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Depuis quelque temps, la presse locale s'enthousiasme pour les « drive », cette nouvelle technique de vente ou l'on

passe ses commandes et paye par Internet avant d'aller récupérer son colis dans un magasin. Dans son édition du

21 octobre, « La Montagne » sous un titre se voulant humoristique « Les circuits courts partent d'un bon pied »

annoncait l'ouverture en Creuse d'un « drive piétons » de producteurs locaux ! Nous connaissions déja les « drive

fermiers » mais pas encore ces paradoxaux « drive piétons ».

Les marchés virtuels ne se situent plus seulement place de la Bourse, avec leurs gros légumes et leurs gros cigares, ils

colonisent maintenant nos campagnes profondes.

L'IDEE GENERALE de ce type de commerce
se résume en trois arguments clés
consommer des produits locaux dont on
connait l'origine ; tisser des liens avec les
agriculteurs locaux et surtout gagner du
temps. En gros, les clients passent les
commandes par Internet et viennent, en
voiture ou a pieds, les chercher un jour
précis dans un point de desserte.
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Mais, déja, 1'idée de gagner du temps est
éminemment discutable : est-ce que faire
son marché est une perte de temps ou un
moment de vie important dans Ia
semaine, un moment de rencontre avec
d'autres humains ?

Les arguments des tenants des drive,
sont, a cet égard trés contradictoires :
comment peut-on gagner du temps et tis-
ser des liens ?

Voici la démarche proposée par les

drive fermiers :

1 - je m’inscris sur le site ;

2 - je commande et paye sur Internet;

3 - je passe au drive et charge mon coffre
enSmn;

4 - je cuisine et je déguste les produits
locaux avec ma famille et mes amis ;

5 - j’en fais profiter ma communauté
(Tweeter et Face book).

Le contact humain réel est réduit a sa
plus simple expression au bénéfice du
communautarisme techno-scientifique
d'Internet. Un des producteurs précise :
« Les jeunes adultes n'ont pas forcément
I'habitude d'aller faire le marché et n'ont
pas toujours le temps. En revanche, ils
sont trés souvent sur le web et ont déja
adopté le systéme de drive des super-
marchés ».

Faut-il vraiment encourager cette
déshumanisation qui fait préférer du
temps passé devant un écran a du temps
passé en compagnie d'autres que soi ?
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« Le Drive des champs » (région pari-
sienne), enfonce le clou : « Etablir une
liaison directe avec les consommateurs
grace a un marché virtuel ».

« La ruche qui dit oui », a Guéret, est
ouverte une heure tous les 15 jours : ca
laisse beaucoup de temps pour les
contacts avec les producteurs !

Quant aux « Marchands des 4 saisons »
(le Drive piétons), la premiere raison
qu'il donne pour y adhérer est « de pou-
voir acheter des produits les yeux fer-
meés... » Au moins les choses sont
claires, il n’est plus question de choisir
ses légumes, ses fromages, etc., en les re-
gardant, les soupesant, les sentant.

Non ! Maintenant on commande les
yeux fermés un concept de légume : la
carotte idéale, la patate parfaite.

Comme les autres, « A vendredi » (le
drive des producteurs locaux), a été créé
a Chambon-sur-Voueize sur le méme
constat que les marchés traditionnels sont
en perte de vitesse et ne touchent qu’une
partie des consommateurs mais prétend
ne pas faire de concurrence au marché
local, ce qui reste a prouver. On doit
reconnaitre qu'il se dit étre « un faux
drive, visant au contraire a créer des liens
entre producteurs et consommateurs les-
quels restent volontiers discuter avec les
producteurs présents », mais il faut préci-
ser qu'il n'y a que deux producteurs sur
onze qui sont présents a tour de role
chaque vendredi.
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Sous diverses appellations on a toujours
une société privée et / ou une structure
bureaucratique, mariée a une banque et a
un fournisseur d'acces Internet : la
société Equanum et le Crédit mutuel pour
La Ruche, la société Eat Lim, la Chambre

d'agriculture, le Crédit agricole et le
réseau « Bienvenue a la ferme » pour les
drive fermiers.

Pour La ruche qui dit oui, la Société
gestionnaire prend 8,35 % et le distribu-
teur-responsable local autant. En cas de
litige, le tribunal compétent est a
Bruxelles, mieux vaut étre prudent.

Seul A vendredi est appuyé sur une
association d’agriculteurs locaux (Pays
Combraille-en-Marche) qui ne prend que
4 % de marge, les paiements des achats
ne se faisant pas en ligne mais au comp-
tant a la récupération de la commande.

Attardons-nous sur le fonctionnement
du drive piétons, Md4s (Marchands des 4
saisons).

Md4s recrute des responsables de sec-
teur qui se chargent de trouver des four-
nisseurs de produits et des commerces
comme lieux de distribution. Dans la pub
de recrutement, on trouve une présenta-
tion critique des « concurrents » : Amap,
Drive fermiers, Le Panier paysan, La
Ruche qui dit oui.

Md4s se situe en dehors de tout souci
de travail local mettant en ceuvre une
synergie entre des producteurs et des
clients. Il y a simplement un gars, Marc
Dorel, qui a eu une idée juteuse (si ¢a
marche). Il suffit de décomposer le prix
de vente des produits : le producteur fixe
son prix client, la-dessus on retire 10,2 %
pour le responsable de secteur, 8,17 %
pour le site (c.a.d. Marc Dorel) et 30
centimes pour le commergant-dépdt pour
chaque colis distribué. Bref, le patron se
prend 8 % sur I’ensemble des produits
vendus en France en restant assis devant
son écran, le grouillot de 1’étape 10 % de
la vente locale mais se tape tout le boulot
de récupération des produits et de leur
emballage, et le commergant-dépdt ne
gagne quasi rien alors qu’il préte sa
chambre froide pour le stockage et





































































