particuliers
(la plupart des artisans réalisent eux-mémes leuoyage). Cependant il s’agit d'un investissement
en matériel et en main d’'ceuvre. Cet intérét pealtedgent varier selon I'essence considérée. Enice qu
concerne les chénes de Giroussens, d'une partessgce est localement peu utilisée pour I'ossatur
bois et d’autre part la majeure partie de cetteo@se ne permet pas de produire des avivés diéqual
suffisante pour réaliser un corroyage (trop de mé&bions dans les faibles épaisseurs et nombreuses
singularités).

1.2 Selon les potentialités du marché

En fonction des potentialitts du marché, nous pesiveffectuer un classement des produits
envisageables avec la ressource considérée. Alirest préférable de produire en priorité : (i) les
produits « design brut », (ii) pré-débits d’essarmecondaires pour l'artisanat, (iii) débits suartjer.
Vient ensuite la charpente et les bois paysagdiansprend en considération I'avantage concuregnti
de l'origine locale des bois et la possibilité dmeurrencer sur les prix. Et enfin la possibilie d
choisir I'arbre sur pied pour les artisans de laowétion du patrimoine, mais ceci représente un
volume faible.

1.3 Selon les choix du porteur de projet

Les choix du porteur de projet portent en généranetoute logique sur un compromis entre un
investissement minimal et une maximisation de lewaajoutée. C'est ici que réside toute la
difficulté. Cependant, si une limite maximale enmdiceuvre, ainsi qu’en investissement matériel est
bien définie, I'exercice en est simplifié. Au sug¢ la main d’'ceuvre, en toute logique, plus les
volumes considérés sont faible et plus les persodeeront étre mobilisées pour une durée faible.
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En ce qui concerne le cas de Giroussens, la masuwte disponible en interne est limitée a une
personne : l'ouvrier sylviculteur du groupementolhjectif est que le temps qu’il consacre aux
opérations de transformation vienne compléter tepte consacré aux travaux en forét et ce sans
empiéter dessus. Ce temps a consacrer a la trarvadfon sera libre quand les opérations de
reboisement suite a la tempéte Klaus seront achevée

Pour les investissements matériels, ils devromt @inimums pour les opérations de deuxiéme et
troisieme transformation. L’utilisation du matériit étre simple pour pouvoir étre assurée par un
ouvrier sylviculteur.

1.4 Bilan

Compte tenu des trois paragraphes précédentsrddsifs relativement porteurs et pouvant étre
réalisés depuis la forét de Giroussens sont lesstis :

- Blocs et carrelets d’essences secondaires (awdog, Aubépine)

Plots avec les aulnes de meilleure qualité

Débits sur quartier pour les chénes de meilleuaditgu
- Mobilier et décoration « design brut » pour lesragde qualité secondaire

Il s’agit la de produits correspondant a une fegtkeur ajoutée et avec un marché identifié comme
porteur. Nous pouvons ajouter les produits suivantsreprésentent une plus-value moins forte st de
marchés moins porteurs mais qui permettront d’é@dldxcédent de ressource de mauvaise qualité et
qui ne nécessitent pas de moyens de transformaimpiémentaires :

- Charpente traditionnelle, poutres de cheminée
- Débits paysagers : traverses et pavés extérieurs

Parmi les produits cités, seuls ceux qui portent’essence centrale de ce dossier qu’est le chéne
seront étudiés dans la suite de ce dossier.

2 Elaboration d’'une gamme de produits « design brut »

2.1 Méthodologie de conception

L’idée initiale, qui découle de l'analyse de |
ressource et des marchés, est de concevoir
gamme de produits au design brut en utilisant
bois issu de chénes de qualité secondaire, ave
minimum de moyens techniques. Ceci en rest
fonctionnel et en utilisant le design pour 9 - -
rapprocher du consommateur et pour ne [| Busdsmade: St AR
déboucher sur des produits trop en marge. i

Analyse de la ressource

|déeinitiale

Recherche

A partir de l'étude des marchés et d¢ it
contraintes techniques, le concept, les critéres
sélection et d’élimination sont consignés dans Besemmbomciliioes

cahier des charges.

Evaluation - sélection

Par la suite, une recherche d’informatiq
permet de connaitre les styles et produ
by Developpement de

préexistants, les tendances a la mode et propocitions
dimensions adaptées.

Présentation des

Enfin, sur la base du cahier des charges et oropcsiions
informations recueillies, des idées sont émises
puis évaluées sur des criteres de faisabilité ou

Figure 2 — Méthodologie de conception.
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encore de potentiel de succes. Les idées retenaealsrs améliorées, dimensionnées, puis présentée
sous forme de dessins et plans de réalisationaletypes.

Les paragraphes suivants exposent les principaitéres de recherche : la démarche d’éco-
conception, le cahier des charges ; et les résultissins et plans de réalisation des prototypes.

2.2 Démarche d’éco-conception

Le terme éco-conception signifie « prise en congeel’environnement dans la conception des
produits ». L'objectif est de réduire les consémesnnégatives sur I'environnement tout au long du
cycle de vie du produit : conception, extractios detériaux qui le composent et énergie, procéeés d
fabrication, moyens de transport, usage et fin @& Wous savons que 80 % des impacts
environnementaux sont déterminés non pas au modeetdur fabrication mais au moment de leur
conception (LAVORATA & al., 2010).

Seulement, associer des criteres environnementaureaconception de produit efficace peut
parfois apparaitre comme contradictoire (conflitscales exigences fonctionnelles ou commerciales
du produit). L’éco-conception apparait alors comme recherche d’innovation pour allier efficacité
technico-économique et préservation de I'envirorgrgm

Adopter une démarche d’éco-conception peut étrauié convictions personnelles du porteur de
projet mais c’est avant tout répondre a un beshinedcatégorie de consommateur de plus en plus
importante. Des entreprises se créent sur I'écaation et connaissent un franc succes. Cette plus-
value non matérielle apportée par I'éco-conceptipmi,va de pair avec celle apportée par le CC sera
valorisée par une politique marketing adaptée (wdia : 5.2 Politique de promotion). De surcraii,
cahier des charges pour la conception d'une gammesign brut» minimaliste, en recherche
d’économie de transformation, ira naturellementsdarméme sens que I'éco-conception.

2.3 Cabhier des charges simplifié

Le cahier des chargegermet de circonscrire le champ des possibiligésrdation du produit selon
d'une part les attentes des utilisateurs et d'ayiegt les contraintes internes (qui portent
essentiellement la technologie disponible). Bieiil gait normalement nécessaire d’élaborer un aahie
des charges par produit attendu, nous réaliseronseul cahier des charges simplifié et pour une
gamme de produits aux exigences similaires, caai prster simple et gagner du temps.

Le cahier des charges passe par une analyse fomelil® qui permet de formuler les besoins en
termes de finalité, ce qui améne a s’interrogeresiattentes des futurs utilisateurs et les difftes
contraintes. Cette démarche s’attache a décompmgepduit en fonctions afin d’exprimer le juste
besoin et d’optimiser la conception du produit. dstingue :

- Les fonctions d'usage : les produits devront étikes) permettre soit de s’assoir, d’étre un
support d’activité (manger, boire, échanger eta.)eacore supporter des objets. lls devront
étre transportables autant que possible. lls sexalites, stables et d’aspect massif, gage de
qualité.

- Les fonctions d'estime : les produits devront @daptés au marché éthique haut de gamme,
par conséquent, une grande importance doit émehaité aux fonctions d’estime. Les produits
devront d’'une part assurer des fonctions esthé&igoet en restant minimalistes : le design
sera innovant sans étre trop marginal ; ils devéontjuer le naturel, avoir une authenticité qui
suscite les sens et I'émotion. D’autre part ilsrdatvétre éco congus.

- Les fonctions techniques ou internes : les proddégront permettre d'utiliser du bois de
chéne de qualité secondaire, avec notamment lamprésie nceuds sains. Les produits devront
subir un minimum de deuxiéeme et troisieme transédiom, et nécessiter peu
d’'investissement. Il N’y a pas de limites en ce @pricerne la premiére transformation grace a

2 Le contenu d’un cahier des charges fonctionnelptenest décrit dans la norme EN 12973.
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I'intervention d’'un scieur mobile professionnel biéquipé. En revanche, pour la deuxieme et
troisieme transformation, le parc machines deviarster a un outillage mobile.

2.4 Concepts retenus et créations

Les produits suivants ont été retenus sur la bask dnéthode de conception présentée dans le
paragraphe précédent. lls sont élaborés a parscidges bruts et de fortes épaisseurs pour litaiter
variabilité dimensionnelle du bois et éviter leatftement des nceuds au séchage. Les dimensions des
produits sont indiquées dans leur fiche de dessimtique correspondante en annexe 9.

2.4.1 Produits a usage multiple

Composition : ces produits
sont des blocs massifs. Le

variantes possibles e
dimensions et en formes so
nombreuses (naturel, équarr
octogonal etc.) et simples dé
réalisation, ce qui fait I'atout de
ce type de produit.

Fonctions: ce sont des
produits simples, a usage
multiple facilité par une variation
aisée des dimensions. Le
différentes fonctions peuvent
étre : tabouret, appoint, bout d
canapé, repose-pieds, socl
présentoir, bloque-porte etc.

Figure 3 -Blocs massifsSource : Autodesk Inventor®, Benjamin Poilvet®.

2.4.2 Assises

 Tabouret bas :

Composition :le corps est un cube massif sur lequel
sont fixés 4 pieds a 'aide de tourillons.

Fonctions :sa principale fonction est I'assise mais il
peut également présenter d'autres fonctions teies
celles qui ont été citées pour les produits préusd&ans
aubier, il peut étre utilisé en extérieur.

Figure 4 — Tabouret bas Source : Autodesk
Inventor®, Benjamin Poilvet©.

« Tabouret haut :

Composition :pour des raisons de solidité, ce taboul
est directement scié dans un cube massif.

Fonctions : sa fonction premiére est l'assise. Se
dimensions sont adaptées pour convenir avec l& t Figure 5- Tabouret haut Source : Autodesk
haute (voir infra); il peut cependant avoir d'astr 'Mventor® Benjamin Poilveto.
usages a la maniére des produits précédents.tlEfrewitilisé en extérieur.
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e Banc rondin

Composition : I'assise est d’'une seule piece
massive avivée, les pieds sont des sections de
troncs bruts avec deux coupes tangentielles : I'une
recevant une extrémité de l'assise et l'autre
assurant une surface de contact au sol suffisante
pour la stabilité. L'adhérence assise/pied est
assurée par la présence de tourillons.

Fonctions : 'usage principal est l'assise, |l
peut accueillir jusqu'a 3 personnes. Ce produit
peut aussi faire office de support pour divers
objets. La fragilité de I'écorce et de l'aubier ne
permet pas de I'utiliser en extérieur.

Figure 6 - Banc rondin. Source : Autodesk Inventor®,
Benjamin Poilvet© (modéle déposé).

¢ Banc traverse

Composition :ce banc est composé de
pieces massives, deux a deux de longug
différente mais les sections sont identiqu
pour toutes les piéces. Le poids assure
stabilité qui évite le recours a des techniqu
d’assemblage.

Fonctions :elles sont identiques au ban
rondin & I'exception que le banc travers
peut étre employé en extérieur.

Figure 7- Banc traverse Source : Autodesk Inventor®,
Benjamin Poilvet®©.
2.4.3 Tables :

+ Table basse traverse

Composition : de la méme maniére
que le banc traverse, cette table est
composée de pieces massives aux
sections identiques et sans dispositif
d’'assemblage. Elle est formée de six
pieces dont deux qui font office de pied.

Fonctions : elle assure les fonctions
d'une table basse: se réunir, boire,
manger etc. Sans aubier, elle peut étre
utilisée en extérieur.

Figure 8- Table basse traverseSource : Autodesk Inventor®,
Benjamin Poilvet© (modéle déposé).
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« Table basse carrelets

Composition: le plateau est
composé de deux sections de pl
juxtaposées, dont le c6té intérieur a €
avivé. L’écorce des cotés extérieurs
été préservée pour des raiso
esthétiques. Le support est constit
d’'un empilement de carrelets d
sections identiques et de longue
différente selon s’ils sont employé
dans le sens de la longueur ou de
largeur de la table. Il y a 2 carrelet
dans le sens de la longueur et 3 dans
sens de la largeur. Les carrelets sc
fixés entre eux par des tourillons et |

plateau est fixé sur les carrelets de
méme fa(;on. Figure 9- Table basse carreletsSource: Autodesk Inventor®,
Benjamin Poilvet®© (modeéle déposé).

Fonctions :elles sont identiques a celles de la table travers a part que I'emploi de la table
carrelet se fera exclusivement en intérieur poésgnver I'aubier et I'écorce.

e Table de salle a manger

2.4.4 Rangement

Composition :le principe est le méme
que pour le précédent produit a part que le
plateau est composé de trois piéces, la
piece centrale étant délignée des deux
cOtés. Les carrelets supérieurs ont des
longueurs qui augmentent
progressivement en allant vers les
plateaux, afin d'obtenir des dimensions
suffisantes pour assurer le support de ces
derniers. Les carrelets inférieurs ont des
longueurs inférieures  pour laisser
suffisamment de place aux jambes des
usagers assis.

Fonctions :une fonction de table de

Figure 10— Table de salle a mangefource : Autodesk Inventor®, salle & manger et un emploi en intérieur
uniguement.

Benjamin Poilvet© (modeéle déposé).

« FEtagére bibliothéque

Composition :les pieds sont en section de tro

avec deux coupes tangentielles pour assurer |etigrai
et la stabilité. Les plateaux sont composés detslébi
plot et les montants sont des carrelets. Les plate
sont maintenus sur les montants a l'aide de tousll
Les tourilons ne sont pas collés pour garder
possibilité de démonter I'ensemble.

Fonctions : ce produit peut assurer une fonctic ‘\, /
d’étagére pour entreposer divers objets ou encere
bibliotheque.

Figure 11- Etagére bibliotheque Source :
Autodesk Inventor®, Benjamin Poilvet© (modele
déposé).
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2.4.5 Vues d'ensemble

Figure 12-Vues d’ensembleSource : Autodesk Inventor®, Benjamin Poilvet©.

3 Autres gammes de produits envisageables

3.1 Gamme bois d’artisanat

Débits sur quartier : les chénes de meilleure tyadivec une longueur de grume sans nceuds
ou presque, suffisante et avec des cernes d’aserent larges seront valorisés par un débit
sur quartier pour mettre en valeur une « maillmpdrtante. Ces débits sont recherchés par les
artisans menuisiers et ébénistes ainsi que desarsat

Carrelets sculpture et tournerie : les entretienis révélés une difficulté des sculpteurs et
tourneurs a trouver des pieces de forte épaisaquar(ir de 80 mm) et de faible longueur dans
des qualités correctes. Ces débits pourront valoles chénes de meilleure qualité avec les
débits sur quartier.

3.2 Gamme charpente

Charpente traditionnelle : cette valorisation appaoine plus value faible et la concurrence est
forte. Cependant proposer le choix des arbresiedrgi la date de coupe est une solution qui
plait et elle est avantageuse dans le sens ouldessaabattus seront valorisés avec certitude.

Poutres et poutres de cheminée : ces produitsesseint & une clientele de particuliers, la
plus-value peut éventuellement étre augmentéeapopant une finition sur demande (sablée,
brossée, teintée).
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3.3 Gamme paysagere

La durabilité du chéne permet une utilisation etésur (duramen uniquement) sans traitement
particulier. Cependant, la durée de vie du prodeifn plus limitée tout en restant acceptable. Cette
durée de vie devrait étre mieux acceptée par uticpdbmandeur de produits non traités, a faible
impact environnemental.

- Traverses : c’est un produit polyvalent pour lestaagements paysagers. La traverse est
idéale pour réaliser des bacs a fleur, borduremassifs, maintenir des talus, réaliser des
escaliers ou des bancs de jardin. Des exemplasatisation sont présentés en annexe 10.

- Pavés en bois debout : il est possible de propidsgipavés en bois debout pour I'extérieur.
Contrairement a une utilisation en intérieur, its mecessitent pas de rabotage ni de séchage
artificiel. Soumis au soleil, les pavés prendrone deinte grise mais la durée de vie reste
relativement longue s’ils sont posés dans les segb®se sur un lit de graviers pour assurer un
drainage, lui-méme posé sur un film géotextile éuite les remontées de terre. Des joints de
sable permettent d’'assurer un blocage complet etédeudre les problemes de glisse.
L’épaisseur idéale des pavés se situe entre SR0etnin.

Ces produits offrent plus de valeur ajoutée ethieat plus de particuliers par rapport a la gamme
charpente, tout en écoulant des grumes de qualiéidure. Une clientele de prescripteurs (les
paysagistes) offre également d’intéressantes peigps.

4 La mise sur le marché : distribution et promotion

Il s’agit Ia d’'une autre activité a assurer dansddre d’'un CC. La mise sur le marché est une étape
importante, elle finalise 'ensemble du processusrat par I'acte de vente auprés du consommateur
final. Nous analyserons au mieux les démarches é&hades mercatiques envisageables afin de
pouvoir mettre en avant celles qui sont les miedaptées de maniére générale aux CC de bois
d’ceuvre puis au cas particulier de la forét de @Gisens.

4.1 Modalités de vente et de distribution (merchandjisin
4.1.1 La vente directe aux particuliers

4.1.1.1 Lavente sur le lieu de production

La vente sur le lieu de production implique uneal@ation géographique périurbaine ou a
proximité d’axes fréquentés ; ainsi qu’une fortepdinibilité : la présence permanente d'une force de
vente (vendeur) ou du moins une disponibilité quasimédiate en cas de demande (appel
téléphonique). La création d'un show-room est fodat recommandée, avec une organisation
réfléchie qui doit présenter les produits en situaet de maniere attractive. Plus le produit est
élaboré, plus la présentation devra étre soign@ecedstaine logistique d’'accueil est a réfléchin: u
parking client et une signalisation adaptée (pamaesrientation et d’'information)

Les avantages sont principalement liés a une gedéis stocks largement facilitée et 'absence de
frais de transport. Ceci permet de vendre a ungitig bas et d’avoir un impact environnemental plus
faible.

La vente directe sur le lieu de production et pamprofessionnel de la forét est particulierement
adaptée a une clientéle type des CC que I'on retr@our les produits alimentaires. Il s’agit d’'une
clientele en recherche d’information et de visibilisur la production, ainsi que de lien social.
L'ensemble de ces attentes seront satisfaitesapeaerite sur le lieu de production. En revanche, ce
mode de vente en installation fixe aménagée pouerde a des implications fiscales : I'activitéaser
considérée comme industrielle et commerciale (goatriéme partie). En outre, une permanence tout
au long de I'année devra étre assurée, méme ssilagit que d’un ou quelques jours par semaine.
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4.1.1.2 Lavente par correspondance

La vente par correspondance offre de nombreux agast: elle limite les investissements (pas de
magasin ni de parking, pas de frais de présentatgoproduits, pas de vendeur) ; il n'y a pas de
contrainte d’ouverture : un service 24 heures guD2 plus, elle peut servir de complément a ureaut
mode distribution

Par contre, elle présente divers inconvénientsdiés qualité du service aupres de la clientéte : |
produit ne peut pas étre examiné avant 'achaques de défaillance du service postal (délais de
livraison non respectés, marchandise endommagégessaire disponibilité au risque de traitement
erroné des commandes et de délais de livraison mempectés. Aussi, la logistique des
approvisionnements doit étre capable de traitercemain nombre de livraison par jour avec des
variations journaliéres qui peuvent étre importametamment si I'on entreprend des promotions
ponctuelles.

La vente par correspondance peut étre organiséedsax formes : la diffusion d’un catalogue ou
I'utilisation d’un site internet.

La diffusion d’'un catalogue entraine des frais dEation et de diffusion. En revanche elle s’avere
intéressante pour cibler une clientele ou toucheraatégorie de clientéele sans acces internet.

L'utilisation d’un site internet engage peu dedraomparativement a la diffusion d’un catalogue et
permet une visibilité permanente géographiqguemésndée. De plus, I'e-commerce devient un
circuit de plus en plus utilisé par les consomm@&téars de leurs achats

Il est possible d'utiliser un site internet soitnome simple vitrine avec une possibilité de
commande par courrier ou par téléphone ; soit conmmeeveéritable interface d’achat avec commande
et paiement en ligne. Dans les deux cas, il esbitapt de respecter certains éléments qui rasslgrent
client comme mentionner les coordonnées complétd&dtreprise, informer sur la disponibilité des
produits et les frais de livraison ou encore inferme I'existence d’'une procédure de réclamation.

Dans le cas d’'une interface d’achat avec commanhgaiement en ligne, certains inconvénients
demeurent tels que les problémes d’ordre techrogua crainte du consommateur pour communiquer
les informations concernant sa carte de crédit.

Si une interface d’achat avec commande et paieemenigne permet un gain de temps pour la
réception des commandes, une réticence des congemmnau encore des problémes techniques font
perdre des commandes. En revanche I'utilisatiom dite internet en tant que vitrine offre des
avantages considérables a ne pas négliger. La panteorrespondance est indispensable en cas de
potentiel de consommation insuffisant dans la atm@roduction dd a un isolement géographique ou
a une production spécifique (gamme design bruepample).

4.1.1.3 Lavente ala demande

La vente a la demande pour le particulier seratédgmur les cas suivants :

- Le client recherche un produit particulier (par repée une essence moins commune, une
souche etc.)

- Le client recherche un débit particulier (par exEmme poutre octogonale)
La vente a la demande se limite par un prix qui g&e élevé si le volume commandé est faible
compte tenu des moyens de mobilisation et de wamsftion a mettre en ceuvre.
4.1.1.4 Lavente organisée a l'avance

Selon un schéma de vente type AMAP pratiqué paupleduits agro alimentaires (paiement a
'avance et pour une période donnée d’'un apprawsment régulier) n'est pas transposable pour le
bois d’ceuvre en raison du caracteére rare et iriggdé I'achat de bois d'ceuvre par un particuliar.
revanche, cet aspect de vente organisée a l'avproe étre envisagé pour une clientele de
professionnels via les contrats d’approvisionnement
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4.1.2 La vente indirecte
4.1.2.1 Vente a un artisan

Comme nous l'avons déja mentionné, de plus en gilusisans privilégient 'emploi de bois de
pays. Il est pertinent d’'identifier ces artisahtears attentes pour s’adapter a leur demandereres
dimensions, qualité et volumes.

L’intérét de la vente a un artisan est la régudadtapprovisionnement que nécessite ce dernier.
Dans ce cas un contrat d’approvisionnement pouétedt signé. Le contrat d’approvisionnement est
avantageux pour une courte durée (un an, deuxnaais) il s’avere plus contraignant sur une durée
plus longue (volume et prix a renégocier).

4.1.2.2 Vente a un commercant détaillant

La vente réalisée par un commercant détaillant @pavantage de ne pas avoir a gérer les ventes
soi-méme, ce qui peut prendre du temps. Aussi,pElapermettre d’augmenter les ventes grace a une
meilleure visibilité. En revanche, cette organmatiprésente des désavantages importants: la
commission prise par le vendeur sur chaque vemtasssz forte (souvent comprise entre 15 et 35%
du prix de vente) et I'on perd une liberté suriation du prix. Par déontologie, nous ne pouvaas p
vendre en direct un produit moins cher que ne ledJe distributeur auquel nous avons confié la
vente : les produits restent chers.

4.1.3 Le point de vente collectif

Etant donné I'absence de références pour des meneente collectifs dans le domaine de la forét
et du bois, nous nous baserons sur I'expériencohaine agricole.

Un point de vente collectif est un lieu utilisé eemmun par plusieurs producteurs ou ceux-Ci
assurent la vente directe aux consommateurs deipgqutovenant de leurs exploitations.

Il peut étre admis gu’une personne morale (groupénassociation etc.) puisse étre responsable
d'une structure collective, et mettre ses locauxisposition de ses adhérents, sous certaines
conditions. Le point de vente et chacun des predustdoivent étre déclarés auprés du préfet.

Les adhérents doivent assurer des temps de préaeleceente. Un salarié d’exploitation peut
effectuer pour le compte et au nom de son emplogesirtemps de présence a la vente s'il n’est pas
affecté exclusivement a la vente et participe égeate aux activités sylvicoles. Un document établi
par le producteur doit préciser ces éléments. lgtemgent intérieur peut préciser le pourcentage
maximum du temps de présence assuré par les salai@oint de vente peut embaucher du personnel
qui dans ce cas intervient toujours en présence pfaducteur ou de son remplacant (membre de sa
famille ou salarié d’exploitation). Il est alorsap€ sous la responsabilité du producteur prédeme. |
peut en aucun cas assurer seul la vente.

A cette fin, un reglement intérieur doit étre régigui précisera les modalités d’organisation des
permanences et un planning devra étre tenu daespect de ces regles. Aussi, un cahier des charges
doit décrire les modalités de fonctionnement dunpadie vente collectif. Ces documents doivent
pouvoir étre présentés aux services de controle.

Les producteurs restent propriétaires de leursyiousqu’'a leur cession au consommateur final.
Le fruit de la vente leur est attribué directemdist.n’effectuent par conséquent pas de vente a la
structure collective.

Si I'on se base sur les pratiques des points deevagilectifs agricoles, le magasin prend 15% sur
les ventes au titre des frais de fonctionnemeriaul ensuite retirer la TVA (5,5%) avant de restit
les gains au producteur.

Le point de vente collectif s’est développé et sxetbppe toujours pour les circuits courts
agricoles. Il présente de nombreux avantagesrrhgie:

- d'étre plus visible aupres des consommateurs r awva structure de vente plus importante et
mieux placée
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- d'étre plus attractif, notamment par un choix pliversifié en produits

- de mutualiser les idées et les moyens pour engegepolitique de marketing et de promotion
efficace

- de limiter I'investissement financier de chaqueducieur

- de soutenir la motivation dans la durée

- de renforcer les échanges et la coopération erdpgiptaires

- l'utilisation en commun de matériel : hangar deckéme, séchoir, raboteuse, véhicule de
livraison (pour des CC bois d’'ceuvre)

Le point de vente collectif permet donc un gainsid@rable en efficacité commerciale, tout en
restant limité au niveau des contraintes et ingestnents techniques ainsi qu’au niveau de la
disponibilité a I'échelle d’'un producteur. La grandifficulté d'un tel systéme appliqué au domaine
forestier réside dans la présence de propriéthirestiers préts a s’engager et ce au sein d'un air
géographique limitée. L'autre difficulté est ligélarité des achats par le consommateur. La
fréquentation ne serait certainement pas suffispote entretenir une permanence d’ouverture du
point de vente.

4.1.4 Bilan : atouts et contraintes par modalité de vente

Contraintes : s
. . . ... | Fiscalité (cas dg
Besoins en | techniques — .| Efficacité : -
: o S L Frais produits matiere
Mode de vente disponibilité | optimisation de vente -
premiéere)
des stocks
w | Sur le lieu de production - ++ - +/- -
= | Par correspondance +/- - +/t +/- +
O
w | Ala demande + + + - +
DE: Via un prescripteur + + + + +
Contrat avec un artisan ++ + + +/- +
w .
= V[a un commercant + - i - +
O | deétaillant
w
x
% Point de vente collectif +/- + +/- ++ -

Tableau 2- Atouts et contraintes par modalités de vente.

Il ressort que plusieurs modes de vente serai¢@tessants mais leur efficacité pour vendre en
volume est tres limitée. Ce sont : la vente a laalede et par contrat avec un artisan.

A Tl'inverse, la vente par correspondance componterigque au niveau de la gestion des
commandes : nombre de commandes devenu ingéraptare de stock.

La vente via un commercant détaillant engage umeriesion sur les ventes non négligeable
entrainant une hausse du prix de vente. De plusd#icacité pour les ventes n’est pas toujours
évidente.

La vente sur le lieu de production est tres dépatedade la situation du lieu (accessibilité, acqueil
Elle peut donc étre avantageuse dans certainsAaasi la présence d’une installation pour la vente
engendre la soumission a un régime fiscal plusrammant, ce qui est aussi le cas pour un point de
vente collectif (voir infra : Zpartie, 1. Aspects législatifs et fiscalité).

La vente via un prescripteur semble étre particeigent avantageuse.

En ce qui concerne la forét de Giroussens, I'olfjgmincipal étant de limiter les frais au
maximum, et, le choix du mode de distribution devéime adapté a la cible et au produit, nous
retiendrons les modalités de vente suivantes evaumt le lieu de production pour tirer avantagdade
situation périurbaine et de la forte fréquentatthn site ; puis vente via prescripteurs autant que
possible ; ceci pourra étre complété par des dsrargec des artisans et de la vente a la demdredz. |
nécessaire d'y associer une politique de promadaptée, afin d’optimiser les ventes.
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Il est préférable d’adopter une stratégie progreesigui mobilise les formes de vente |en
commencant par les marchés les plus faciles analteiavec un investissement restreint, pourfun
affrontement progressif des obstacles, afin quertkessus de production se rode et queg le
forestier teste sa capacité a vendre. Retenonsleuemps améliore les produits et fidélise |la
clientéle.

4.2 Stratégie de marketing

Nous passons d'une culture de consommation de ndaase consommation culturellement plus
exigeante. Le consommateur prend en compte nomreeunt les aspects matériels des produits mais
aussi leur qualité symbolique et culturelle.

Les CC sont particulierement adaptés a certairtestas des nouveaux consommateurs. Cet aspect
sera un fort atout concurrentiel s'il est bien vigk® a travers une politique de marketing durable.

Marketing et développement durable paraissent adiatioires puisque I'objectif du marketing est
de vendre a des clients et de les persuader d&cties produits dont ils n'ont pas nécessairement
besoin. Cependant, conscients des enjeux du déetmmt durable et de [I'évolution des
consommateurs, les marketers intégrent de plutuerigpdéveloppement durable dans leur stratégie.

« Le concept de marketing durable est tout autarétat d’esprit qu’un processus qui se traduit par
l'intégration du développement durable dans latéfie de I'entreprise et qui se concrétise a tsaver
toutes les étapes du marketing-mix (de I'analysecydile de vie du produit & sa conception et a la
fixation de son prix, & sa communication et sarithstion) tout en veillant aux intéréts des parties
prenantes. » (LAVORATA & al., 2010).

4.2.1 Comprendre le consommateur actuel

Le rapport au produit du consommateur change. Deteg (Ethicity, 2008n « 50 fiches sur le
marketing durable » Lavorata & al.,, 2010) montreue les consommateurs choisissent soit de
consommer mieux (24 %), soit de consommer moing433 Ainsi, il est donc devenu préférable de
prendre en compte ces tendances. Cependant, cediegrise en compte dépendra de la catégorie de
consommateurs a cibler.

Une typologie des nouveaux consommateurs a étéeéeab2006 (LECOMPTE A. & al., 2006) ;
elle identifie deux groupes de consommateurs iniskssa la consommation responsable : les « non
concernés » qui comprend les jeunes, sans enfia@tigdiants ; et les « sceptiques » qui compresd le
ouvriers et professions intermédiaires, princip@etmdes hommes, ils se désintéressent du
comportement des entreprises. Trois groupes deononateurs ont été identifiés comme sensibles a
la consommation responsable : les « concernésoequpés par I'origine géographique des produits,
ce sont les retraités ou plus de 50 ans ; lesis grande distribution », représentés par les fesnme
inactives et les petits commergants ; et enfinclesycotters » qui privilégient les labels, lesdurits-
partage et sont attentifs aux comportements deg@iges. Les « concernés » correspondent a la
catégorie de clientele aisée visée par la gammerdduits « design brut ». Cette catégories de
clientéle sera moins concernée par les gammes aterget paysageére qui toucheront plutot les
« boycotters » qui évitent les négociants.

De maniere générale, les attentes des consommateuesmes de produits responsables sont en
croissance. Parmi les types de comportement deooonation qui en découlent, nous pouvons
identifier trois courants majeurs: la consommatierrte issue des préoccupations pour
'environnement; la consommation éthique qui indégdes principes moraux; et enfin la
consommation socialement responsable qui faiteéfé soit & une vision large avec les dimensions
sociales et environnementales, soit a une visios pdduite concernant la responsabilité sociale de
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I'entreprise. Les CC agricoles se sont fortemenehbdppés ces derniéres années car ils apportent une
réponse globale a ces nouveaux comportements deroomation.

4.2.2 Proposer une offre produits responsable

La conception de produits responsables passe tabbrd par I'éco-conception puis il faut
s'interroger sur la nature du produit proposé, alawr ajoutée et en particulier au sens que prdeure
produit au consommateur.

En ce qui concerne I'offre de bois d’ceuvre en Cé€;a-conception concernera les pratiques de
gestion et d’exploitation forestiére ainsi que é&apes de deuxieme et de troisieme transformation
(économies d’énergies, finitions sans solvanty.etc.

4.2.3 Construire une communication responsable

La crise de confiance d'un consommateur de mieuwmerux informé est manifeste. Dans ce
contexte, une offre responsable rendue visibleupagffort de communication et d’affichage ferait du
CC un avantage concurrentiel considérable.

La norme ISO 14020 distingue différente formes éelatation environnementales : les écolabels
tels que NF Environnement pour la France pour lglsges étapes de production sont vérifiés par un
organisme externe ; les autodéclarations qui sonses sous la seule et entiére responsabilité du
fabricant ou distributeur (marques vertes etct)erdin les écoprofils qui consistent a retransclés
résultats de I'analyse du cycle de vie d'un praduit

En ce qui concerne les CC, les écolabels ont peutedét vu le faible volume de production
d’'autant plus que d’'une part, ils représententaiit et des dossiers supplémentaires a gérer, @tel'a
part 'on peut communiquer directement avec le oomeateur, notamment sur les avantages
écologiques qui dépassent les exigences des énla&merevanche créer un nom autour duquel on
communiquera sur les intéréts environnementaua guhlité des produits apporte I'avantage d’'étre
plus facilement retenu par les consommateurs adreico(t.

En ce qui concerne les écoprofils, un bilan carbesieassez simple a réaliser et, associé aux
produits contribue a les différencier aupres dusoammateur. D’'autant plus que dans le cadre d’'un
CC, ce bilan carbone sera faible (c’est I'argunfent des CC : les émissions seront essentiellement
liées au transport final du produit).

Les produits CC entreront en concurrence avec dedujts fabrigués de facon standard. La
communication a alors toute son importance pownveg informer et convaincre le client. Le message
doit étre simple et accessible, transparent et &ennil informe sur des faits et non sur de simple
intentions.

Se montrer visible auprés d’associations et autéssaux sociaux de consommateurs acteurs
permet de toucher directement une catégorie deoounateurs intéressés et de bénéficier d’un
référencement efficace.

4.2.4 Moyens de communication

La communication aura pour principal objectif deompouvoir lI'image des produits et de
I'entreprise. L'entretien de relations étroites @las prescripteurs et clients joue un réle fondaaie

Dans un premier temps, il est nécessaire de bifemird@ sensibilité et les attentes de la clieatel
des produits considérés. Puis, sur la base denfsations sera établi le concept créatif, c'edird
les axes de communication, le message et les gakéhiculés par la communication. Les supports et
moyens de communication seront choisis selon damtgle visée et la nature du message.

Il est fort préférable d’adopter une communicati@sponsable en totale cohérence avec la
démarche de développement durable qui touche le deemétier du forestier. D’autant plus que la
communication en faveur des CC reposera sur uer gilincipal qu'est la promotion d’un nouveau
model de consommation responsable. Pour cela dréase centrer sur la véracité du produit, faire
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passer un message vrai, sincere, objectif et teaasptout en restant crédible (s’assurer de Wiiein o
les avantages que I'on prétend avoir).

Il existe 4 grands outils de la communication :

Publicité médias : presse, radio, affichage
PUBLICITE Publicité sur le lieu de vente présentation, affiches

Mailings : lettres, brochures, catalogues

PROMOTION DES Remises

VENTES
RELATIONS PUBLIQUES | Relations publiques: foires et salons
RELATIONS PRESSE Relations presse communiqués, dossiers, conférences de presse

FORCE DE VENTE Communication avec les clients dans le cadre detacts]

commerciaux

Tableau 3- Outils de communicationSource : DEON I. & al. (1992)In Le bois et ses dérivés : le marketing d'un produit
renouvelable.
En fonction des gammes de produits retenus powitedits courts, nous pouvons mettre en avant
les moyens de communication les plus adapteés :

-  Gamme «design brut»: pour cette gamme de prothst prescripteurs (architectes et
décorateurs d'intérieur) auront un réle importaogs prescripteurs locaux pourront étre
directement contactés par téléphone ou e-mail. Aénse faire connaitre et acquérir une
notoriété dans le domaine, le contact avec la pregécialisée (décoration) sera a privilégier,
avec une présentation de produits d’appel. Unirsiegnet « vitrine » serait un bon support de
communication facilement réalisable et modifiakelea efficacité durable dans le temps. En ce
qui concerne la forét de Giroussens, ce travadl séalisé par le gestionnaire, IF Consultants
et son site internet préexistant pourra étre atilis

- Gamme bois d'artisanat: la communication devra &iblée vers les professionnels et
amateurs. Nous privilégierons ainsi les annonces tapresse spécialisée et les sites internet
actifs. En ce qui concerne les professionnelséient directement contactés. Foires et salons
spécialisés sont également un bon moyen pour desicontacts.

- Gamme charpente : cette gamme cible essentielldegeparticuliers. La presse locale semble
étre un moyen adapté, en plus de la communicatiformelle (bouche a oreille). Se faire
connaitre aupres d'associations et réseaux de wonateurs engagés serait également
efficace.

- Gamme paysage : pour cette gamme, les prescriggaysagistes) auront également un réle
important, puis les particuliers seront égalemebtés. Les prescripteurs locaux seront
directement contactés. Pour les particuliers, legams de communication seront identiques a
ceux de la gamme charpente.

4.2.5 Prix de vente : la moindre dégradation de I'envirement a-t-elle un prix ?

Pour le consommateur, le prix est une informatibest analysé en fonction de ses connaissances,
issues de ses expériences d’achat antérieurescatamunications recues et des informations
recueillies sur le lieu de vente ou internet. Lix peut étre évalué selon sa valeur intrinséqudeen
comparant a un prix de référence. Ce qui n'estépaent compte tenu de la rareté sur le marché des
produits bois que I'on propose ici. D'autres cetgr par exemple éthiques ou environnementaux
peuvent entrer en jeux et auront une influencelasyserception de la valeur autrement dit sur la
« disponibilité a payer » pour I'économiste qu’sprix maximum que le consommateur est prét a
dépenser pour le produit.

La moindre dégradation de I'environnement pour uodpit peut étre considérée par le
consommateur comme une valeur supplémentaire. Cattar peut étre estimée par la différence sur
les conséquences environnementales entre un mogeodaction limitant les effets négatifs sur
I'environnement et un mode de production traditEliniCe moindre impact n’est pas nécessairement
percu par le consommateur, c’'est toute la quedlioria référence a laquelle le produit va étre
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comparé. En décision d’'achat, il recherche parmiskervices et produits offerts celui qui procure le
maximum de valeur. La valeur est une notion subjecqui dans une vision marketing peut étre
divisée en deux catégories (LAVORATA & al., 201@ valeur d’échange et la valeur d’'usage.

La valeur d’échange est déterminée par I'utilitg@bglle associée au bien. Pour cela, le client fait u
rapport entre ce gu'il obtient (bénéfices fonctielsrou émotionnels) et ce qu’il donne (les codts).

N

La valeur d’'usage désigne I'utilité d’'un bien, t'aglire sa capacité a satisfaire les besoins
fonctionnels.

Ainsi, la valeur d’échange en marketing revienaalisponibilité a payer en économie, elle est
égale a la somme de la valeur d'usage et des béréfimotionnels et environnementaux.

Un produit respectueux de I'environnement peut dmésenter un avantage concurrentiel puisque
ses bénéfices sont relativement plus élevés emicengcerne I'environnement comparé a un produit
standard. Pour cela il faut que le client ait cassance de la valeur globale liée a la dégradatéon
'environnement. La communication peut alors élelewvaleur d’échange associée au produit. La
moindre dégradation de I'environnement est une elbeiwariable qui s’ajoute au classique rapport
gualité-prix. Cette nouvelle variable aura tregaisement une importance grandissante dans larvaleu
du produit. Seulement a I'heure actuelle, sa pasecompte par le consommateur nécessite un
accompagnement pédagogique. L’étiquetage carbonesejumet actuellement en place dans la
distribution jouera trés certainement un réle mageu ce point.

A I'heure actuelle, la moindre dégradation de liemmnement n’est pas directement rémunérée a
travers le prix. Que ce soit pour I'agriculturelbgique ou pour I'éco-conception, si les prix sphis
élevés, c’est que les codts de production sontipipsrtants (mode de production plus long, plus de
main d’ceuvre etc.) que pour un produit standardcéntraire, il n’est pas rare que le prix soit abdi
grace a des économies en transport, matiéres pe=mé¢ énergie (BERNEMAN & al. 2009). La
gualité environnementale constitue avant tout wtefa de différenciation qui apporte un avantage
concurrentiel.

Il est indéniable que la prise de conscience de dil consommateur dans son acte d'achat| est
en train de se généraliser. Ce phénomene a étéépper le développement durablg,
progressivement pergu comme un concept univers@rigtordial pour la société. Ainsi, le
concepts de développement durable viennent mamtargouter & d’autres jugements subject|fs
préexistants pour constituer la valeur d'estime de®duits. Les CC offrent un avantage
concurrentiel fort dans ce domaine qu’il conviem vhloriser par une communication adaptée.
Pour cela il faut étre capable de démontrer de faguédible les bénéfices du produit pour
I'environnement.

Uy

Cependant, n'oublions pas que la majorité des comsateurs est préte a choisir des prodyits
respectueux de I'environnement si toutes chosdségaes par ailleurs en termes de qualité et|de
prix.

Les moyens de communication a mettre en ceuvrerderanger selon la gamme de produits qui
correspond a une certaine clientéle a cibler. llsvibnt également démontrer en quoi les CC
résultent en une moindre dégradation de I'enviranast.
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Quatrieme partie — Bilan général : fscalite, itinéraire
technigue, prix de revient et risques

1 Aspects Iégislatifs et fiscalité

1.1 Revenus imposables a déclarer et taxes
Tout individu est en principe imposable au titrd'oepdt sur le revenu pour les bois et foréts.

Les associés d’'une société telle qu’'un groupen@esfier relévent dans les mémes conditions de
I'impdt sur le revenu pour la part qui leur revielains les bénéfices réalisés par la société (§uf s
sont eux-mémes soumis a I'imp6t sur les sociétag peur propre activité). C'est au gérant de
communiquer aux associés le montant qu’ils doidéatarer dans leur propre déclaration de revenus.
Il existe deux cas particuliers :

- En cas d'indivision, chaque indivisaire est impdeatbans les mémes proportions que ses
droits dans l'indivision

- En cas de démembrement du droit de propriété, etestrincipe a l'usufruitier de prendre en
charge I'imp6t sur le revenu relatif a une foréttodes parts de groupement forestier.

Les batiments d’exploitation a usage forestier @aanabris etc.) sont exonérés comme tous les
batiments servant aux exploitations rurales (caeml des imp6ts, art. 13824&inéa).

1.1.1 Cas des ventes de produits d’exploitation

Les revenus tirés des ventes de coupes de boierdodtre déclarés selon un régime unique
d’'imposition forfaitaire (a I'exception d’'une forébscrite a I'actif d’'une entreprise qui déclares se
bénéfices dans la catégorie des bénéfices indsjtriehaque année, qu’'une coupe de bois intergienn
ou non, le propriétaire forestier doit déclarer«iorfait forestier » relatif aux parcelles en matde
bois et foréts qu'il détient. Le régime d’'impositiétant forfaitaire, les produits des ventes dgesu
effectivement réalisées n’ont pas a étre déclarés.

Si le propriétaire forestier est par ailleurs eitplat agricole, le régime d’imposition des revenus
tirés des ventes de coupes de bois est identicgmens’il est imposé pour ses activités agricolEmse
le régime réel. Dans ce cas les revenus réeldaésdes coupes de bois n'ont pas a étre déckagk,
le forfait forestier doit I'étre dans la catégode « régime du forfait », en plus de la déclaraties
bénéfices réels que I'exploitant a a effectuergiéeurs.

1.1.2 Cas des ventes de produits transformés

Comme tous les exploitants agricoles, les sylvitul sont exonérés de la taxe professionnelle
ainsi que les groupements forestiers (code gédémaimpots, art. 1450).

Toutefois, le sylviculteur ayant des activités cexes a caractere industriel et commercial est
imposable, mais uniquement pour ces activités camet non pour la partie sylvicole.

Pour le Conseil d’'Etat, les transformations ne fuss perdre a I'activité son caractere agricole si
elles peuvent étre considérées comme accessotename le prolongement normal de I'exploitation
sylvicole. Il en est ainsi de la carbonisation (@&ét du 4/2/1950) ou du sciage sur le lieu méenkad
coupe a l'aide d’'un matériel mobile peu importand'en personnel réduit (CE, arrét du 16/05/1938).
Par contre un sylviculteur sciant ses propres fais une installation fortement équipée réalise une
opération a caractére industriel qui n’est plugd&ssoire ou le prolongement normal de I'activité
sylvicole et se trouve assujettie au titre des figes® industriels et commerciaux (CE, arréts du
11/07/1930 et 1/12/1941).

Pour 'administration, les bénéfices tirés de émsformation des bois par le sylviculteur lui-méme
ne sont pas soumis aux bénéfices industriels etmaniaux si les produits correspondants peuvent
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étre utilisés comme matiéres premieres dans l'alguie ou I'industrie et ne sont pas vendus dans un
magasin de vente au détail (ce sont les mémestmmdgue celles applicables aux agriculteurs). De
méme, les ventes en installation fixe donnent Beimposition selon les régimes industriels et
commerciaux, mais non les ventes sur des marchgardiintermédiaire de commissionnaires.

La nature industrielle et commerciale de I'actidtéstime comme en matiére de TVA et d'impot
sur les bénéfices.

1.1.2.1 En matiere d'imp6t sur les bénéfices

Toute activité a caractére industriel et commereiatrcée par le sylviculteur, méme liée a la
production forestiére, donne lieu & imposition sdls bénéfices industriels et commerciaux, quel qu
soit son chiffre d’affaires a I'exception des traxdorestiers exercés chez autrui.

En ce qui concerne la vente de bois transformérsglie les bois sont coupés par le propriétaire
lui-méme et donnent lieu a des transformations nésgmtant pas un caractére industriel et
commercial, le bénéfice résultant de ces transftioma est compris dans I'évaluation du bénéfice
agricole » (code général des imp0ts, art. 76). &efice doit étre déclaré comme bénéfice agriaole e
sus du revenu cadastral, selon un forfait agricole.

Dans le cas d'une activité a caractéere industtiebmmercial :

- Le chiffre d’affaire hors taxe (CA.HT) est inférreou égal & 777 000 € : régime réel simplifié
d’'imposition. L'imposition s’applique sur le bénédi calculé lors de la déclaration a un taux
réduit de 15% sur les 38 120 premiers euros deifioén de 'année. Au dela, le taux normal
de 33,33% est appliqué.

- Le CA.HT est supérieur & 777 000 € : régime réemab avec un taux normal d’'imposition
sur le bénéfice de 33,33%.

3 : . | Produitsne pouvant pas
Sciage mobile étre utilisés comme
matiére premiére
v Activité a caractére industriel et commercial

A

h 4

Produits pouvant
étre utilisés comme P Vente par le propriétaire en installation fixe
matiére premiere

Y h 4

v CA=TTT000€ CA=T77000€

‘ Pas de vente en installation fixe

Y h 4

‘ Régime réel simplifié ‘ ‘ Régime réel normal |

Y

‘ Imposition selon un forfait agricole

Figure 13- Fiscalité en matiére d'impdts sur le bénéfice.

1.1.2.2 En matiére de TVA

Un sylviculteur non imposable peut étre néanmossujetti obligatoirement a la TVA selon le
régime simplifié agricole (RSA) s'il vend des bas produits accessoires de la forét selon des
méthodes commerciales (code général des imp6ts2@8t bis 1I-1). L'assujettissement obligatoire
pour ces motifs ne porte que sur l'activité en ealss autres activités sylvicoles pouvant rester n
assujetties. Si tel est le cas, il y a créatiomdecteur distinct formé par I'activité soumiseRBA.

Trois catégories d'opérations sont visées :

- Ventes sur les marchés, a place fixe, avec I'aide dersonnel exclusivement affecté a ces
ventes.

- Ventes dans un magasin ou une installation spécgadeagencés pour la vente. L'installation
n'est pas nécessairement permanente mais présectractére d’'organisation spécifique en
vue de la vente (lieu couvert, enseigne, expositierproduits, emballages, livraison). Les
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ventes épisodiques dans des locaux aménagés sammaatret affectés a d’autres usages ne
sont pas concernées.

- Ventes a l'aide de moyens publicitaires relevaist ulsages commerciaux lorsque les produits
sont vendus sous un conditionnement ou préseniésus@ marque.

Un sylviculteur peut exercer une activité éconoraige relevant pas de bénéfices agricoles. Cette
activité, méme exercée dans le prolongement desitést sylvicoles, constitue alors un secteur
distinct du secteur agricole, imposable & la TVAoisede régime général ou de droit commun.
Toutefois, si le chiffre d’affaire non agricole dépasse pas 10% du chiffre d'affaire total, le esgct
non agricole peut étre soumis aussi au RSA. Legtéstconcernées sont notamment :

- lavente a des particuliers dans une installatmmroerciale permanente
- la vente ou transformation de produits ne provepastde la forét de I'intéressé

- les prestations de services

1.1.2.3 Différences entre TVA selon le RSA et TVA selorrégime général ou de
droit commun

Dans le cadre du RSA, le fait générateur (fait leguel sont réalisées les conditions légales
nécessaires pour l'exigibilité de la taxe), quieddétine le moment du paiement, prend naissance a
I'encaissement des acomptes ou du prix (CGlI, 88.t8s |-2e) alors que dans le régime général de la
TVA, I'exigibilité coincide avec le fait génératew'est-a-dire avec la délivrance (sans qu'il ieit
d’'attendre le paiement du prix et donc le trangderpropriété).

La TVA selon le régime général doit étre verséeqakamois a I'administration fiscale. Le
reglement porte sur la différence entre la TVA ectiée (ventes) et la TVA récupérable (achats). Le
droit a déduction s'applique avec décalage d'unsmainsi, si I'on est assujetti & la TVA selon le
régime général, la déclaration doit se faire elerg9 et le 25 du mois pour la taxe collectée peur
mois écoulé et en déduisant la taxe supportée ats atu mois précédent ce dernier (régle du
décalage).

Les assujettis selon le RSA sont dispensés de rdéolass mensuelles. Seule une déclaration
annuelle doit étre déposée au centre des impotsyluulteur peut sur option adopter le régime de
droit commun de la TVA afin de bénéficier de remisements trimestriels.

Cas de livraison a soi-méme

Les livraisons a soi-méme en cas de secteurs dtéctlistincts (coexistence d’activités sylvicoles
soumises au RSA et d’activités non sylvicoles sgesiiau régime général) sont en général non
imposables. Ainsi, les livraisons de bois du sectglvicole, méme soumis a la TVA, a l'autre secteu
de commercialisation au détail, obligatoirementnsisua la TVA, ne sont pas imposables. Ceci peut
étre préjudiciable en ce qui concerne le droitdudéon.

Vente selon des méthodes commerciales
(installation pour la vente ou
personnel affecté a la vente ou
conditionnement ou marque)

[

Y Y
Y

CA non sylvicole <10% CA non sylvicole <10% N
du CA total du CA total Hors TVA

Vente sans méthodes commerciales

Y

b . B 5g
: TVA selon régime général
TVA selon RSA Cas de livraison a soi-méme :

pas de déduction de TVA possible

Figure 14— Fiscalité selon les méthodes de vente.

52



1.1.2.4 Contribution volontaire obligatoire

La contribution volontaire obligatoire (CVO) estvarser par les propriétaires forestiers, les
exploitants forestiers et les scieurs. Le taux@igpe sur le CA HT de la vente considérée.
Pour les propriétaires forestiers, ce taux dif&gien le type de vente :

- Vente sur pied : 0,5 %
- Bois bord de route : 0,33 %
- Bois rendus usine : 0,25 %

Pour les exploitants forestiers et scieurs, ce &sixde 0,15% du CA HT.

1.1.2.5 Taxes assises sur les salaires

Cette taxe ne s’applique qu'exceptionnellement propriétaires forestiers (CGl, art. 231). En
effet ils sont exclus par deux dispositions conges.:

- Les employeurs relevant de la mutualité socialecalgr (MSA) bénéficient d’'une dispense de
fait de la taxe sur les salaires

- Les employeurs assujettis a la TVA, sur option bligatoirement, a raison de 90% au moins
de leur chiffre d’affaire, sont exemptés de la tsxeles salaires. (CGl, art. 231)

Pour les opérations a caractére industriel ou cawiaigla taxe sur les salaires est en principe due
sur de telles opérations (CGl, ann. lll, art. 83¢pendant pour ce type d'activité, le sylvicultest
obligatoirement assujetti a la TVA et se trouveéyétement soumis au RSA pour I'ensemble de ses
activités. Il est donc exempté de la taxe surddsres.

Dans les rares cas d’assujettissement, la taxduestiu taux de 4,25% sur le montant brut des
rémunérations y compris les avantages en nature.

Employeur hors MSA Employeur relevant de la MSA
CA soumis 8 TVA <90 % CA soumis a TVA = 90 % Pp| Dispense de taxes sur les salaires

A

Taxe de 4,25 % sur le montant brut des rémunérations

Figure 15— Fiscalité en matiére de taxe sur les salaires.

1.2 La question du marquage CE

Le marquage CE (obligation I€"Janvier 2012) ne concerne que les bois a usagetstaux. Par
conséguent, il n'y a pas de marquage CE pour &seadits de charpente traditionnelle.

Plus précisément, il est considéré que les bosagas structuraux ont une valeur ajoutée apportée
par I'acte de sciage. Alors que les éléments dgpehte traditionnelle ont une valeur ajoutée agp@ort
en aval du sciage qui consiste a élaborer desgesngermettant de personnaliser des pieces de bois
pour un chantier donné (coupe de longueur préasespondant a un plan, percages etc.). Source :
FCBA.
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2 ltinéraire de transformation et prix de revient

2.1 Production sans deuxieme transformation

2.1.1 Produits, dimensions et volume nécessaire

Tout d’abord, une gamme de produits a été détearseon des dimensions courantes et utilisées
localement. Sur une premiére feuille de calculsydlime de chaque produit et le nombre d’unités
pour chacun des produits permet de déterminer lwmeototal de sciages bruts secs. Le nombre
d’'unités — produit a été déterminé en fonction eer limportance pour un chantier de charpente
moyen.

N Volume (Mm?3)
. . . . . . . . _dametre sages
Gamme produit Produit N unités produit Deébits Dimensons (cm) mnlm_Jm grume mobilisé/type de
@>25 i
produit
Largeur x épaisseur ou Longueur
diameétre
200 12 x20 200 30 9,6
Gamme paysage Traverse >0 Traverse 5% 26 >0 20 56
débit quartier (M3) 3 quartier wrai 25 % 2,6 - 60 3
15 poutre cheminée 17 x 17 (x180) 180 - 0,7803
Autre 15 poutre cheminée 17 % 10 (x100) 100 - 0,255
Poutre cheminée 15 poutre cheminée 17 x 10 (x 70) 70 - 0,1785
15 poutre cheminée 16 x 16 (x 180) 180 - 0,6912
15 poutre cheminée 16 x 17 (x 150) 150 - 0,612
Chevwon 200 charpente 8x 11 400 - 7,04
poteau 100 charpente 20 % 20 400 30 16
poteau 100 charpente 18 x 18 400 30 12,96
panne 100 charpente 12 x 25 400 40 12
poutre 180 charpente 8x6 200 - 1,728
Gamme charpente poutre 180 charpente 8x 6 250 - 2,16
poutre 150 charpente 12 x 6 200 - 2,16
poutre 150 charpente 12x6 250 - 2,7
poutre 100 charpente 12 x 12 250 - 4,32
poutre 100 charpente 12 x 12 300 - 4,32
poutre 100 charpente 15 x 15 300 - 6,75
Tableau 4- Production sans deuxieéme transformation : naturegdproduits, nombre et dimensions.
H Longueur RN
Une_ sec,onde feuille d_e caI(_:uIs a . Largeur x| cumuiée zmtrrﬁ
pour objet d’'une part de faire office de épaiseurou | (ans "D
feuille de débits pour le scieur. Elle damete _|sumesure)

. e Traverse 12 20 (x 200)| 40000 30
présente les types de débits, leur§amme paysage 15 = 26 (< 200) 40000 20
dimensions et la longueur cumulége gwon 2?)*12% 80000 =

z . . . oteau X 40000
neécessaire dans les dimensions BoteaL Bx18 20000 >
g(_)n3|fjterees. _P_our cha((:;ue dllmensmn, 1€ e chamente zgnnr: 12:55 gﬁog 40

lametre  minimum (—?‘ a grume ot e e
nécessaire est indiqué s'il est supérieur Poutre Dx12 55000
a25cm. Poutre 15x15 30000 -

Débit sur quartier 25 % 2,7 - 60
] 17 %17 2700 -

D'autre part, cette feuille perme Autre 17 x 10 1500 -

) . Z : Poutre cheminée 17 x 10 1050 -
d’estimer le volume grume necessaire RS ey -
partir du choix des produits de I 16 %17 2250 -
premiere feuille. Le passage du volume Tableau 6- Feuille de débits.
sciages bruts secs au volume sciages bruts vedte @@tablit en [rendement sciage o
considérant une perte au séchage de 21% qui cothfereatrait (retrait estime
volumique moyen du bois de chéne = 15,3%) et lefepau séchage (reptf;iz‘é;zizgeim) 21%
liées a la dépréciation (6% maximum selon la Etiére). Cette valeur[voume sciages bus o
de dépréciation concerne des débits de faible ggmaisdonc elle es secs
sensiblement surestimée en ce qui nous concernge&mche nous V"'“”‘efgtag% bruts 125
pouvons dire qu’'elle compense le risque que laiteolumique Soit [Voume gume estimé| 250
supérieur & 15%. Le passage au volume grume a tétdit éen [Voumechutesestime] 125

Tableau5 - Volumes estimé
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considérant un rendement de sciage de l'ordre ég, 5@ qui est inférieur au rendement moyen du
sciage mobile pour la charpente car nous considérd®o de pertes supplémentaires dues a I'aubier.

2.1.2 Mobilisation des bois

Pour la forét de Giroussens, le réseau de desstromrrect et en bon état mais les arbres a e¢colt
sont dispersés, ce qui rend la mobilisation co@eQ%st pourquoi pour les colts de débardages, nou
avons utilisé un prix moyen (20 €)gue I'on a majoré d’un coefficient (le prix moyarété multiplié
par deux).

Colts de mobilisation moyen bois ceuvre (€/m3) 20€
MOBILISATION Facteur de.correcnon d|s.|:J.er'semSent 2
Volume bois ceuvre mobilisé (m”) 250
Colt total de mobilisation 10 000 €

Tableau 7- Frais de mobilisation.

2.1.3 Sciage et empilement

L'opération de sciage nécessite la présence d'umiedyuen plus du scieur, pour I'évacuation et
I'empilement des sciages. La cadence du sciagegbarmtri et empilement au fur et a mesure. Le
colt moyen du sciage comprend les frais de dépkacert d'entretien de la scierie mobile. Ces
chiffres se basent sur I'expérience du scieur nadbital.

Colt moyen du sciage (€/m°) 60 €
Cadence (m3 grume/jour) 10
SCIAGE ET EMPILEMENT | Colit horaire ouvrier 34 €
Hommes mobilisés 1
Colit total sciage et empilement 21759 €

Tableau 8- Colts de sciage et empilement.

2.1.4 Séchage

Pour mener a bien le séchage et stocker sans sistp&ols, il est judicieux de construire un
hangar. Les co(ts suivants concernent un hangaéfen bardage bois, de type hangar agricole.

Dimensionnement du hangar :

Pour déterminer la surface nécessaire, nous avaherd recherché le volume de sciage pour une
pile de dimension moyenne (1,5 x 2 x 2 m). Poua,del taux de vide a été calculé pour une pile de
débits en plot et une pile de carrelets 70 x 70 , denx débits trés différents.

Taux de vide plots Taux de vide carrelets 7 x 7
Epaisseur moyenne plots 5 Epaisseur 7
Largeur plot 35 Largeur 7
Epaisseur baguette 3,5 Epaisseur baguette 3,5
Largeur pile 150 Largeur pile 150
H pile 200 H pile 200
N plateaux sur largeur 4 N sur largeur 21
N plateaux sur hauteur 40 N sur hauteur 29
Taux de vide 29,5% | |Tauxde vide 31,1 %

Tableau 9- Calcul du taux de vide.
Les valeurs sont proches (29,5 % et 31,1 %). Uxr taoyen de vide de 30 % par pile a donc été
retenu.

Nous avons ensuite calculé le volume de sciages yome pile de dimension moyenne, ce qui a
permis d’avoir un nombre moyen de piles pour I'apién.
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Valeurs pour une pile moyenne

Dimension (m) 15x2x%x2
Surface au sol (m?) 3
Volume (m®) 6
Taux de vide 0,3
Volume sciage (m3) 4,2
Volume grume considéré (m°) 250
Rendement sciage estimé 0,5
Volume sciages a sécher (m®) 125
| N moyen piles | 30 |

Tableau 10— Calcul du nombre de piles.

L'espacement entre les piles a été fixé a 30 creetud’'une rangée et de 1 m entre les rangées de
piles. A l'aide des résultats précédents et deespacement, il est maintenant possible de condaitre
surface totale occupée par pile puis la surfacdeat emprise pour le séchage.

Espacement des piles (m) 0,3x1
Surface d'espacement/pile (m?) 2,4
Surface totale d'occupation/pile (m?) 54
Surface totale d'emprise pour séchage (mz) 161

Tableau 11- Calcul de la surface d’emprise pour le séchage.

Cette surface est forte en raison de la hauteanmllement qui ne peut excéder 2 m pour permettre
un empilement manuel, sans investir dans un chéiéeateur. Nous ajouterons 26 éncette surface
pour deux raisons : par sécurité et pour le sécageres produits (bois d’artisanat par exemgle).
surface retenue pour le hangar de séchage estédi®0 m

Codt du séchage :

Pour évaluer les colts de maniére précise, plutdinggmortissement comptable, nous avons pris
en compte un amortissement linéaire techniquergduit le vieillissement véritable en se basant sur
la durée de vie présumée. L'objectif est de miaarres la réalité des faits plutét que de se condoran
des regles arbitraires. C’est pourquoi la duréendifissement du hangar par exemple est de 20 ans au
lieu de 10 ans qui est la durée d’amortissemenptaioke courante.

Surface hangar (m?) 180
Colt hangar (euros/m?) 250 €
Durée d'amortissement (ans) 20
Colt de réalisation hangar 45000 €
Co(t annuel hangar 2250 €
N traverses de soubassement/pile 2
Codt unitaire traverse 20€
SECHAGE Talix annuel de renouvellemenF traverses 0,10
Colt total soubassement des piles (traverses) 1190€
Colt total annuel soubassement des piles (traverses ) 119 €
Ratio m® baguettes/m® sciages 0,05
Colt baguettes (euros/ms) 500 €
Volume baguettes mobilisé (m°) 6
Taux annuel de renouvellement baguettes 0,15
Colt total de baguettage 3119¢€
Codt total annuel de baguettage 468 €

Tableau 12— Calcul du co(t du séchage.
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Pour des questions techniques et économiquesyi@ssement des piles he comprend pas de piles
en béton. Ceci pour limiter la hauteur de débutmgfidlement (partie basse) et ainsi ne pas réduire la
hauteur d’empilement. Etant donné la protectiorapporte un hangar de stockage, abaisser la hauteur
de début d’empilement ne devrait pas poser de @nudl

Le colOt de baguettage pourrait étre supprimé gaalee possibilité de découper les baguettes en
début d’opération avec la scierie mobile. L'esseeogployée pour les baguettes doit étre non
tannique. En revanche, il est préférable d'utilides baguettes déja séches a l'air, c’est un choix
faire.

Le colt d'immobilisation du terrain a été volongamrent écarté du fait que le groupement est
propriétaire des terrains depuis longtemps, quélaucun désir d’affecter le terrain a un autregesa

potentiel ; et surtout, pour le groupement, l'idBtéde ces chiffres est de s’approcher du flux de
trésorerie réel.

La durée de séchage a été fixée a 6 mois, ce gaispond a une période de ressuyage minimale
avant de pouvoir commencer a vendre charpentenatrges, des débits dont I'utilisation ne demande
pas un séchage poussé. En revanche, pour les débigsiartier un séchage plus long est nécessaire.
Mais le volume de ces débits considéré pour cgieadion est trop faible pour avoir un impact s |
résultats.

Durée de séchage (années) 0,5
IMMOBILISATION Prix du bois sur pied (euros/m3) 50 €
Co(t d'immobilisation du bois 664 €

ENTRETIEN ET
REPARATION Colts annuels 225 €

Tableau 13- Colts supplémentaires.

Le prix du bois sur pied a été fixé a 50 &/me qui correspond au prix bois de chauffage
actuellement pratiqué pour cette forét (c’est diEnprix sur pied a considérer du point de vue du
propriétaire). Le prix sur pied pour du bois d'caumtest pas plus haut : 20 €/mour de la traverse
qualité D et 65 €/fhpour de la charpente qualité C.

Le colt d’immobilisation du bois correspond au mang gagner par rapport & une situation ou les
débits auraient été vendus directement aprés sdiget une opération financiére a court terme (< 1
an), le calcul se base sur des taux d'intérétslssravec un taux réel de 3%)

Les codts d’entretien et de réparation sont caicalé la base de 0,5% du colt de réalisation du
hangar.

Total des investissements 49310 €
Co(t annuel des intéréts 519 €
Somme des colts annuels (hors immobilisation des bois) 35320 €
Apport vente des chutes grumes 8983 €
COUT TOTAL DE L'OPERATION (pour 250 m ° grume) 35984 €

COUT AVEC VENTE DES CHUTES 27001 €

COUT TOTAL (/m°® sec) 263 €

Tableau 14— Co(t total des sciages.

Le colt annuel des intéréts correspond au produs domme des investissements annuels, du taux
d’intérét et de la durée de ressuyage.

% Pour I'ensemble des calculs un seul taux a élié&iti3%. Le choix d’un seul taux et avec une vafaible
est justifié par une mobilisation en capitaux failbksociée a un risque relativement faible. Dartsaged’'une
mobilisation importante en capital, associée aridgmies forts, ce taux doit étre vu a la haussmatistinguant

la part du capital fourni en apports propres gidet des emprunts (c’est I'argent emprunté qui e&déitmoins
cher).
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L'apport de la vente des chutes de grumes se hasge vente en vrac a 48 € le stere (avec un
taux de vide de 50 %). Etant donné la qualité iefée a celle du bois de chauffage, ce prix serait
certainement a revoir a la baisse. En revanchee dype de produit est inséré dans un circuit de
commercialisation de bois de chauffage il pourra @alorisé au méme prix.

Nous retiendrons un prix de revient288 €/n? aprés 6 mois de séchage.

2.1.5 Vente, promotion et prix de revient final

Il apparait nécessaire de passer du temps sumlagiion pendant les premieres années. Les 7
Homme-jour/an de promotion ont été estimés comrte su

- Mailing : 2 Homme-jours
- 2 foires ou salons : 4 Homme-jours
- Annonces diverses : 1 Homme-jour

Cette nécessité devrait s'effacer progressivemeétega une communication informelle et

autonome (« bouche a oreille ») et a une clientgliese fidélise. Pour la premiere année, nous
retiendrons les chiffres suivants :

Temps moyen consacré a la vente (Homme-jour/an) 30
Temps moyen consacré a la promotion (Homme-jour/an) 7
Colt Homme-jour vente 272 €
Colt Homme-jour promotion 650 €
Colt/an lié a la vente 8160 €
Codt/an lié a la promotion 4550 €
Colt/m3 liés a la vente 79 €
Co0t/m3 liés a la promotion 44 €
COUT TOTAL AVEC VENTE ET PROMOTION (/m3) 386 €

Tableau 15— Codt total des sciages avec vente et promotion.

Les frais de gestion et de comptabilité ne sontp&s en compte. lls sont considérés comme
négligeables puisqu’ils s’'inserent dans un fonet@ment déja en place au sein du groupement
forestier pour le bois de chauffage.

En considérant le temps consacré a la vente gb@iaotion, le prix de revient s'éléve386 €/n.

Si I'on retire la promotion, ce qui pourra étrecles aprés quelques années, ce prix de revienves'ale
342 €. Pour information, les prix de vente au di¢temtiqués par certains scieurs et qui ont pu étre

connus s’élévent en moyenne pour les prix les passpratiqués #80 €/n? pour de la charpente et
400 €/ pour les traverses.
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2.1.6 Bilan de I'opération

N ] ) N unités | Prix unitaire . . Total
Catégorie produit Produit produits edime Prix HT |Prix HT au m3 prodit HT
paysage traverse 1 200 20,3€| 192€ 400€| 3836,7€
traverse 2 200 3B,0€ 3L2€ 400€] 6237,0€
chewon 8+11*400 200 330€ 3L2€ 886€| 6237,0€
poteau 2020400 100 1450€[ 137,0€ 856 €] 13 702,5 €]
poteau 18+18400 100 1185€] 112,0€ 864 €| 111983 €
panne 12+25*400 100 110,0€| 104,0€ 866 €| 10 395,0 €
poutre 86200 180 78€  7,4¢€ 768€| 1326,8¢€
Gamme charpente poutre 86*250 180 101€ 95€ 795€] 1718,0¢
poutre 126200 150 11,5€ 10,9€ 755€] 1630,1€
poutre 12+6*250 150 150€ 14,2€ 788€| 2126,3 €
poutre 1212250 100 285€ 26,9€ 748 €| 26933 €
poutre 12+12*300 100 36,0€ 34,0€ 788€] 3402,0€
poutre 15415300 100 56,0€] 52,9€ 784€] 5292,0€
débit quartier 2 1300,0 €[ 12285 € - 2457,0 €
poutre cheminée 1717180 15 3B,0€ 331€ 636€  49,1¢€
Autre poutre cheminée 17¥10100 15 11,0€ 104€ 611€ 1559¢
poutre cheminéel7+10*70 15 75€  7,1€ 596€  106,3 €
poutre cheminée 1616180 15 31,0€ 293¢ 636€ 4394 €
poutre cheminée 1617150 15 27,0€] 255¢€ 625€ 382,7¢
| TOTAL VENTE | 73832¢€
| COUTS TOTAUX OPERATION | 39711 €]
| MARGE NETTE OPERATION | 3412€]

Tableau 16— Bilan de I'opération.

Nous avons pris en compte une TVA a 5,5%. Dansagediune vente de bois sur pied pour un
volume identique, le gain serait de 12 500 €, p@isque trois fois moins (50 €/montre 136 €/thsur
pied pour I'opération considérée, avec les fraigatge et promotion).

Notons que ces chiffres sont quelque peu surévaluépour des raisons de commodités de
calcul et surtout en raison de I'impossibilité de pévoir les volumes vendus dans le temps, nous
avons fait I'hnypothése que le volume total soit velu aprés 6 mois de séchagd@insi, le colt
d’'immobilisation du bois et le colt annuel des int€ts sont sous-estimés.

2.2 Production avec deuxieme transformation

2.2.1 Produits, dimensions et volumes nécessaires

Dans le cas d'une opération de seconde transfamateux gammes de produits ont été retenus :
une gamme « design brut » et une gamme paysagés{pav
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. N unités o . . N Volume (m3) sciages Volume total sciages
Produit Débits Di . 5 - . i .
roou produits mensions (am) débitsiproduit | mobilisé/type de débit | mobilisé/type de prodit
Largeur x épaisseur Lonaueur
ou diametre
cubel 50 charpente 25x25 35 1 1,09 1,09375
cube2 40 charpente 30 x 30 40 1 1,44 1,44
cube3 20 charpente 35 x 35 45 1 1,10 1,1025
rondin 30 rondin 40 45 1 Hors sciage Hors sciage
carelet 7x7 12 4 0,42
Tabouret bas 180 chamerte %30 > 1 205 4,47336
Tabouret haut 140 carrelet 3Hx35 46 1 7,89 7,889
" Avivé épais 30 x 10 180 1 1,35
rondin = Rondin coupe tangentielle 45 20 2 0,54 189
Traverse 15 x 20 42 2 1,01
Banc raverse o Traverse 15% 20 200 2 2,80 5808
Traverse 15x 20 80 2 1,44
Table basse traverse 30 E—— 15x20 120 7 Y] 5,76
plot 1 coté avive 3B x5 110 2 1,54
Table basse carrelets 40 carrelet 7x7 90 2 0,35 2,2456
carelet 7x7 60 3 0,35
plot 1 c6té avve 3B x6 180 2 4,54
Avivé épais 20%x 6 180 1 1,30
carrelet 7x7 22 2 0,13
N carelet 7x7 [%3 2 0,55
Table salle & mange © candlet 7x7 80 6 141 943056
carrelet 7x7 82 2 0,48
carelet 7x7 54 2 0,32
carelet 7%x7 40 6 0,71
Traverse 15x 20 30 16 0,72
Rondin coupe tangertielle 45 30 3 0,24
. N Plot 30x3 0 2 0,08
Etagere gand moddle | 5 Plot 03 705 8 0,25 13889
Plot 30x3 56 2 0,05
Plot 30x3 86 1 0,04
Traverse 15 x 20 30 9 0,81
Rondin coupe tangertielle 45 30 3 0,49
. : N Plot 30x3 0 2 0,16
Etagere petit moddle | 10 Plot 03 70,5 2 0,25 1.8%
Plot 30x3 56 1 0,05
Plot 30x3 86 1 0,08
Paés (unité nd 200 carrelet 14 x 14(x 8) 241 1 17,29 17,2872

Tableau 17 = Production avec deuxiéme transformati : nature des produits, nombre et dimensit.

De la méme maniere que pour la production sansié®extransformation, cette premiére feuille
de calculs présente les produits avec leurs dimaegast leur volume. Le nombre d’unités a produire a
été choisi pour étre cohérent avec les ventes less{par exemple les ventes de tabourets seront
certainement beaucoup plus importantes que cedegthgeéres) mais surtout pour correspondre a une

surface d’emprise maximale eur -

. , ., N Long - Diametre
envisageable pour le séchage, fixée a Débits fp;?;‘{fuf a‘(“;‘r'ze minimum
230 nf (pour un hangar de 250°m oudiametre | aameare) | U™
Cette surface a eté calculée de |a Plot 1 cOté aive =2 . 40
méme maniere que pour la Piot 30%3 10750 ES
production sans deuxieme Avivé épais R =
transformation (voir supra: partigGamme desgnbnt Traverse 1520 43660 30

. T . 25 x 25 1750 40
2.1.4 Sechage) a Iexc_e_pt,|0n que Crampente oD 510 =
I'emprise du volume mobilisé par an H=BH 7340 50
a été multipliée par deux en raison T ppe e =
d’'une durée de séchage sur deux anSamme paysage Carcletapavs  |14x14(x§| 83200 3

De cette maniere, le volume grume a Tableau 18- Feuille des débits.

été fixé a 150 ffan.
La feuille de débit est révélatrice de I'effort quiété fait lors de la conception des produits pour
utiliser des diamétres de grume de 25 a 50 cmueatlpoiter la variété des dimensions.

Le volume sciages de deuxieme transformation qoores a la somme des volumes de débits
nécessitant des recoupes en longueur.

Le volume de sciages bruts secs a été calculéditicathant les débits n'ayant pas a étre recoupés
en longueur et le volume des sciages de deuxieansformation, affecté par un coefficient de pertes
de 35% correspondant aux traits de scie et chutes.

Le volume de sciages bruts verts a été obtenufectafit un coefficient de 21% au volume sec.
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Le volume grume a été estimé a partir du volume areguel nous avons ajouté 40% (rendement
sciage de 60%) plus le volume rondin hors sciagere@idement sciage est supérieur a celui qui a été
choisi pour une production sans seconde transfaméqui est de 50%) car dans le cas de deuxieme
transformation, de nombreux débits ne sont pasgsuttaubier.

2.2.2 Prix de revient des sciages

Le prix de revient des sciages a été calculé deélae maniere que pour I'opération sans seconde
transformation. Le résultat est de 295 €#mc. Ce prix de revient est supérieur & celui abssur
I'opération sans deuxiéme transformation car la&édute séchage considérée est 4 fois plus longue, ce
qui augmente considérablement le colt d'immobibsates bois ainsi que la surface du hangar de
séchage.

Le fait que les sciages ne soient pas purgés diales rend particulierement vulnérables aux
attaques de Lyctus. Une surveillance est nécessaipgriode de risque et il faut étre prét a traite
cas d'attaque. Ce colt n'a pas été pris en compfaitqu’il soit peu élevé.

2.2.3 Deuxiéme transformation : investissements, orgéinisaitinéraire technique et prix
de revient

2.2.3.1 Investissements matériels

Comme cela a déja été mentionné, les produits @nt@ncus de sorte a limiter les besoins de
transformation avec les connaissances techniquessetns matériels associés. La gamme de produits
congue se base sur un matériel 1éger électrodoitatidurée de vie est plus faible, un investissgme
dans un matériel plus haut de gamme pourra s'egeigalus tard si les produits s’écoulent bien, pour
gagner en productivité.

COUTS DE L'INVESTISSEMENT MATERIEL

Matériel Colt (HT) | Taux de renouvellement
Gabarit a tourillons 128 € 33%
Raboteuse électroportative 463 € 33%
Ponceuse électroportative 504 € 33%
Perceuse 161 € 33%
Scie sur table 373 € 33%
Etabli a presse verticale 700 € 10%
Valet d'établi x 2 150 € 10%
Aspirateur faible débit 300 € 33%

COUT ANNUEL 726,51 €

Tableau 19— Co(ts de I'investissement matériel.

2.2.3.2 Fournitures

Les fournitures comprennent tout le petit matérieutils manuels de base (marteau, regle,
pinceaux etc.), tourillons, meches, lames de gdile eaboteuse, abrasifs, colle, produits de €initi

Compte tenu du bois, qui sera assez dur et noli@st conseillé de choisir des fers carbure. Les
produits de finition sont au choix. Le minimum asthuilage.

Le colt en fournitures a été estimé par produit (wix de revient) en se basant principalement sur
I'importance du travail d'usinage a réaliser supteduit (sciage et percage), ainsi que de la serda
poncer et huiler.

2.2.3.3 Organisation et itinéraire technique

La surface libre du hangar de séchage (environ 9Opourra étre utilisée pour I'atelier de
fabrication.
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Selon le produit, les pieces devront étre misemgueur a I'aide de la scie sur table puis en ¢e qu
concerne les assemblages, les surfaces en coptaohtlétre mises a niveau et a bonne épaisseur, a
l'aide d’un niveau et d’une régle, d’'une rabotepsis d’'une ponceuse. Par la suite, seules lescasfa
supérieures seront poncées (toutes les autresasirf@rderont un aspect brut) et sans s’attarder su
une mise en épaisseur, qui a son importance uniguieau niveau des parties qui influencent la
hauteur et la stabilité du produit. Les pieces sgitant une fixation a I'aide de tourillons seront
percées a l'aide d'une perceuse et d’'un gabaribugilions. Le diamétre du tourillon doit étre
Iégerement inférieur a environ la moitié de I'épaisr du bois. Selon la piece a travailler, elle ser
fixée sur I'établi soit a I'aide de la presse wa&teé ou des valets (principalement pour les plafeau

Les outils électroportatifs (raboteuse et ponceusearticulier) seront raccordés a un aspirateur a
faible débit et forte dépression pour éviter l'itgtin des poussiéres.

Plusieurs finitions sont envisageables (sablagesdage, cérusage, encaustiquage, cirage etc.),
nous avons retenu une finition de huilage éconoejigimple et efficace. L’huile d’abrasin pure a les
meilleures propriétés de finition. C’est un prochaturel et non toxique en phase avec une démarche
d’éco conception et qui pourra étre utilisé pows sigrfaces en contact avec des aliments. De ptus el
donne un fini solide, flexible et hautement résista 'eau, a I'alcool et aux alcalins. Elle esplas
siccative parmi les huiles végétales et elle nedqgras le bois durant et aprés son séchage. Leraomb
de couches a appliquer sera déterminé par I'tibisgorévue de la pieéce. De 2 a 3 couches suffisent
pour les surfaces les moins sollicitées ; les saddes plus sollicitées telles que les tablesaises
nécessiteront au moins 6 couches. La premiere eodch étre généreuse, et diluée avec un solvant
(solvant d’agrumes pour une éco conception) a 5pour augmenter la pénétration et accélérer le
temps de séchage. Pour les autres couches aprbagsgde taux de solvant pourra étre
progressivement diminué. Le temps de séchage s€td Heures pour les 2 premiéres couches puis de
24 heures pour les autres. Comme I'huile peut failever la fibre du bois, on pourra réaliser ugeté
poncage a l'aide d’'un abrasif fin (n°320). Par préon, les chiffons, pinceaux et papiers imprégnés
devront étre stockeés a I'extérieur.

Il sera recommandé au client d’appliquer une coutheile tous les 12 & 18 mois sur les piéces les
plus sollicitées. Si I'on désire un fini brillantreste possible d’appliquer une couche de cirdesfini
a I'huile.

Afin de limiter 'encombrement de la surface de dgemdisponible, les pieces seront assemblées
pour veérification, démontées et codées pour unmgHage. A l'acceptation d'une commande
nouvelle, les pieces constitutives d’'un produitrdev étre facilement retrouvées et il faudra vérifi
leur état en cas d’éventuelles déformations (quiaent étre rares compte tenu des 2 ans de séchage
et de la forte épaisseur des pieces).

2.2.3.4 Prix de revient et bilan de I'opération
La durée estimée comprend le temps brut de trguiih été majoré pour prendre en compte les

temps d’effort, de participation mentale, de repbde manutention (montage et démontage, mise en
route et arrét, réglage, affutage).

62



Catégorie produit

Produit

Qpération

Durée esimée (dont
manutention, en mn)

Durée totale (en heure)

co(t matiére premiére

Colt fournitures
(tourillons, abrasifs
huilage, lames)

ool main dceuvre

toit total/produit

Gamme design brut

cubel

Tronconnage|

Poncage

Huilage

Bl&[n

0,5

6,29€

290¢€|

1530€ 24,40€

cube2

' Tronconnage

N
o

Poncage

Huilage

0,5

10,35€

300€

1558€ 28,93€

cube3

' Tronconnage|

Poncage

Huilage

0,5

15,85 €|

310€

1587 € 34,81 €

rondin

Tronconnage

Poncage

Huilage

0,4

4,62 €|

280€|

12,47€ 19,88 €

Tabouret bas

Tronconnage|

Poncage

Assemblage

Huilage

1.1

7,14€

390€

38,53 € 4958€

Tabouret haut

Tronconnage)

Poncage

Assermblage

Huilage

13|

16,20€

400€

44,77 € 64,97 €

Banc rondin

' Tronconnage|

Poncage

Assemblage

Huilage

1,7]

21,73€

10,80 €

56,67 € 89,20€

Banc traverse

‘Tronconnage|

Rabotage

Poncage

Huilage

18|

41,74€

11,00€

61,20 ¢ 11394 €

Teble basse traverse

Tronconnage)

Rabotage

Poncage

Huilage

27|

55,20€

1960€

90,67 € 16546 €

Table basse carrelets

‘Tronconnage|

|Rebotage
Poncage

Assemblage

Huilage

50

16€

170,00€ 20814 €

Table salle & manger

‘Tronconnage|

|Rabotage

Poncage

Assemblage

Huilage

6,7]

226,67 € 299,85€

Etagére grand modéle

Tronconnage)

Rabotage

Poncage

Assemblage

Huilage

658,47 € 836,21 €

Etageére petit modéle

Tronconnage

e EEEEEE R e B B N R S R H B R E S A A N R EE

Rabotage

B

Poncage

240

Assemblage

280

Huilage

110

13,8

53€

49 €

467,50 €

569,39€

Gamme paysage

Pavés (unité nd

Tronconnage

50

0.8

28,33 € 5318€

Tableau 20— Estimation du co(t de deuxiéme transformation desguits.

La durée de travail a été estimée au mieux pouroagppr la réalité. Cependant elle reste
estimation approximative. La main d’ceuvre se baseis colt horaire de 34 €/heure.

. . . N unités | Prix de revient | Prix unitaire | Prix unitaire Marge |Total produit | Total produit
Catégorie prodit Procit produits | unitaire | esimé (TTC) | esimé (HT) |indicative TTC HT

cubel 50 25 € 70€ 56 € R2E 3500 2814€

cube? 40 29 € 100 € 80 € 51€ 4000 3216 €

cube3 20 3HE 130€ 105€ 69 € 2600 2000€

rondin 30 20€ 60 € 48€ 28€ 1800 1447 €

Tabouret bas 180) 50 € 150 € 121 € 71€ 27000 21708 €

Tabouret hautt 140 65 € 250 € 201 € 136 € 35000 28140€

Gamme design brut Banc rondin 25 90 €] 3B0€ 281 € 192 € 8750 7035€

Barc traverse 40 115 € 400 € 32 € 207 € 16000 12864 €

Table basse traverse 30 167 €| 500 € 402 € 235€ 15000 12 060 €

Table basse carrelets 40 209 € 1500€ 1206 € 997 € 60000 48240 €

Table salle & manger 60 301 € 2500 € 2010€| 1709€ 150000 120600 €

Etagére grand modéle 5 838 € 3000€ 2412€| 1574€ 15000 12060 €

Etagere petit modéle 10) 571 € 1700€ 1367 € 7% € 17000 13668 €

Gamme paysage Paés (unité nd) 200 54 € 100 € 80€ 27€ 20000 16 080 €

TOTAL VENTE [ 375650€ 302023€]

PRIX DE REVIENT HORS INVESTISSEMENT MATERIEL 2e TRANSFORMATION, VENTE ET PROMOTION [ 80 741 €]

COUT ANNUEL DE LINVESTISSEMENT MATERIEL 2e TRANSFO RMATION [ 727 €]

COUT ANNUEL VENTE ET PROMOTION | 9990¢€]

MARGE NETTE HORS IMPOT SUR LE BENEFICE | 210565 €|

MARGE NETTE APRES IMPOT SUR LE BENEFICE | 147 371 €|

Tableau 21- Bilan de I'opération.
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Les prix unitaire ont été estimés sur la base degppatiqgués dans le commerce pour des produits
similaires en bois brut. Le prix retenu correspanmt prix de la fourchette basse de la catégorie de
produits considérée. Une TVA de 19,6% a été pniseanpte, ainsi qu’un impot sur les bénéfices.
Cependant, nous pouvons nous interroger sur lahidésde rester & une TVA a 5,5% et de ne pas
avoir a payer d'impdts sur les bénéfices comptel tém manque de précision de la Iégislation et
'absence de jurisprudence en la matiére (voir aupt. Fiscalité, revenus imposables et taxes):
pouvons-nous considérer que ces produits peuventuétisés comme matiere premiere ? Pouvons-
nous considérer que nous ne sommes pas dans éediade activité industrielle et commerciale ?

Etant des produits haut de gamme, les objets dgrdesut sont vendus a un prix fort. De plus, le
mode de fonctionnement en circuit court permetéddiser des économies considérables sur le prix de
revient. Ceci débouche sur une marge nette impert&ans le cas d’'une vente de bois sur pied a 50
€/m?, le gain aurait été de 7 500 € soit 17 fois moins.

Cependant cette marge nette est surestimée azttd’'élobale du projet, la rémunération directe du
designer ainsi que ses royalties provenant dentmération des droits d’auteur qu'il touche sur les
ventes de produits issus de ses dessins et mademtgpas été pris en considération.

Aussi, de la méme maniere que pour l'opération ssmsxiéme transformation, en raison de
'impossibilité de prévoir le nombre de produitsides dans le temps, nous avons fait I'hypothése que
I'ensemble des produits soit vendu aprés les daaxda séchage. Ainsi, le colt d'immobilisation des
produits et le colt annuel des intéréts sont suak+és.

Nous pouvons quand méme considérer que cette mpeest largement bénéficiaire.

3 Risques

La rupture de stocks : c'est un risque de pertelidatéle fidélisée. Mais si I'on prend exemple sur
les CC agricoles, les aléas de la production siemt &cceptés par la clientele. C'est « I'esprituit
court ».

Les invendus : ce n’est pas vraiment un risqueoesig’'on considere que les produits ne sont pas
valorisables autrement. Dans le cas d'invendwestipréférable de ne transformer chaque annéesque |
volume écoulé pour réapprovisionner l'unité de lshge.

Les risques techniques : pertes par dégradatidadiipie (champignons, piqdres), c’est un risque
qui sera toujours présent mais faible si I'on regpdes regles de séchage et I'on construit undrang
de séchage qui assure une protection optimalst @galement possible de traiter les bois.

Les pertes en matériel : le risque est bien réat fable en termes de colts compte tenu de
I'utilisation de matériel peu colteux et avec wmxtde renouvellement fort.

Le risque incendie : il est bien réel et peut fgerdre I'ensemble du hangar et du stock. A ce
propos, il faudra faire le choix de contracter assurance incendie ou non selon la valeur du hangar
et du stock.
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Cinquieme partie — Apports de I'étude et mrspective:

Les CC agricoles alimentaires se développent sdimpulsion de plusieurs facteurs
complémentaires, qui seraient également valablesypoCC de bois d’ceuvre :

- Les consommateurs recherchent de plus en plusrddsits locaux en CC dans un souci de
tracabilité et de contribution au développemenalloc

- Le contexte environnemental (colt de I'énergieha@&éfement climatique) et institutionnel
(Grenelle de I'environnement) va dans le sens d'iéduction des transports et du bilan
carbone, donc dans le sens des CC

- Le consommateur est trés réceptif a I'image et élamunication que portent les concepts
liés au CC : produit local, produit écologique bfaibilan carbone, maintien d’une activité
locale

Les véritables circuits courts depuis la forét aigés par les propriétaires sont quasi absents (un
seul identifié).

Les entretiens qui ont été menés montrent qu’stexune attente des consommateurs envers une
offre visible et diversifiée de bois local. Si d'ufté cette demande clairement souhaitée et igEntif
reste faible, de I'autre une offre en bois loca@de et visible par le consommateur est totalement
absente. Il est donc difficile de s’exprimer suwdaitable demande qui ne s’exprime pas compte tenu
de I'absence totale d’offre. Cependant, nous posieentifier que des marchés a investir dans leecadr
de circuits courts existent, au moins a une éclellriche.

Il est nécessaire de se positionner en fonctioncdntexte local : de l'artisanat local, de
I'architecture et des constructions locales, et leietendu de la ressource disponible.

Cette étude montre d’ores et déja que la mise acepd’un circuit court est largement rentable
pour le forestier et ce pour de petits volumes nitajoement de mauvaise qualité, et en pratiquest |
prix bas du marché standard. La mise en place ditouit court est réalisable a I'échelle d'un
propriétaire et ce sans investissements démedr@gsapidement rentabilisés. Si une opération@n C
demande quelque peu d’investissement humain dartadp forestier, les risques restent faibles au
regard de la faiblesse des investissements etidiwcgaparé a une valorisation en filiere standard.

Qu’en est-il du secteur de la construction, graswsommateur en volume ?

La construction ossature bois de technique ossatate-forme qui connait actuellement un effet
de mode suite a de fortes opérations marketing auwasi pour son prix bas est un systéme exigeant en
qualité (exige des bois peu nerveux et peu noueséghage et rabotage, consommateur de bois
normalisés, qui doivent étre transformés a graruhelle pour étre rentables. Par conséquent, elle
n'offre pas de perspectives intéressantes poultaisation de nos feuillus de qualité secondaire.

En revanche, la charpente traditionnelle, que @elesanarché de la rénovation ou des nouvelles
constructions de technique poutres sur poteauwcoestommatrice de bois feuillus de basse qualité et
peu transformés (sciages bruts). Ce marché esisseben raison du prix de la charpente, d’un hesoi
en main d’ceuvre supplémentaire et un savoir fairese| perd.

Une offre d’éléments de charpente poteaux-poutm@renit court permettrait au forestier d’écouler
des bois feuillus de faible qualité qui ne trouvpas preneur en marché standard, et ce a un pigx pl
rémunérateur tout en offrant un prix de vente fplak accessible. Ceci permettrait au systeme @outr
sur poteaux de mieux rivaliser avec le systemetossplate-forme qui est actuellement moins cher en
raison de son faible besoin en main d'ceuvre etiséaice. En revanche, le systeme poutres sur
poteaux offre une construction plus durable ainsi plus de liberté dans la forme et la conception.

65



Ainsi, tout facteur pris en considération, consguavec le systéme poutres sur poteaux est au
moins aussi avantageux pour le consommateur gegstéme ossature plate-forme, nécessitant plus
de main d'ceuvre il est plus porteur d’emploi, ikrpet le maintien d’'un savoir faire, et surtout il
permet l'utilisation des feuillus de qualité secaines.

Organiser une offre en circuit court

La mise en place d’'un point de vente collectif andenbreux avantages mais la difficulté d’'un tel
systéme appliqué au domaine forestier réside datepce de propriétaires préts a s'engager et ce au
sein d'une aire géographique limitée. L'autre peof est lirrégularité des achats par le
consommateur. La fréquentation serait-elle suffsgrour entretenir une permanence d’ouverture du
point de vente ? Deux solution son envisagealkegpremiére serait la mise en place d’un point de
vente collectif par correspondance, ce qui faitipetes avantages du point de vente réel ; la siecon
serait d’ouvrir par exemple une seule journée parasne, de préférence le samedi, journée d’activité
des bricoleurs. Une présence a raison d’'un samedimpis et par propriétaire semble tout a fait
envisageable pour un propriétaire ayant une agtpriofessionnelle autre.

Les perspectives de développement des circuitstc@umoyen terme sont encourageantes au
regard du contexte de changement actuel (coltraesports et prises de conscience environnementale
et autres qui changent les habitudes de consormmpatio

Les organismes institutionnels auront certainert@mtréle a jouer, notamment pour :
- Sensibiliser aux possibilités qu’offrent les citsutourts quand la situation est adaptée
- Accompagner la réflexion préalable au projet

- Assurer une veille de suivi et d’analyse des pspjafin de mieux cerner le potentiel des
circuits courts forestiers et de proposer d’évdigse améliorations en termes de
méthodologie, d’'outils et de stratégie

- Amener les porteurs de projet potentiels a se r@nmo La collaboration peut étre souhaitable
voire indispensable pour certains projets

- Appuyer la création de point de vente collectif p@viter une multiplication des petites
initiatives individuelles qui par conséquent saraimoins visibles et entrainerait la confusion
aupres des consommateurs
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CONCLUSION

Les circuits courts répondent bien a la montée diyle de consommation qui recherche en plus
d'une gqualité de produit une qualité symboliquec@turelle. Cette valeur ajoutée subjective a son
importance. En circuit court, on ne vend pas quotoduit.

Savoir communiquer ces valeurs par un marketingj@té en plus d'une offre de produit bien
adaptée a une demande identifiée signifie un agardampétitif certain et un potentiel de marché non
négligeable.

Cette étude montre que des marchés a investirldaragire d’un circuit court existent, et qu'il est
possible & un propriétaire forestier de mettre Exepun circuit court rentable avec des moyens
limités, moyennant un minimum de volonté et d’irissement.

Cependant, les circuits courts s’adressent pritaipent a des marchés de niche et ne permettent
de valoriser que des volumes relativement failiisrevanche, méme avec des volumes faibles, les
gains sont intéressants compte tenu de I'absercetdgmédiaires et des colts de transport. Dans ce
sens les circuits courts sont particulierementésgants pour la valorisation de volumes faibles.

Les circuits courts ne concurrencent pas les ¢gdongs qui valorisent d’autres produits et qui
maintiennent un approvisionnement de la filiereskem place. Pour la filiere bois, les circuits ¢®ur
seraient complémentaires aux circuits longs darseies ou ils peuvent apporter de maniere rentable
une offre a une demande qui ne peut étre satigfaité’outil industriel. L& ou le circuit long tree
ses limites en raison de la substitution du capitatravail, le circuit court trouve les réponses ga
logique inverse. Peut-étre pourrait-il apporterlques éléments de réponse a des maux d’actudsté te
I'emploi ou le maintien des savoirs-faires ?

Les perspectives de développement des circuitdcaunoyen terme sont considérables au regard
des changements progressifs des habitudes de comraiom, de I'augmentation des codts de transport
et des prises de conscience environnementalesorLe@ldveloppement des circuits courts agricoles
pour les produits alimentaires ainsi que des autredes de consommation alternatifs observé ces
dernieres années en est la preuve.

Un véritable circuit court, c'est-a-dire avec umeur ajoutée au produit assurée par le forestier,
apporterait une rémunération incitative a la gesfiorestiere. C'est pourquoi, les circuits courts
pourraient étre une nouvelle motivation des praaiiés pour mieux gérer leur forét, se regrouper et
mutualiser des moyens.

Les entretiens ont révélés une fois de plus degquende communication amont-aval, avec une
offre non valorisée qui correspond a une demandeassouvie. Les circuits courts offriraient un lieu
de rencontre privilégié entre ces parties.

Le manque de réels circuits courts de bois d’'ceavee ses principes et au profit du producteur ne
permet pas d’avoir de recul sur la mise en place grojet de circuit court par un forestier. Puisse
donc cet ouvrage contribuer a y remeédier en sdissibi les forestiers aux possibilités qu’offrees |
circuits courts.

Dans ce sens, les organismes institutionnels aucentainement leur réle a jouer pour
l'information puis 'accompagnement des projets.
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Ruraux Duportal
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Organisme Fonction/Activité Adresse Code posta Ville Téléphone E-mail
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charpentier
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ARTISANS MENUISIERS ET EBENISTES UTILISANT DU BOIS DE PAYS

Organisme Prénom Fonction/Activité Adresse Code Ville Téléphone E-mail
Nom postal
La Grange Artisan menuisier et Roquefort les
SARL ébéniste « Le carol » 09 300 cascades 0561 03 19 49 Lagrange333@orange.fr
Vivian . s
Bonafé Artisan ébeéniste RN 612 81 440 Peyregoux 05 635769
Les ’ebenlstes Vlnc_:ent Artisan ébéniste Avenue de la 81 220 Damiatte 0563 70 76 35
d’autan Verlinde gare
Atelier de Benoit Briere Artisan ébéniste « Le carrete » 3@ 88 Saint Leonard 05 62 64 10 ,SBenoit-briere@atelier-de-saim
Saint Joseph y joseph.fr
André 16, Bis
Eritschmann Artisan ébéniste | Avenue de la| 31 390 Carbonne 05618780386 a.fritschmann@free.fr
Gare
Henri 10, Rue du
ebavle Artisan ébéniste | Vignier de St| 31 370 Poucharramet 05 61 91 87 (12 Henri.pebayle@aliceadsl.fr
P y Jean
Menuiserie Menuiserie, 19, chemin de|
; agencement, ! . 81 150 Marsac/Tarn 05 63 53 12 88nenuiseriepasquier@gmail.co
Pasquier mobilier Tourseilles
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SCULPTEURS ET TOURNEURS

Organisme Prénom Fonction/Activité Adresse Code Ville Téléphone E-mail
Nom postal
Philippe Chemin du : 056170 37
Belluzzo Tourneur Mazurie 31140 | Aucamville 66 -
Jacques Tourneur Escrabins 81 12( Orban 06 87 67 07
Bugarel 00
Atelier Bois et Jean Paul Sculpture et encadrement| 41 bis rue Noél 05 62 20 27
Couleurs Mestres (cours et créations) Serrani 31470 Fonsorbes 52 abcsculpture@orange.fr
Fabienne Sculpture (cours et créations) « Plaisance|» 81 8®obquemaure 0534 36 62 fablenneh_ot@sculptures-
Hot 83 bois.com
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ENTREPRISES D'’AMENAGEMENTS PAYSAGERS
, . Code . " .
Organisme Prénom Nom Adresse postal Ville Téléphone E-mail
Design Nature 42, rue Estieu 31 500 Toulouse 035347 10 Design.nature@wanadoo.fr
Au jardin fleuri 31 850 Montrabé 056111 73 64 Au.jardin.fleuri@gmail.com
Alain Berrone « Les Montamats|» 81 370 Saint Sulpice 05 63 40 05 07
Jardin en forme « En duran » 31 460 Le faget 08321 92
AUTRES CONTACTS
Organisme P;\(Ianom Fonction/activite Adresse Code Ville Téléphone E-mail
om postal
Ethicwood Gilles Traitement  thermiquée ZA La Croix Revel| 12 390 Anglars St Felix 05 65@371 | Gilles.assie@ethicwood.
SAS Assie des bois
C+B Bruno Design produit 52, chemin| 38 320 | Les Angonnes 04 76 72 05 Q5
Lefebvre Lefebvre Design stratégique Cardinal Le Camus
Woodloops Entreprise meubles bpislanauerstr. 5 61381 Friedrichsdorf +49 (0) 69 48 info@woodloops.de
brut design (Allemagne) 00 46 48
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GLOSSAIRE

Avivés : Par opposition aux débits en plots, les pieces délignées, chaque face est paralléle, et ne
présente que des arétes vives sauf toléranceate$faTous les pré-débits ou débits a dimension son
des avivés puisqu’il s'agit de produits a vivestes€A cette définition il convient donc d’'y assaci
les dimensions courantes (Voir annexe).

Bardage : Nom donné aux planches assurant le revétemeng dagade.
Broussins :Excroissance de bourgeons adventifs lignifiésdoggentrés a la base du tronc.
Carrelets : Ce sont des avivés a section carrée et de longsar faible.

Céruse : Technique décorative destinée a faire ressortieirage du bois. Elle consiste a creuser les
veines les plus tendres puis a garnir le grainatire blanche ou pastel qui les souligne par ester

Circuit court (CC) (sous-entendu ici « de commercialisation ») : Ldind@®n retenue dans la
présente étude est celle qui est précisée dankredmctions pour le développement des circuits
courts (2009) du ministere de I'alimentation, degficulture et de la péche, c'est-a-dire « un numle
commercialisation des produits agricoles qui s'egesoit par la vente directe du producteur au
consommateur, soit par la vente indirecte a camdigu’il n’y ait qu’un intermédiaire ».

Corroyage : L'opération de corroyage comprend deux phaseslédmuchissage, puis le rabotage. Le
dégauchissage consiste a dresser et aplanir lapf@neipale. L'opération de rabotage consiste a
dresser le champ principal par rapport a la faceipale, puis a mettre la piece en épaisseur.

Echauffé : Se dit d’'un bois altéré (souvent une discoloratjuar)'attaque d’'un champignon.
Encaustiquage :Finition & base de cire d’abeille, paraffine eudiit.

Filiere : Ensemble des activités industrielles relatives araduit de base.

Frises : Ce sont des avivés de faible longueur et larggtméralement valorisées en parquet.

Lambourdes : Ce sont des frises qui servent a supporter leupargrovenant de bois trop aubieux ou
noueux pour convenir & la fabrication de parquet.

Loupe : Croissance du tronc de forme globuleuse, a sutiase, entierement formée de bois a
éléments irrégulierement enchevétrés.

Maille (débit sur) : Un débit sur maille est obtenu par une coupe gpi@®, dans le sens radial, afin
d’'obtenir la plénitude des dessins (la maille) fésmpar des rayons ligneux de taille importante.

Marché de niche :Marché tres étroit correspondant a un produit ovcetres spécialisé.

Marketing : Ensemble des actions menées sur un marché pasfaisat au travers d’un produit et
des éléments associés a sa création et a sautisinides besoins et désirs du client.

Merchandising : Il englobe généralement I'optimisation de I'assudnt, de I'allocation d’espace par
produit et marques, 'aménagement du point de veine communication sur le lieu de vente.

Merrain : Il provient de l'activité de fendage, il s’agit dendre des billes en quartiers, qui sont
ensuite délignées dans le sens du fil pour domsedduelles.

Mix-marketing : Terme pour désigner a la fois I'offre (produitjxpraprés vente), la mise sur le
marché (force de vente et distribution) et la comication (publicité, promotion et relations
publiques).

Placage :ll est issu de I'activité de déroulage ou de theage pour le chéne ; il s'agit de trancher de
fine feuilles de I'ordre du millimétre : le placadgeée procédé nécessite un équipement bien spésifiqu
le placage n’est pas une production des scieresiatds.

81



Plot: C'est un ensemble de plateaux obtenus en sciamtgmmme suivant des traits successifs
paralleles. Les plots sont ensuite replacés I'un’autre de fagon a reconstituer la grume. Legsplo
sont d’épaisseurs et de longueurs diverses.

Prescripteur : Individu qui par son activité est en position @eammander I'achat d’'un produit,
d’'une marque ou d’'un service.

Queue d’arronde : Type de liaison mécanique entre deux piéces. Elemnpose d'un tenon en
forme de trapéze dans I'une des piéces, et d’unereade méme forme dans la seconde piece.

Ressuyage :c'est la perte en eau libre, ceci jusqu'au poiatsaturation des fibres qui oscille en
général entre 25 et 35 % d’humidité.

Ronce : bois composé d’éléments irrégulierement enchevésd@sout a la naissance des branches
(fourches) et racines.

Sous-traitance : « Toutes les opération concourant pour un cyclgrdduction donné a l'une des
opérations de conception, d’élaboration, de fabidoa de mise en ceuvre ou de maintenance du
produit en cause dont I'entreprise dite donneurdi® confie la réalisation & un sous-traitant ou
preneur d’'ordres tenu de se conformer exactemeas directives ou ses spécifications techniques. »
(AFNOR, 1987).

Tenon-Mortaise : Technique d’assemblage, le tenon est la partie woiélee piece destinée a étre
insérée dans la partie femelle appelée mortaise.

Tourillon : Baguette ronde collés dans des trous corresptganr I'assemblage de panneaux et
bois massifs.

Valeur ajoutée : notion d’économie qui désigne la valeur créée paagent économique. Elle mesure
I'écart entre la somme des valeurs des entrants gfocessus de production et la somme des valeurs
des produits ou services vendus.
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ANNEXE 1 : Propriétés et caractéristiques du bois d chéne

Propriétés physiques :

Masse volumique moyenne a 12% (K& 710
Stabilité en service Peu a moyennement
stable

Retrait linéaire total tangentiel 9,3%

Retrait linéaire total radial 6%

Retrait volumique 15,3%

Caractéristiques mécaniques :

Contrainte de rupture de compression axiale (MP
Contrainte de rupture de traction axiale (MPa) 100
Contrainte de rupture de flexion paralléle (MPa 97

Préservation :

Module d’élasticité longitudinal en flexion12500

(MPa)

Résistance au chocs (NmA)m 6,2
Dureté Brinell paralléle aux fibres (N/mmn 57
Dureté Brinell perpendiculaire aux fibres (N/@m 32
Dureté Monnin (mm) 3,5

Champignons

Durable

Capricornes

Durable

Vrillettes

Sensible (aubier uniquemet

nt)

Thermites

Moyennement durable

Imprégnabilité du bois parfa]

tNon imprégnable

Imprégnabilité de I'aubier

Imprégnable

Mise en ceuvre et faconnage :

%

Séchage Lent et assez difficile, quelques risqademtes et de collapse
Sciage Puissance nécessaire pour les bois durs

Abrasivité | Minime

Profilage | Puissance nécessaire pour les bois durs

Collage Bois dense, acide, se tachant facilemest ks colles alcalines
Finition Bois acide

Source : BENOIT (Yves) 2008 : Le guide des essededwis (FCBA)
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ANNEXE 2 : Dimensions courantes des débits de chéne

Dimensions € 20 % d’humidité, en mm)

Débits
Epaisseur Largeur Longueur Section
27 — 34 -41-50
Plots —-54-60 - 65+ Variable Variable -
70 — 80 et plus.
100 — 120 + N
Avivés 27 140 - 160 508 .
180 - 200
Carrelet ) i i 50 x 50, 60 x 60, 70 x 70
arrelets 6t 80 x 80
. 250 a
Frises 27 60 et 80 2000 -
Lambourdes | 27 — 34 — 54 80 - -
Planches & 27 1004300 | Variable :
cercueil
Planches A 15 x 70 - 15 x 80 — 15 ¥
alette - - - 100 — 18 x 100 — 22 x 100
P et 22 x 145
80 x 150 — 80 x 200 — 100
x 100 — 120 x 120 — 150 [x
Charpente - - - 150 — 180 x 180 — 200 x
200 — 250 x 250 — et 300 (x
300
Traverse - - 2600 | 120 * 200 -130 x 220 -

140 x 240 — et 150 x 260
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ANNEXE 3 : Dispositifs de sciage a la tronconneuse

Alaskan Mark IlI : dispositif a rail Gruminette : dispositif & cadre
www.granberg.com www.zimmersa.com

Timberjig Big Mill Pro : dispositif a cadre
www.logosol.fr www.logosol.fr

Woodworker's Mill : dispositif a chariot
www.logosol.fr
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ANNEXE 4 : Intérét des différentes techniques de sage selon la
nature des bois disponible

Tab 1. Intérét des différentes techniques de sciage selon la nature des bois disponibles.

Trongonneuse: sciage avec dispositif avec dispositif avec dispositif
sans guide a rails a cadre a chariot
Type de grumes
Petits diamétres - - O Oui
Petites lonpueurs - O O Oui
Flexueuses - - Ohi -
Tronconiques (@15 Oui O Oui
Grandes longueurs Oui Chai = =
Valovisation des dosses = e Ohi =
Présence de défauts O Oui O Oui
Débit spécial - Oui - =
Type de bois
Dosses Oui Oui Owi Oui
Bois déligné Oui Oui O Oui
Sciage sur quartier - - - Oui
Trés grandes longueurs = O Oui 5
Divers
Transportable par une seule persorme  Oui Oui O =
Cotit approximarif ($US) - 40 - 240 140 - 640 1000 - 3500

Source : PASIECZNIK NM & al., 2007n De I'arbre aux bois débités : un guide pour lageide long a la trongonneuse.
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ANNEXE 5 : Dimensions des baguettes pour le séchage

Epaisseur des bois Ecart des baguettes Epaisseur des baguettes
18a20 300 a 400 20
20a 35 400 a 500 25
40 a 50 500 a 600 30
50 a 65 700 a 800 35
65 a 80 900 40
Plus de 80 1000 45

Dimensionnement des baguettes de séchage, sod@ieY: P. & al., 1980,n Théorie, pratique et
économie du séchage des bois

ANNEXE 6 : Exemples de dispositifs de piles de boour le
séchage a I'air libre

- deuxiéme plot

baguette plus large
et dépassant du bord
de la pile

_ planchettesclouees
~ en bout pour ralentir

'évaporation

bastaing

~—_ desdebéton

toiture

planches
= non jointives

rangéede

! o =
baguettes . i 5 /"’ e
(ouépingles) 2 2 > l' £l
L - N
=

(1)
\L

$(<a 05 m, 0.2m

Dispositifs de séchage a lair libre,
source : JOLY P. & al., 198y Théorie,
pratique et économie du séchage des bois
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ANNEXE 7 : Questionnaires

Propriétaire forestier pratiquant la vente de loddsuvre en circuit court

Depuis combien de temps faites-vous de la venéetdirde sciages ?

Quels produits vendez-vous en bois d'ceuvre (esseoatégorie et dimensions) ?
Est-ce que vous réalisez un traitement des baigext quel produit ?

Le séchage avant la vente est de combien de teuglspourcentage ?

Le sciage est réalisé par une scierie locale, iguismobile ou par vous-méme ?
Quel est le volume de bois d’ceuvre/an vendu env@lDrfie sciage) ?

Vous étes combien a travailler autour de la venteaibges ?

Vous proposez également la livraison, est-elle sougemandée ?

Vous étes-vous préalablement renseigné sur lesnsesio produits, dimensions ou encore en
volume des artisans locaux ?

Comment se compose votre clientele : artisans ehéigrs, menuisiers, ébénistes, particuliers
Sont-ils des clients réguliers ? Quelle catéganiparticulier ?

Avez-vous des contrats de vente pluriannuels ?

Avez-vous des commandes a I'avance, par exemplel'ponée suivante ?

Est-ce que vous arrivez a écouler votre volume @lrohel bois d’ceuvre ?

Faites-vous des offres promotionnelles ?

Est-ce que votre site internet a contribué a auggnerns ventes ? Dans quelle mesure ?

En dehors du site internet, faites-vous des actioaketing, de la publicité pour vous faire
connaitre ?

Combien de temps a-t-il fallu avant d’avoir uneptele suffisante pour écouler votre volume
de bois d'ceuvre ?

Avez-vous une idée des principales motivationsajnéne votre clientele a se fournir chez
vous plutdt que chez un négociant ou un scieur ?
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Auto et éco construction : artisans spécialisémpagnateurs a la maitrise
d’ouvrage

= uelles essences utilisez-vous et quelle est Et(®10% pres) ?
q ) p

Douglas :...... % ; Epicéa: ...... % ; Sapin: ...;Pn: ... % ;
Chéne: ...... % ; Hétre: ......% ; Autre : ...................%

= Quelle catégorie de bois d’ceuvre utilisez-vous ¢aweordre de fréquence) ?
= Parmi les catégories les plus fréquentes, queihesrgions utilisez-vous le plus ?

= Etes-vous intéressé par des dimensions non starataentes de I'offre traditionnelle ? Si oui
lesquelles ?

= La garantie sur le respect des normes de classeataesttucture, des Documents Techniques
Unifiés ou encore du marquage CE, exigés pour tilisation en lieux publics est-elle pour
vous une condition pour I'achat de vos bois ?

0 Oui ; & Non

= Quels sont vos fournisseurs de bois actuels (avexdre de fréquence) ?

O Grandes surfaces de bricolage (Point P, Castogtera

01 Négociants

0 Scieries locales

O Auto approvisionnement partiel : arbre coupé @& sbez un particulier a l'initiative de I'auto

constructeur
0 Auto approvisionnement total : arbre coupé et sbez 'auto constructeur
= Votre approvisionnement en bois est — il :

O Ponctuel ;0 Régulier

= Quelle est en moyenne votre consommation annue®leme ?

= Seriez-vous intéressé par la possibilité de cheatie arbre sur pied puis les débits réalisés ?
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Associations et formateurs en auto ou éco consiruarchitectes spécialisés

= Parmi les projets d'auto/éco construction que vensontrez dans le cadre de votre activité,
quelle est la part pour laquelle du bois est @ti(gsl 0% pres) ?

= Parmi les projets d’auto/éco construction utiliséuntbois, quelles sont les essences utilisées et
quelle est leur part (210% prées) ?

Douglas :...... % ; Epicéa: ......% ; Sapin: ...... %n P.....% ;
Chéne: ...... % ; Hétre: ...... % ; Autre : ............ e %

= Sous quelle forme (classez dans un ordre de frégumoissante) ?
O Charpente (poutres, chevrons etcr) Bois rond : murs (fuste) ;1 Bois rond : colonne ;
0 Planche - revétement extérieur;;Bardeau ;0 Terrasse ;

0 Planche - revétement intérieurs; Lambris ; 0 Parquet ;

= Parmi les catégories les plus fréquentes, conrmigses les dimensions les plus utilisées ? Si
oui, lesquelles ?

= L’auto/éco constructeur est-il intéressé par desedsions non standard, absentes de I'offre
traditionnelle ? Si oui lesquelles ?

= |’auto/éco constructeur est intéressé par la pitisside choisir son arbre sur pied (en forét)
puis les sciages (débit sur mesure) ?

O Pas du tout d'accordj Pas d’accord ;) Sans avis g D’accord ;0 Tout a fait d’accord

= |’auto/éco constructeur est intéressé par la pitisgible scier lui-méme sur place (a l'aide
d’'une gruminette ou mini scierie portative)

0O Pas du tout d’accord] Pas d’accord;p Sans avis o0 D’accord ;&0 Tout a fait d'accord

= L’auto/éco constructeur est intéressé par la pitisdid’acheter des sciages non secs, pour des
raisons économiques

O Pas du tout d'accordj Pas d’accord ) Sans avis g D’accord ;0 Tout a fait d’accord

= La garantie sur le respect des normes de classeataesttucture, des Documents Techniques
Unifiés ou encore du marquage CE, exigés pour titigation en lieux publics est-elle pour
vous une condition pour I'achat des bois ?

0 Oui ; 0O Non

= Quels les fournisseurs de bois actuels (classex wtanrdre de fréquence croissante) ?

O Grandes surfaces de bricolage

01 Négociants

0 Scieries locales

O Auto approvisionnement partiel : arbre coupé @& sbez un particulier a l'initiative de I'auto
constructeur

0 Auto approvisionnement total : arbre coupé et sbez 'auto constructeur
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= L’origine du bois influence I'auto/éco constructelans son acte d’achat :

0 Pas du tout d’accordj Pas d’accordr; Sans avis ;1 D’accord ;0 Tout a fait d'accord
= Orientez-vous vos interlocuteurs vers une utilisatie bois de provenance locale ?
0 Jamais 1 Rarement ;1 Souvent

=  Pour quelles raisons ?

= Pour vous, utiliser du bois de provenance locale mtérét quand il provient :

O De moains de 50 km ;o De moins de 100 km ;1 De la régioma Du pays

Scieurs mobiles

= Quelles sont les essences que vous sciez le plysefmment ?
= Quels débits vous sont demandés le plus fréquemnmment

= Est-ce que parfois vous avez des demandes pouciagesiocal sans que le demandeur ait
chez lui de grumes a scier. Ceci arrive plutétrremet ou c’est quand méme assez fréquent ?

= Quel est le rendement global au sciage ?

= A votre avis quel serait le rendement moyen scigge$o) pour des chénes de diametre 30 a
50 cm, d’'une qualité variable qui va du B (plutéte) au D (plus fréquente)

= Quel serait le rendement en délignures (en %) ?
= Quelles sont les conditions nécessaires pour e sciage ?

= Quels sont les tarifs, selon s'il s’agit de grossestions ou de petites sections, déligné ou
non ?
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Maisons d’Editions

Caractéristiques générales :

= Quelles sont exactement vos activités ?

= Design création / Fabrication / Mise sur le marcRéblicité
= Depuis combien de temps existe Design Pyrénées ?

= Quel est le nombre de salariés ?

Gammes de produits :
= Vous avez actuellement combien de produits poubéamde gammes ?

= Avez-vous un produit phare qui marche mieux qualdses ?

Ventes et modes de distribution :

= Vous avez plusieurs modes de distribution et déeyéesquelles ?

0 Vente par correspondance’;Vente a des magasins de distribution Yos propres magasins
= Parmi ces modes de vente, pour lesquels avez-gqlad de commandes ?

= Connaissez-vous le nombre moyen de commandes pka deovente ?

= Connaissez-vous le nombre de produits vendus par an

= Que représentent les ventes a I'étranger ? Quid palys le plus demandeur ?

Clientele :
= Comment est-ce que vous qualifiez votre clientele :
aisée/classe moyenne
conviction écologistes/engagée ?
Classes d’age : 25-35 — 35-45 — 45-60 — 60 et plus

= |Leurs motivations d’achat :

Les aspects écologie
Les aspects éthiques, soutien a 'économie locale
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Actions de communication et publicité :
= Quelles ont été vos actions de communication guddicité ?

= Vos clients magasins distributeurs vous ont-ilstactés ou c’est vous qui les avez démarché ?

Approvisionnement en bois :
= Quelle est I'origine des bois avec lesquels voarsditlez ?
= Etes vous satisfait(e) de votre approvisionnemetoteh ?
= Souhaiteriez-vous vous approvisionner en bois l@cal

= Souhaiteriez-vous vous approvisionner en boisdasu circuit court ?

Evolution et perspectives de développement :
= Comment évoluent vos ventes ces dernieres anadgsnentation/régression/stagnation ?
= [Etes-vous actuellement en train de développer deveamx produits ou en avez-vous
lintention ?
Sioui:

= Est-ce que des produits en bois brut, transformiésanalement et issus de circuits courts
seraient des produits potentiellement intéresgamis vous ?

= Connaissez-vous d’autres entreprises qui travaidleec des produits bois locaux ?
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Artisans charpentiers — charpente traditionnelle

= Quelles essences utilisez-vous et quelle est ti(@10% pres) ?

Douglas :...... % ; Epicéa: ...... % ; Sapin: ...;Pn: ... % ;
Chéne: ...... % : Hétre: .....% ;Autre : ...................%

= Quelle est la part de charpente brute et de cherpabotée que vous utilisez ?

= Parmi les catégories les plus fréquentes, queihesrgions utilisez-vous le plus ?

Etes-vous intéressé par des dimensions non stgratesentes de I'offre traditionnelle ? Si oui
lesquelles ?

La garantie sur le respect des normes de classataesttucture, des Documents Techniques
Unifiés ou encore du marquage CE, exigés pour titigation en lieux publics est-elle pour

vous une condition pour I'achat de vos bois ?
0 Oui ; O Non
= Quels sont vos fournisseurs de bois actuels (avexdre de fréquence) ?
01 Négociants
0 Scieries locales
0 Auto approvisionnement partiel : arbre coupé & skez un particulier

0 Auto approvisionnement total : arbre coupé et sbez vous

= Quelle est en moyenne votre consommation annue®leme ?

= Seriez-vous intéressé par la possibilité de chiziglate d’abattage ?

= Seriez-vous intéressé par la possibilité de chbéstore sur pied puis les débits a réaliser ?
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Artisans menuisiers, ébénistes, sculpteurs et éousn

= Quelles essences utilisez-vous et avec quelle itapoe ?

= Avez-vous des difficultés a trouver certaines essgr? Si oui, lesquelles ?

= Quel est le séchage : artificiel ou naturel, ponit@ge humidité ?

= Est-ce que vous le réalisez vous-méme ?

= Avez-vous une préférence pour le bois séché niareht ou artificiellement ? Pourquoi ?
= Utilisez-vous du bois raboté et pourquoi ?

= Quels débits et dimensions utilisez-vous le plus ?

= Etes-vous intéressé par des dimensions non starataentes de I'offre traditionnelle ? Si oui
lesquelles ?

= Quels sont vos fournisseurs de bois actuels (nagxi scieries locales, auto
approvisionnement) ?

= Votre approvisionnement en bois est — il ponctwetégulier dans le temps ?

= Quelle est en moyenne votre consommation annueN®l@me ?

= Est-ce que vous utilisez du bois de pays/local ?
= Quelles essences ?

= Quelle provenance ?

= Quel volume cela représente ?

= Qu’'est-ce qui vous limite dans I'utilisation du bdbcal (en termes d’approvisionnement et de
qualité) ?
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Designer

Dans quel cas fait-on appel & un designer ?

Quel est sa démarche de travail ?

Quels sont les origines et moteurs de la tendafioélgation du bois brut dans le design ?
Est-ce un effet de mode ou une tendance durable ?

Existe-t-il un marché de niche ou ce sont surtestatuvres ponctuelles, en marge ?

A quel type de clientéle s’adresse ces produits ?

Quels sont selon vous les caractéristiques d’uet@pj bois brut contemporain ?

Entreprises d’aménagements paysagers

Quelle est votre fréquence d'utilisation de boisipeos aménagements paysagers (selon le
nombre de projets) ?

Quelles essences utilisez-vous le plus fréquemfent

Pour quels débits et dimensions ?

Choisissez-vous des bois traités ?

Avez-vous une idée du volume/an représenté pasdiable des projets ?

Votre clientele est-elle soucieuse de I'origine bes ?
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ANNEXE 8 : Mobilier design en bois brut : typologie

Bois de récupération

www.mob.loftboutik.com
Bois de récupération d’'une ancienne charpentertysi
sapin
Encadrement partiellement décapé, plateau traité et
blanchi, avec roulettes
142 x 143 x 44 cm, largeur de poutre 7,7 cm

110 kg
2650 €

www.plantes-et-jardins.com
150 x 80 cm

Teck ancien recyclé
395 €

Bois flotté

www.slotsdeco.be

www.bleunature.co
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Design ethnique

Chataignier
www.enkidoo.com

Design minimaliste

www.hanijel.fr
Orme ciré

150 x 110 x 35 cm
960 €

www.rival920.it

www hrentcomher co

www.woodloops.de
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Design sculptural

www.michelvaleyre.com
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ANNEXE 9 : Gamme design brut, dessin technique dgsoduits
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ANNEXE 10 : Utilisation de débits de forte sectiompour les
amenagements paysagers

www.scenes-de-jardin.fr
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www. levelgreenlandscape.com

www.earthdesigns.co.uk
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RESUME

Cet ouvrage porte sur le potentiel que représetgsntircuits courts de commercialisation pour
valoriser du bois d’ceuvre qui est en marge des mdarstandards pour des raisons de qualité ou de
volume faible.

Pour cela, plusieurs pistes de marché sont étudieésérarchisées. Puis, sur la base d’'un cas
concret, ce travail expose un ensemble de gammegrathiits envisageable avec une étude de
faisabilité technico-économique depuis I'explottatjusqu’a I'étape finale de mise sur le marché.

Les résultats montrent qu’une telle opération aestsageable moyennant un minimum de volonté
et d'investissement de la part du forestier. De igrenplus générale les circuits courts offrent
d’intéressantes perspectives a étudier.



