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Comment choisir le mode de commercialisation ?

La commercialisationdes bois, pour un propriétaire forestier, est
f QI 0 2 dzii R G tay@iYds Ignguehaleine

|l faut choisirun mode de commercialisation/ Q $arfdisdifficile carce

mode peut varier en fonction desessencesgu volumede la coupe,du
type RQA vy U S NyiSojeét fie2la/tendancedu marché: comment

‘ ' @ . ﬁ/;ﬁ.
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Trois étapes indispensables

z Bape 1: IDENTIFIERs modes de mise en marché
¢ Bape 2: CONNAITRES types de vente

¢ Bape 3: CHOISIR le mode de vente




|dentifier les modes de mise en marché

Etape 1 IDENTIFIER l@sodes de mise emarché

Lechoix du mode de mise en marché correspondlanixde présentation
desboisaux potentiels vendeurs<sur pied» ou «bord de route».

SUR PIED
- PR | levendeury S 38 NB LI e daOfitelelf 2 A
W oW Yol gl yOoS L) a fcBlaci TNI A& A
- - | u t QF O Ké&viert piddiétaire des bois a la signature
du contrat

BORD DE ROUTIE

U levendeur gére intégralement ji!
f QSE L) 2 A parcélla
U f QlF O K&iert piopdiétaire
des bois a la signature adwntrat
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Vente «sur pied» : avantages et inconvénients

Avantages Inconvénients
Pourlevendeur t 2dzNJ f QI OKPSull IEwhdeur t 2 dzNJ £ C

i Pas de gestion U Pourune parcelle qui
g Ut SNXYSI présente des

de e ez
4n ca ita) bois difficultés
fje%ssicfef Al pg\dazét de| ROQSELX 2AI o
L3t 50l lg){ zones sensiblele uv b Qﬁ)asu
defrais pI0|tat|ons vendeury QI  LJI a cdrtdin de
« main» sur toute la qualité

U Peutfaireson| f QSELJX 2 A 4 ( deghbis

U Aucun risque L .
« epicerie»

ggiirl]ets bois par la suite 0 b QDasicertain de
vendus avec ses bois f Q2 LJGA YA Al

de ses produits
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Vente «bord de route» : avantages et inconvénients

Avantages ‘ Inconvénients
Pour le vendeur t 2 dzNJ t Qf ROW¢ B leSctizM)  t 2 dzNJ £ QI OK
U Obligation de

U Mise envaleur U Certitudesur | .. transporter et
o U Avance les .
du loten le la qualité de . transformer ses bois
. _ . : fral .
présentant 02Z2Aa | |dzQ A = rapidementpour
. SE LI L
correctement achete éviter la

i Risque de depréciation
U Possibilité de U Bois arrivé q

faire un directement vm:js,es ,bO.IS 0 Moins de délais et
lotissement bord de Z?] ngreuer de marge de

pour optimiser route, prét a RQAY OSY RYI Y dzdzsaNI
sa vente charger rapport a un achat

de bois sur pied
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Specificité belge

En Belgique les bois vendus abattus sont considéré comme produit
transformeet une TVAde 6%estapplicable

Lesrevenusde vente « sur
pied » ne sont pas a
deéclarer.

Enrevancheles revenusde
vente « bord de route »
doivent étre declarés et -
sont soumisa impots car le
propriétaire  est alors
considéré comme un
exploitant  professionnel
(avec un registre du
commerce)

|dentifier les modes de mise en marché
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Bilan des Modes de mise en marché

Ventede boissurpied:

U solutionde facilité pour un vendeur

U sif QS E L) éncérheiirfe Dafcelle difficile ou hétérogéne, il faut
privilégierla vente bord de route pour avoirlamaitrisedef QS E LJ 2 A G I (

Ventede boisbord de route : i demandeau vendeurR QI @ finkJ
B AE R S VO connaissancedes marchés et de la
filiere pour pouvoir présenterdeshbois
« découpes» auxbesoinsde celleci

U la connaissance des differents
acheteurspotentiels de chacunedes
gualités est égalementindispensable
pour pouvoircommercialiserdesbois
bord deroute

|dentifier les modes de mise en marché

- Erasmus+ @

MIRZCDURT



Etape 2 CONNAITRES types devente

LorsRS f QS I 0 tohtdatdePpixSixede présdnte soudeuxformes :

EN BLOC
U le prixseradonnépart QI O Kp&uilt SAIANY (I GuIbNdarfsdistin&tionde
volume ni de qualité ; le vendeur devra juger si celukci est cohérent et

suffisantou non
U dansle cas de vente de bois sur pied, le vendeur pourra au préalable

déterminerun prix de retrait

| Q, bL¢C; 59 twhb5]L¢
i lorsdef QS i I 0 fdicortrat, R 8 yayhmunaccordentre lesdeuxparties,
un prix estfixé par qualité et/ou classaede diametreet par unité de produit
U unefoisf QS E LJ réafiséeljed deipartiesseretrouvent pour réaliserune

receptioncontradictoire

)
+—
-
)
>
)
©
(7p]
()]
o
>
—
N
Q9
()]
S
=
©
-
-
@)
@

|




D
'}
c
O
>
D
©
(7))
(D)
o
>
)
(7p)]
@
[¢B)
| -
&=
(qv)
c
-
@)
O

Bilan des Modes de mise en marché

Vente en blocse fait souvent pour des lots de
bois ou le volume peut étre facilement quantifié

U boisavecundiametreassezxonsequent
U plutot pourduboiskR Q dzdz@ N

Vente a f Q dzgé\ piioBuit, (au m3 ou a la
tonne), va étre utilisée pour vendre des bois
ou le volume sur pied est difficilement
guantifiable:

U boisde petits diametres/ taillis

i boisénergie/ boisSR QA Yy Rdza & NA S

Les unités utilisees lors de la signhature des contrats et pour les paiements
peuvent étre le metre cube, la tonne (secheou verte) ou le metre cube

apparent(MAB.
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Vente en bloc : avantages et inconvénients

Avantages

Pour le vendeur t 2dzNJ £ Q

Les bois ne lui
appartiennent plus a
partir de la signature
_du,contrat, ce qui est tant du point de
Intéressant en cas g
RQFt S| & & ue de la qualité
Si RO G duede
pathogene . '

Il peutfaire une
« affaire » et une
bonne surprise

Inconvénients

-POUL I8 vieBdeziNJ t 2 dzNJ f QI O

Lt pMxSai

L prxsa . .
. M certain de la qualité
certainque le :
. ) des bois et du
prix donné L
volume estime. |l
pour le «bloc» . .
devient propriétaire
correspond T
) . des bois a la
bien au ratio .
... Signature du
volume/qualité
contrat.
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+SYUS £t fQdzyAlS RS LINE Rdz

Avantages Inconvénients

#elllyls t 2dzNJ £ QI O KPsur & deNdeur t 2dzNJ f QI (
® vendeur
5 Il est propriétaire des bois
> i :
° | WE e g s et leEds b N EpEEs
© Il peut verifier contradictoire, si un aleas faire la bonne
0 . son volume et : : .
O guele lot a de 1a qualitede | &MVve entre la signature du affaire du
% bien été ces bgis I contrat et la réceptionle  «survolume»
% optimiseé devient ' lot peut perdre tout ou sur un lot ou
% gualitativeme L partie de sa valeur. «de la bonne
= propriétaire des , . L )
= nt et 5243 I dd La réception contradictoire surprise
= quantitativem récention PRSI YRS RQI £ qualitative» en
O ent. pton connaissance des produits exploitant les
O contradictoire.

LJZ2 dzNJ |j dzQ A € y bois.
« Vol ».

|




Etape 3 CHOISIR le mode de vente

Apresle choix du type de vente approprié au lot de bois, il faut encore
choisirle modede ventele plusadapté:

U Laventeparadjudication
U LaventeparappelR Q2 T ¥ NB

U Laventedegreagre

0 LaventeparcontratR QI LILIN2 GA AA2Y Y SYSY

()
+—J
-
()
>
)
©
)
©
@)
S
o
=
i)
@)
L
O




()
]
-
)
>
D
©
)
©
@)
&
@
=
9
@)
=
O

Lavente par adjudication

Vente publigue de bois souvent utilisée
par f Qh TNafiooe$ des Foréts, qui
permet de proposerles lots de bois mis
enventea un grandnombre R Q1 OK S |
potentiels.

| Q Sideente qui est accessible toutes les personnesinscritesau Registre
du commerceet dessociétéscommeexploitantforestier ou exploitantscieur

Celleci ne permet pasde « trier » les acheteurs seulsceuxqui sont interdits
de ventene peuventsirendre(caskR Q A Y pdr exefipleX.)
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Laventeparl LILIS f rés@eh T NB

Vente qui permet de proposer un lot a plusieurs acheteurs potentiels
souventciblés enfonctiondesmarchéslocaux

En forét privée, ce mode de vente permet de viser une clientele bien
spécifigueenfonctiondesproduitsexploités

Elle permet de seélectionnerles acheteurspotentiels et de mettre de coté
ceuxaveclesquelsvousne voulezplustravaillerpar manquede confianceou
par erreurspassées
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Laventedegréagré AQlF YAl 0f SO

Vente souventutilisée pour de petits volumesqui ne permettent pasde mettre en
ventegroupée

Lesbois vendusen gré en gré sont souvent proposesa des acheteurslocauxqui
y Ql dpedbgaicoupde transportpour le faible volume

Parexemplepeuventétre vendusde gréagre:

i

Leschablis et arbresayant subiun aléa
climatiqueexceptionnel

Les feuillus precieux si ils sont isolés
dansunlot

Les bris de coupes ou les erreurs
RQSE LJ 2(boisl coupésychez le
voisin)

Dépérissement puis casse localisée de
épicéas apres un probleme sanitaire
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