PLAN STRATEGIQUE

DE LA FEDERATION DES PRODUCTEURS
ACERICOLES DU QUEBEC



OBJECTIF DES VENTES DE 185 MILLIONS

2023 DE LIVRES PAR ANNEE

Fruit d'une réflexion de plusieurs mois sur l'avenir du secteur, cette
deuxieme planification stratégique consolide le réle de leadership de
la Fédération dans le monde et prépare le secteur a une croissance
accélérée. Par la modernisation de ses outils et la mobilisation des
différents acteurs, la Fédération entend propulser les ventes annuelles
de sirop d'érable a 185 millions de livres par année d'ici 2023 pour une
valeur de 523 MS, une croissance totale de 66 % des ventes.
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La Fédération a également revu sa mission,
sa vision et ses valeurs:

MISSION

VISION

VALEURS

COLLECTIVITE

Dans le cadre des pouvoirs qui lui sont dévolus en vertu de
la Loi sur la mise en marché des produits agricoles, assurer
la promotion des intéréts des acériculteurs et acéricultrices
d'ici, développer et valoriser le plein potentiel de production
et de vente des produits de I'érable du Québec et ce, en
respectant les regles du développement durable.

Etre reconnue comme la référence mondiale pour la valorisa-
tion et la mise en marché collective des produits de l'érable.
Générer le maximum de mobilisation, de fierté et de sentiment
d’appartenance aupres des acériculteurs et acéricultrices, des
partenaires et des consommateurs.

En affirmant I'importance d’appliquer en tout temps les
principes d'éthique reconnus, les valeurs dominantes qui
caractérisent la Fédération dans ses discussions, actions
et décisions sont les suivantes:

OUVERTURE

Rechercher toujours l'intérét du groupe
en privilégiant l'action collective et la
démocratie au sein de l'organisation.

PASSIONNEE

Etre constamment animée a tous les
niveaux par la passion que génerent les
produits de |'érable du Québec.

DEMOCRATIE

Etablir les grandes orientations de notre
organisation selon un processus de con-
sultation et de gouvernance permettant
a toutes et a tous d’exprimer leurs voix
et leurs opinions.

MISSIONS, VISION & VALEURS

Etre & I'écoute des besoins de nos acéri-
culteurs et acéricultrices, des partenaires
et des consommateurs d'ici et d'ailleurs.

INNOVATION

Se distinguer par l'innovation afin de
batir I'avenir de fagon audacieuse. Nous
poursuivons |'excellence, soutenons la
créativité et agissons comme leader
afin de sortir des sentiers battus.

PERENNITE

Développer de fagon durable la ressource
acéricole québécoise tout en s’'assurant
que les générations futures puissent en
faire autant.



ORIENTATIONS

ACTIONS

Enjeu 1 - Ventes et distribution

Accroitre de 66 % le volume de ventes
et de 63 % le chiffre d'affaires de 'Agence
de vente d'ici 2023.

Etablir des tarifs et des incitatifs commerciaux pour augmenter
les ventes;

Développer une image de marque unique et universelle pour les produits
d'érable du Québec et en faire la promotion;

Moderniser le Réglement de I'Agence de vente.

Répartir 'accroissement des ventes de
I'Agence selon les différents marchés.

Sélectionner des marchés prioritaires et attribuer les sommes
et expertises nécessaires (identifier les agences marketing pour
coordonner la promotion locale).

Augmenter le nombre d’acheteurs locaux
et internationaux a moyen/haut volume.

Développer un programme de support a la promotion non générique
visant spécifiquement le B2B en collaboration avec certains acheteurs;

Développer des outils de vente génériques par produit pour 'Agence
sous forme de fiches techniques et de vidéos promotionnelles;

Vérifier l'opportunité de détenir un entrepot/centre de distribution
a l'étranger.

Enjeu 2 - Réserve stratégique et production

Optimiser les niveaux de la réserve
stratégique permettant une meilleure
gestion des inventaires en réserve.

Actualiser périodiquement I'étude actuarielle;

Développer une formule de prix souple avec primes et politique
d’escompte selon la durée en entreposage, les cibles de marchés
en développement et les niveaux moyens de stock établis pour
la réserve;

Ajuster la production par I'utilisation accrue de mécanismes de variation
des inventaires (ex.: facteur de contingent, nouvelles entailles etc.);

Modifier la convention pour permettre les ventes des stocks
de 'Agence 12 mois/année;

Mettre en place un systeme intégré d'évaluation des inventaires
dans la filiére;

Elaborer un cahier de définition des types, qualités et lignes
de produits disponibles.

Accélérer I'atteinte de I'équilibre

des inventaires de sirop de catégorie
de transformation (CT) en lien avec
la demande mondiale.

Faire réaliser une étude actuarielle spécifique au sirop CT;

Etablir des tarifs et des incitatifs commerciaux pour augmenter
les ventes de sirop CT;

Mettre en place de tests de dépistage de la molécule DMDS;

Développer un programme de support a la promotion
non générique visant le sirop CT;

Documenter les recherches en cours concernant plusieurs
produits innovants a base de sirop CT.

Favoriser la croissance de la production
des entreprises de production.

Appuyer une campagne de formation visant la productivité
et la qualité du sirop produit a la ferme.
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ORIENTATIONS

ACTIONS

Enjeu 3 - Leadership

Se positionner comme un leader-expert des
produits de I'érable sur la scéne nationale et
internationale.

Optimiser les communications avec les membres, les partenaires
de la filiere, les gouvernements et la population et avoir les outils
modernes appropriés pour ce faire;

Réviser la base d'identité de la Fédération, le cas échéant (nom,
image, logo) pour mieux refléter son réle;

Développer un projet rassembleur permettant de réunir les producteurs
acéricoles canadiens;

Mobiliser le personnel de la Fédération dans sa nouvelle vision.

Se positionner davantage en fonction de la
demande des marchés (« market driven » vs
« product driven »).

Développer un plan CIE-FPAQ, volet promotion/marketing;

Favoriser une plus grande ouverture avec les acheteurs dans
le partage et I'analyse de données regroupées;

Etablir une campagne de sensibilisation des producteurs
a ce changement de paradigme.

Accroitre notre role de pdle stratégique mondial
d'innovation et de recherche scientifique sur
le potentiel alimentaire et thérapeutique de
I'érable (ingrédients, aliments, superaliments,
etc.) et ses divers produits.

Etre en codéveloppement dans Iinnovation des ingrédients issus
de I'érable avec les partenaires intéressés;

Développer et coordonner un réseau international de chercheurs
scientifiques spécialisés dans le domaine de I'érable.

Enjeu 4 - Valorisation et gestion de la qualité

Bonifier les criteres de qualité exigés
au classement.

Réviser en profondeur notre systéme de classement (sirops
producteurs et sirops en inventaire) en fonction de la stratégie
qualité/produit et cibles de vente/distribution;

Optimiser la saisie et gestion des données du systéeme de classement
et étiquetage numérique/physique.

Introduire et valoriser diverses certifications
de qualité et d'identité.

Développer des cahiers des charges appropriés;
Viser une certification HACCP pour la réserve;

Initier I'inscription du sirop d'érable au Codex Alimentarius
de la FAO (ONU);

Développer des appellations spécifiques selon I'approche
«market driven »;

Appuyer la mise en place de I'entente californienne;
Bien évaluer et documenter I'impact de 'augmentation des normes

a rencontrer par les producteurs dans leur processus de fabrication
du sirop.

Créer une identité universelle pour favoriser la
promotion des produits d'érable du Québec.

Développer une image de marque unique et universelle pour les produits
d'érable du Québec et en faire la promotion.
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MAISON DE LUPA
555, boulevard Roland-Therrien, bureau 525
Longueuil (Québec) J4H 4G5

450 679-7021 /1 855 679-7021

fpaq.ca
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