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ANNEXE	  1	  :	  Grille	  d’analyse	  des	  questionnaires	  «	  Apiculteur	  »	  

Hypothèse	  1	  :	  Les	  apiculteurs	  professionnels	  avant	  de	  s’installer	  ont	  augmenté	  progressivement	  leur	  nombre	  
de	  ruches	  
Indicateurs	   Sous	  hypothèses	   Questions	  
Pluriactivité	  
	  

La	  production	  de	  miel	  est	  aléatoire	  ce	  
qui	  explique	  que	  certains	  apicuteurs	  
conservent	  une	  autre	  activité	  en	  dehors	  
de	  l’apiculture	  

78-‐84-‐85-‐87-‐94-‐95-‐96-‐100-‐101-‐102	  

Stabilité	  
	  

La	  priorité	  des	  apiculteurs	  est	  tout	  
d’abord	  la	  stabilisation	  de	  leur	  cheptel	  
avant	  d’augmenter	  leur	  nombre	  de	  
ruches	  

93-‐100-‐101-‐102	  

Sécurité	   Une	  installation	  progressive	  semble	  être	  
plus	  sécurisante	  au	  niveau	  financier	  

84-‐85-‐89-‐90-‐100-‐101-‐102-‐103	  

Accompagnement	   Les	  aides	  accompagnent	  l’installation	  et	  
le	  developpement	  progressif	  	  

91-‐92-‐178-‐179-‐180	  

Hypothèse	  2	  :	  les	  contours	  du	  métier	  d’apiculteur	  	  sont	  difficiles	  à	  tracer	  
Indicateurs	   Sous	  hypothèses	   Questions	  
Définition	  du	  professionnel	   Les	  critères	  qui	  font	  qu’un	  apiculteur	  est	  

professionnel	  ne	  sont	  pas	  exclusivement	  
le	  nombre	  de	  ruches	  possédées	  

97-‐98-‐99	  

Motivations	   Les	  motivations	  pour	  devenir	  
professionnel	  sont	  diverses	  

90	  

Apprentissage	   Une	  formation	  technique	  et/ou	  
expérience	  en	  apiculture	  semble	  
indispensable	  pour	  être	  professionnel	  

79-‐80-‐81-‐82-‐83-‐86-‐84-‐85	  

Hypothèse	  3	  :	  Le	  métier	  d’apiculteur	  nécessite	  de	  plus	  en	  plus	  de	  compétences	  
Indicateurs	   Sous	  hypothèses	   Questions	  
Gestion	  sanitaire	   En	  apiculture,	  les	  pertes	  de	  cheptel	  

peuvent	  être	  importantes.	  Les	  
problèmes	  sanitaires	  représentent	  un	  
enjeu	  majeur	  :	  les	  apiculteurs	  doivent	  
agir	  pour	  maintenir	  leur	  cheptel	  

106-‐107-‐108-‐109-‐111-‐112-‐113-‐184	  

Gestion	  de	  l’élevage	   Les	  soins	  aux	  abeilles	  et	  les	  techniques	  
d’élevage	  sont	  de	  plus	  en	  plus	  pointus	  
(élevage,	  insimination).	  Ces	  
compétences	  peuvent	  occasionner	  une	  
certaine	  concurrence	  entre	  apiculteurs	  

121-‐124-‐125-‐126-‐127-‐127-‐130.-‐
133-‐135-‐136	  

Formation	  continue	  	   En	  apiculture,	  il	  semble	  important	  de	  
suivre	  des	  formations	  pour	  pallier	  aux	  
pertes	  de	  cheptel	  

82-‐83-‐84-‐85-‐184	  
	  

Auto-‐formation	   Certains	  apiculteurs	  pratiquent	  l’auto-‐
formation	  

88-‐135-‐136-‐137-‐138	  

Gestion	  transhumance	   Les	  apiculteurs	  sont	  en	  concurrence	  
pour	  les	  emplacements	  de	  leurs	  ruches	  
transhumantes.	  Il	  doivent	  développer	  
des	  stratégies	  sur	  les	  emplacements	  et	  
gérer	  l’aspect	  sanitaire	  des	  ruches	  
transhumantes.	  	  

78-‐79-‐115-‐116-‐117	  
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Hypothèse	  4	  :	  Les	  apiculteurs	  mettent	  en	  place	  des	  stratégies	  de	  commercialisation	  différentes.	  	  
Indicateurs	   Sous	  hypothèses	   Questions	  
Circuits	  de	  commercialisation	   Les	  circuits	  et	  types	  de	  

commercialisation	  (gros,	  détail…)	  
varient	  en	  fonction	  des	  apiculteurs	  

141-‐142-‐143	  

Prix	   Positionnement	  du	  prix	  par	  rapport	  aux	  
concurrents	  pour	  la	  vente	  au	  détail	  

162-‐163	  

Marques_SIQO	   Les	  marques	  et	  les	  SIQO	  confèrent	  un	  
avantage	  comparatif	  	  

144-‐145,	  de	  151	  à	  158	  

Produits	  dérivés	   Il	  est	  intéressant	  de	  faire	  des	  produits	  
dérivés	  du	  miel	  pour	  compléter	  le	  
revenu	  des	  apiculteurs	  

163	  à	  170	  

Elargissement	  gamme	   Pour	  élargir	  leurs	  gammes,	  les	  
apiculteurs	  mettent	  en	  place	  des	  
stratégies	  de	  transhumance	  et	  d’achat	  
de	  miel	  

12-‐16	  à	  72-‐74-‐75-‐77-‐118-‐119-‐120-‐
159	  
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ANNEXE	  2	  :	  Grille	  d’analyse	  des	  entretiens	  «	  Groupement	  »	  

Premièrement,	   nous	   avons	   cherché	   à	   savoir	   quelles	   étaient	   les	   actions	   des	   syndicats,	   associations	   et	  
groupements	  et	  voir	  si	  elles	  étaient	  différentes	  selon	  les	  groupements.	  	  
Indicateurs	  :	  
-‐ Préoccupations	  des	  groupements	  
-‐ Objectifs	  des	  groupements	  
-‐ Moyens	  mis	  en	  œuvre	  
ð Questions	  :	  4,	  10,	  11,	  12	  et	  13.	  
	  
Deuxièmement,	  nous	  avons	  essayé	  de	  percevoir	  si	  la	  présence	  de	  différents	  groupements	  apicoles	  permettait	  
une	  cohésion	  du	  secteur	  
Indicateurs	  :	  
-‐ Critères	  d’adhésion	  à	  un	  groupement	  
-‐ Communication	  entre	  groupement	  	  
ð Questions	  :	  1,	  2,	  3,	  5,	  11,	  12,	  17,	  18	  et	  19.	  
	  
Troisièmement,	   nous	   nous	   sommes	   interrogés	   sur	   la	   cohabitation	   amateurs/professionnels	   qui	   nécessitait	  
peut-‐être	  une	  organisation	  particulière.	  
Indicateurs	  :	  
-‐ Attentes	  amateurs	  et	  professionnels	  
-‐ Désaccords	  entre	  professionnels	  et	  amateurs	  
-‐ Limite	  amateur/professionnel	  
-‐ Enregistrement	  des	  ruches	  
ð Questions	  :	  3,	  6,	  7,	  8,	  9,	  10	  et	  13.	  
	  
Pour	  finir,	  nous	  souhaitions	  recueillir	  les	  réflexions	  autour	  des	  enjeux	  apicoles	  
Indicateurs	  :	  
-‐ Commercialisation	  
-‐ Place	  des	  amateurs	  
-‐ Amélioration	  de	  l’organisation	  de	  la	  filière	  ?	  
ð Questions	  :	  17	  et	  20	  
	  

Nom	  du	  
groupement	  

GDSA	  
21	  

GDSA	  
58	  

GDSA	  
71	  

Syndicat	  
apicole	  

Nivernais-‐
Morvan	  

SADSEL	  

Syndicat	  
des	  

Apiculteurs	  
de	  l'Yonne	  

Abeille	  
Beaunoise	   SACO	  

Amis	  
des	  

abeilles	  

Abeille	  
Châtillonaise	   GAPMB	   Total	  

Statut	  de	  
l’interrogé	   Pro	   Am	   Am	   Am	   Am	   Am	   Am	   Am	   Am	   Am	   Pro	   2	  Pro	  

Statut	   G	   G	   G	   S	   S	   S	   S	   S	   A	   A	   G	  
4	  G	  
2	  A	  
5	  S	  

Nombre	  
d'adhérents	  

410	   160	   404	   300	   500	   314	   80	   260	   205	   90	   8	   2	  731	  

Nombre	  de	  
professionnels	   7	   2	   3	   5	   2	   3	   0	   6	   3	   5	   8	   44	  

Pourcentage	  de	  
professionnels	   1,71	  %	   1,25	  %	   0,74	  %	   1,67	  %	   0,40	  %	   0,96	  %	   0,00	  %	   2,31	  %	   1,46	  %	   5,56	  %	   100,00	  %	   1,61	  %	  

Adhésion	   ADAB	   ADAB	   ADAB	   GDSA	   SNA	   NR	   GDSA	   ADAB	   GDSA	   ADAB	   ADAB	   	  
Nombre	  de	  

réunion	  par	  an	   7	   4	   NR	   5	   3	   10	   6	   1	   5	   2	   2	   4,5	  

G	  :	  groupement	  
A	  :	  association	  
S	  :	  syndicat	  
Pro	  :	  apiculteur	  professionnel	  
Am	  :	  apiculteur	  amateur	  
NR	  :	  Non	  Renseigné	  
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ANNEXE	   3	  :	   Grille	   d’analyse	   des	   questionnaires	   «	  Conditionneur	   &	  
transformateur	  »	  

Indicateurs	   Questions	  
Hypothèse	  1	  :	  Les	  transformateurs	  développent	  des	  stratégies	  pour	  assurer	  l’approvisionnement	  en	  miel	  
Les	  transformateurs	  sont	  à	  la	  recherche	  de	  miels	  de	  
qualité,	  en	  quantité	  et	  à	  des	  prix	  intéressants	  

30,	  31	  

Les	  stratégies	  d’approvisionnement	  passent	  par	  le	  
choix	  des	  fournisseurs	  

32	  à	  39,	  42,	  44	  à	  47	  

Quels	  sont	  les	  stratégies	  d’approvisionnement	  
développées	  en	  cas	  de	  baisse	  de	  production	  ?	  

37,	  39,	  42,	  46	  à	  48,	  50	  à	  52	  

Quels	  sont	  les	  principales	  caractéristiques	  du	  marché	  
du	  miel	  (matière	  1ère)	  ?	  

53	  à	  60	  

Hypothèse	  2	  :	  Les	  transformateurs	  développent	  des	  dispositifs	  de	  traçabilité	  et	  de	  contrôles	  sanitaires	  pour	  
répondre	  à	  la	  demande	  des	  clients	  et	  des	  fournisseurs	  
Quels	  sont	  les	  dispositifs	  de	  traçabilité	  et	  les	  
démarches	  sanitaires	  mis	  en	  place	  ?	  

61	  à	  67,	  73	  à	  82	  

Comment	  les	  transformateurs	  et	  conditionneurs	  
gèrent-‐ils	  l’étiquetage	  ?	  

82,	  90	  à	  95	  

Les	  transformateurs	  font-‐ils	  face	  à	  des	  demandes	  en	  
termes	  de	  traçabilité,	  de	  la	  part	  de	  leurs	  fournisseurs	  
ou	  de	  leurs	  clients	  ?	  

63,	  64,	  68,	  69,	  70,	  87,	  92,	  93	  

Existe-‐t-‐il	  des	  risques	  sanitaires	  importants	  pour	  le	  
miel	  ?	  	  

71,	  72	  

Hypothèse	  3	  :	  Les	  conditionneurs-‐transformateurs	  se	  différencient	  de	  leurs	  concurrents	  par	  l’origine	  de	  
leurs	  produits	  et	  les	  marchés	  visés	  
Quels	  sont	  les	  marchés	  visés,	  les	  principaux	  clients	  ?	   16	  à	  19,	  105	  à	  110	  
Mise	  sur	  le	  marché	  de	  produits	  de	  qualité	  spécifique	   7	  à	  11,	  14,	  26	  à	  30,	  37,	  46,	  47,	  61	  à	  66,	  69,	  87	  
Ils	  se	  différencient	  par	  l’origine	  régionale	  de	  leurs	  
produits	  

37,	  43	  à	  45,	  73,	  76,	  77,	  91	  à	  93	  

Ils	  développent	  des	  produits	  phares	  ou	  des	  stratégies	  
de	  marque	  pour	  se	  différencier	  

7	  à	  11,	  20	  à	  25	  

Les	  conditionneurs	  jouent-‐ils	  sur	  le	  conditionnement	  
pour	  se	  différencier	  ou	  attirer	  des	  clients	  ?	  

96	  à	  104	  

Quels	  sont	  leurs	  critères	  de	  différenciation	  vis-‐à-‐vis	  de	  
leurs	  concurrents	  ?	  

122	  à	  124	  

Quelles	  sont	  les	  caractéristiques	  du	  marché	  des	  
produits	  à	  base	  de	  miel	  ?	  

116	  à	  121	  

Hypothèse	  4	  :	  Les	  transformateurs	  et	  conditionneurs	  sont	  conscients	  d'être	  parties	  prenantes	  de	  l’avenir	  de	  
la	  filière	  apicole	  
Les	  transformateurs	  sont	  au	  courant	  des	  difficultés	  
des	  apiculteurs	  et	  des	  enjeux	  de	  la	  filière	  

125,	  126,	  127	  

Ces	  acteurs	  sont-‐ils	  pour	  une	  structuration	  de	  la	  filière	  
passant	  par	  une	  interprofession	  ?	  

128,	  129,	  	  

Se	  sentent-‐ils	  parties	  prenantes	  	  de	  la	  structuration	  de	  
la	  filière	  ?	  	  

130,	  131,	  132	  
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ANNEXE	  4	  :	  Questionnaire	  «	  Apiculteur	  »	  
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17	  

ANNEXE	  5	  :	  Grille	  d’entretien	  «	  Groupement	  »	  
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ANNEXE	  6	  :	  Questionnaire	  «	  Conditionneur	  &	  Transformateur	  »	  
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24	  
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29	  

ANNEXE	  7	  :	  Questionnaire	  «	  Transformateur	  »	  uniquement	  

	  

	  



30	  

	  

	  



31	  

	  

	  



32	  

	  

	  



33	  
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37	  
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ANNEXE	  8	  :	  Questionnaire	  «	  Distributeur	  »	  

	  



40	  

	  



41	  
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43	  
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ANNEXE	  9	  :	  Questionnaire	  «	  Consommateur	  »	  
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