






C’est en 1992 que Philippe
Allard-Latour s’est installé en
production de roses. Peu lui

importait la région: s’il a choisi la Bre-
tagne, c’est pour l’esprit coopératif.
Pour cet ingénieur agronome, pas
question d’être indépendant, il voulait
se consacrer totalement à la produc-
tion et ne pas prendre en charge la
commercialisation. Savéol, qui à
l’époque avait une branche fleurs cou-
pées, répondait à ses besoins, c’est
plus tard qu’il rejoindra la Sica de
Saint-Pol-de-Léon. En 1999, ils font le
choix de s’agrandir. Claudine, alors
ingénieur agronome, salariée à l’exté-
rieur, décide de monter sa serre : “Mon
projet était indépendant, raconte-t-elle,
mais avec des investissements com-
muns. C’est un peu la culture locale, ici,
sur cette zone horticole de Lopérhet, qui
accueille huit serristes en tomates, en
fraises et en fleurs. Nous exploitons une
salle et une chaîne de conditionnement

en commun avec un voisin, nous avons
une société titulaire du contrat gaz pour
l’ensemble des serristes de la zone. Entre
Philippe et moi, nous avons un groupe-
ment d’employeur, qui fonctionne de
manière très souple: les salariés poin-
tent à chaque fois qu’ils passent d’une
serre à l’autre, les temps de travail sont
ainsi attribués automatiquement.”

Stratégique,
le choix des plants

Claudine construit donc sa serre de
8000m2, contiguë à celle de son mari,
dans laquelle elle plante également
des roses. “Nous sommes complémen-
taires: mon mari est plus orienté vers la
technique et la compta, moi plus sur
l’organisation. Notre production est
totalement orientée sur la rose. Le choix
des variétés est stratégique. Nous écou-
tons les besoins identifiés par les services
commerciaux de la Sica, nous allons
chez les obtenteurs en Hollande… Les

critères sont la tenue en vase, la couleur,
le type et le rendement. Il faut faire une
adéquation entre le rendement au m2, et
le prix de vente supposé, que bien
entendu on ne connaît pas encore au
moment où l’on achète les plants. Au
final, c’est le producteur qui est respon-
sable de sa décision.”

Décision dans laquelle il ne faut pas se
tromper: les achats de plants sont un
investissement important. Un plant
dure quatre ans en moyenne. Il peut
être exploité plus longtemps, mais
aussi être remplacé au bout de
quelques mois: “C’est toujours pour des

Les Fleurs coupées de Kerisnel

“Nous choisissons des variétés de niche 

pour nous démarquer ”

Productrice de roses à Lopérhet, Claudine Allard-Latour a monté sa serre

en complément de celle qu’exploitait déjà son mari Philippe.

Un choix de vie, un choix de travail, et une certaine culture de la synergie.
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Claudine Allard-Latour
dans sa serre de roses.

Une variété adaptée à
la production de « sprays »

(tiges ramifiées).



raisons commerciales, explique Clau-
dine. Si la rose ne rencontre pas le suc-
cès escompté, on peut jeter le plant ! Le
marché de la rose est soumis à des phé-
nomènes de mode, qu’on essaie d’an-
ticiper. L’obtenteur prend en général
ses responsabilités: comme le prix des
plants correspond en partie à des
droits de commercialisation, en cas
d’échec, si on lui achète de nouveaux
plants, on arrive à négocier et à ne pas
payer les droits pour une rose qu’on
n’a pas réussi à vendre…”

Un travail
de tous les jours,

sans répit
La culture de roses ne se résume pas
à ces considérations: c’est d’abord un
travail au quotidien, et ce n’est pas
une façon de parler: “Il faut cueillir
tous les jours, même le dimanche. En
période hivernale, Philippe et moi
arrivons à nous débrouiller seuls le
dimanche. En pleine saison, les sala-
riés font un tour de garde pour venir
nous aider. Autre travail, l’ébouton-
nage, qui est permanent. Pour les
variétés classiques, une fleur par tige,
on enlève les boutons latéraux. Pour les
« sprays », qui offrent un bouquet
ramifié de plusieurs fleurs par tige,
c’est l’inverse, on ôte le bouton cen-
tral.”

Enfin, le travail de préparation et
d’expédition — c’est la partie de
Claudine — est également très exi-
geant: “ Tous les jours, nous trions,
calibrons et conditionnons en bottes
sur nos machines, puis nous mettons
en frigo. Un transporteur passe pour
livrer à Saint-Pol-de-Léon.”

Trouver sa place sur
un marché mondial

La production de roses est grande
consommatrice d’énergie. Claudine
et Philippe Allard-Latour chauffent
au gaz, mais la consommation élec-
trique de l’éclairage artificiel est
aussi un poste très important. “Il y a
un an, le coût de l’énergie était notre
handicap majeur, expliquent-ils.
Aujourd’hui, cela va mieux, mais c’est
le prix de vente qui nous freine. Les
concurrences kényane et éthiopienne
sont rudes. Nous nous en sortons par
un choix de variétés. Notre créneau
actuel, c’est la rose ramifiée, qui repré-
sente 80 % de notre activité, mais seu-
lement 5 % du marché. Presque une
niche, que nous conservons car ce pro-
duit est lourd et fragile, il n’intéresse
donc pas pour le moment les produc-
teurs africains, pour lequel le trans-
port aérien est une charge importante.
Mais il faut rester vigilant, à l’affût des
évolutions du marché mondial.”
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Une même variété
peut parfois être conduite
en « 1 fleur par tige »
(à droite) ou en ramifiée
(à gauche). Il suffit
d’adapter la taille.

Culture sur gouttières, gestion du cli-
mat, programmation de la fertilisation,
rails de manutention, apport de
lumière artificielle: une serre de roses
est un outil très pointu.

Marc Calvez est président

de la section Fleurs coupées

qui compte une quinzaine de producteurs…

Marc Calvez, président 
de la Section Fleurs Coupées

Maîtriser
nos circuits de distribution

“La situation des produc-
teurs est très tendue. Les
Hollandais règnent en

maîtres sur le marché et nous
sommes confrontés à la concurrence
des pays d’Afrique et d’Amérique du
Sud qui n’ont pas les mêmes
contraintes environnementales, de
main-d’œuvre, d’énergie… Difficile
pour nous de lutter contre une main-
d’œuvre à un euro de l’heure. Les
producteurs de rose et d’alstrœmé-
ria sont particulièrement touchés.
Nous sommes directement concernés par le phénomène de
« crise », la fleur n’étant pas un produit de première nécessité.
Les fleuristes souffrent eux aussi; on parle d’une baisse de 20%
des ventes par rapport à l’année précédente. 
Tout n’est pas noir, bien heureusement. Voici quelques points
qui font ou feront notre force :

• Notre groupe. Avec toutes les épreuves, les années de
mauvaise conjoncture, nous aurions pu baisser les bras.
Ceux qui restent sont motivés et y croient !

• Notre gamme. Nous produisons une large gamme pour
laquelle nos clients montrent de l’intérêt : des fleurs
« cœurs de marché » (rose, gerbera, lys, tulipe) et des
fleurs de diversification qui répondent à des marchés de
niches (tournesol, hortensia...). Ces dernières ne repré-
sentent pas de grands volumes mais sont rémunératrices
pour les producteurs. 

• Nos circuits de distribution : la bouquetterie et les cashs
de Rennes et Nantes (voir pages 10-11). Nous essayons de
maîtriser au maximum les circuits de distribution et de
valoriser la production locale. Sans eux, notre situation
aurait été dramatique. Ils doivent apporter de la renta-
bilité aux producteurs. 

• La section. La santé financière s’est assainie. L’équipe
commerciale essaye de valoriser au mieux la production
locale. 

Tout cela doit nous permettre d’améliorer les situations finan-
cières des producteurs et de présenter des choses positives aux
jeunes qui ont envie de s’installer en fleurs coupées.”



Avec l’adhésion récente de
Yannick Fleury, la section
Plantes fleuries s’offre de

nouvelles perspectives. Ce produc-
teur est spécialisé en plants de
légumes pour jardineries : tomates,
salades, oignons, poireaux, cucurbi-
tacées, solanacées, choux, fraisiers…
Le tout sur 11000 m2 pour une pro-
duction de plus de 4 millions de
plants. 

“J’ai commencé la production de
plants de légumes lorsque j’étais
adhérent à Viva Plantes, explique
Yannick Fleury. Ce travail demande
énormément d’organisation : certains
plants restent en culture quinze jours
seulement — comme la courgette —,
d’autres neuf semaines — comme la
salade d’hiver. Il faut bien prévoir les
arrivées et les départs pour optimiser
la surface. La gestion des plannings,
c’est stressant, mais c’est cela que
j’aime. J’utilise un logiciel de planifi-
cation qui m’est bien précieux”.

Pour certaines espèces (tomates,
cucurbitacées, salades…), Yannick
Fleury effectue le semis ; pour d’au-
tres (céleri, poivron, aubergine…) il
achète des jeunes plants. “Au final,
je mise sur la qualité des plants. Je ne
chauffe pas trop mes serres afin qu’ils
s’adaptent bien chez le consomma-
teur ”. Côté main-d’œuvre, Yannick
Fleury emploie sept permanents
auxquels vient s’ajouter une équipe
de sept personnes en saison. “Je tiens
à la responsabilisation des salariés.
Tous participent au travail quotidien,
mais chacun a un secteur de respon-
sabilité : un responsable par serre, un
chef de culture « légumes », un chef
de culture « vivaces », un responsable
de la préparation de commandes…”.

Une commercialisation
exigeante

Les plants de légumes sont, eux
aussi, soumis à des pics de vente.
“Les jardineries travaillent par

périodes promotionnelles : d’abord les
bisannuelles, puis les vivaces, puis les
plants de légumes et les plantes à
massif… Les vagues sont de plus en
plus courtes. Pour les plants de
légumes, les ventes s’étalaient sur cinq
semaines. On est passé petit à petit à
trois semaines… À nous d’être prêts à
fournir ! ”. 

En adhérant à une section qui ne
proposait pas sa gamme l’an passé,
une baisse de chiffre d’affaires était
à prévoir. L’objectif de Yannick était,
au mieux, de le maintenir. “Cet objec-
tif est atteint et c’est une grande satis-
faction. Pas seulement pour moi : 
un beau travail a été réalisé par
l’équipe”. Il faut dire que ce n’était
pas évident, pour la section, de gérer
l’arrivée de 4 millions de plants.
Pourtant, elle a, par exemple, 
créé des chromos spécifiques. 
“Nous avons mis au point également 
des kits — barbecue, ratatouille,
tomates — composés d’espèces diffé-
rentes. Cela convient bien aux jardi-

Les Plantes fleuries de Kerisnel

“Adhérer aux Plantes fleuries de Kerisnel, 
mon choix s’avère judicieux”

La section Plantes fleuries de la Sica poursuit son développement 

avec l’adhésion récente de Yannick Fleury, producteur à Guiclan. 

Celui-ci est spécialisé en plants de légumes à destination des jardineries. 

Il apporte un nouveau savoir-faire et une expérience 

en la matière puisqu’il est installé depuis 12 ans…
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Yannick Fleury 
a agrandi 

sa surface au fil 
du temps. 
Il dispose 

actuellement 
de 11.000 m2

de surface 
couverte.



“La section compte aujourd’hui 14 producteurs.

Le chiffre d’affaires est en petite progression, 

on prévoit de 9 à 11 % en 2009.

Bruno Roncin, président 
de la Section Plantes Fleuries

toujours en

progression

Cette croissance est due à l’adhésion de Yannick Fleury,
ainsi qu’à l’agrandissement de Philippe Le Ber, de
Taulé, qui ajoute 8 000 m2 de serre verre à son exploi-

tation. D’autres agrandissements sont en réflexion. 

Sur la première partie de l’année 2009 les ventes ont été régu-
lières, mais pas très énergiques. Le mois de mars a été très
bon, avril correct et mai assez calme. Cette situation est géné-
rale.

À plus long terme, nous allons continuer à nous développer.
Nous représentons désormais un poids sur le marché, il faut le
confirmer. Notre souci, dans les années à venir, sera le trans-
port. Cette année, on le ressent moins, mais ce n’est qu’un
répit. Beaucoup de transporteurs sont en difficulté. Notre défi
sera de trouver des solutions durables à ce problème.

Nous avons repensé l’informatisation de notre station, située
à Saint-Pol-de-Léon. Un audit est en cours pour la certifier Iso
9001. Nous préparons aussi la certification Agriconfiance des
producteurs, l’audit est prévu à la fin de cette année. Le but de
ces différentes démarches est d’apporter une réponse aux
demandes des clients, bien sûr, mais aussi d’optimiser l’en-
semble de notre activité, de mettre en place les procédures et
le suivi qui permettront une meilleure rentabilité et une meil-
leure efficacité à tous les échelons.”

niers qui n’ont pas toujours l’usage de
6 plants de courgette.…”. 

De son côté, le producteur a dû
s’adapter : “Je n’avais pas de véhicule
de livraison, car un ramassage était
assuré par Viva Plantes. J’ai investi
dans un camion et un fourgon, j’ai
embauché un chauffeur et surtout je
me suis organisé différemment ! J’ai
assimilé les différents conditionne-
ments : « roll cc », « roll demi-bois »,
« palette »… Tout cela m’était
inconnu. Je remercie la section pour
m’avoir accompagné et permis cet
apprentissage”. 

Un esprit d’ouverture,
une envie d’avancer

Pourquoi ce changement, dix ans
après son installation ? Yannick
Fleury raconte : “En 1997, salarié
chez un producteur Viva Plantes,
j’avais entendu que le groupement
cherchait de nouveaux producteurs. Je
me suis alors installé. Dix ans après, je
ne me sentais plus en phase avec la
politique globale du groupement, ni
même avec la politique commerciale.
Je ne voyais plus d’évolution possible.
J’ai pris contact avec Yvon Penn et
Bruno Roncin pour envisager une
adhésion. La section présentait à mes
yeux plusieurs atouts : la politique de
commercialisation, le fait qu’elle pro-
pose des produits toute l’année, ce qui
est très important pour les clients, la
proximité avec mon exploitation, le

dynamisme…Un an après, mon choix
s’avère judicieux. J’apprécie beau-
coup l’honnêteté de l’équipe, l’esprit
d’entraide et de solidarité des pro-
ducteurs, l’esprit d’ouverture et l’en-
vie d’avancer de la section. Les pro-
ducteurs sont intégralement impli-
qués au travers de différentes com-
missions : logistique, commerce…”
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Yannick Fleury livre parfois 
60 à 80 rolls par jour en saison.

Des 
barquettes de 

3 godets sont commer-
cialisées pour les petits jardiniers.

Pour certains légumes, 
Yannick Fleury achète des plants 

qu’il repique en godets.



En légumes, notre commerciali-
sation est basée sur deux prin-
cipes: une mise en marché aux

mains de la production, une com-
mercialisation confiée aux négo-
ciants. Ce schéma, mis en place dans
les années soixante, a été rendu pos-
sible en raison de la présence histo-
rique des expéditeurs dans la région.

Un tel réseau, efficace et expéri-
menté, ne se construit pas du jour au
lendemain. Les premières diversifica-
tions horticoles, qui ont commencé
dès 1963, se sont heurtées à cette dif-
ficulté: il n’existait pas de négoce spé-
cialisé comme en Hollande. Les pro-
ducteurs ont dû prendre en charge
leur commercialisation. Parfois direc-
tement: au tout début, les produc-
teurs de fleurs eux-mêmes sont allés
vendre dans les grandes surfaces de
la région. Rapidement, ils ont monté

des services commerciaux dignes de
ce nom. En 1979, les Fleurs de Keris-
nel lancent les tournées camions. Il
s’agit d’aller vendre « à la chine »,
c’est-à-dire de visiter les fleuristes
avec un camion chargé de fleurs.
Parmi les premiers chauffeurs-ven-
deurs, Christian Corlosquet, aujour -
d’hui responsable du cash de Rennes
nous fait part de son expérience.

Une offre complète
aux fleuristes

Ce service aux fleuristes de l’Ouest a
très vite abouti à la création d’un éta-
blissement à Rennes, d’abord dans

un petit entrepôt, puis en 1997 dans
un réel libre-service. Le principe est
simple: les fleurs sont présentées
dans un vaste hall réfrigéré, le client
prend un chariot, fait son choix, se
sert, et passe à la caisse. Les fleuristes
y trouvent de nombreux avantages:
ils voient les fleurs, ils ont des pro-
duits frais, ils peuvent venir s’appro-
visionner à tout moment. Autre avan-
tage: ils ont à leur disposition une
gamme très complète.

C’est en effet une des clefs du succès:
apporter un service complet. Pour
réussir, le cash a donc dû étoffer sa
gamme. “Notre vocation est bien évi-
demment de commercialiser les fleurs

Les clients fleuristes se servent, c’est le principe du Cash,
mais sont parfois demandeurs de conseils.

Le cash Fleurs de Kerisnel à Rennes

Une autre mode de commercialisation
Les Fleurs de Kerisnel ont développé au fil des ans des modes de commercialisation originaux.

Les « cash » de Rennes et de Nantes, libres-services destinés aux fleuristes professionnels,

ont fait la preuve de leur intérêt commercial pour les producteurs. 

DÉCOUVERTE

Le hall d’accueil



des producteurs de la Sica, explique
Christian Corlosquet. Mais pour y
parvenir, nous devons acheter ce qui
nous manque, comme les exotiques, le
feuillage, les œillets… Pour clarifier les
choses, les deux magasins — Rennes et
Nantes —, sont devenus des filiales de
la Sica. Les gestions sont séparées.”

Autre clef du succès, la relation avec la
clientèle. Le cash a beau être un libre-
service, Christian Corlosquet et son
équipe connaissent et soignent les
clients : “Nous sommes 13 personnes,
auxquelles s’ajoutent les 9 chauffeurs
des tournées camions de Rennes et de
Saint-Pol. Nos horaires d’ouverture
sont adaptés aux besoins de nos clients,
dès 6 heures du matin et en journée
continue. Nous leur offrons le petit-
déjeuner, nous faisons des promos et

opérations commerciales, nous leur
proposons régulièrement des portes
ouvertes avec démonstrations flo-
rales… C’est un travail relationnel sur
le long terme. Nous cherchons à faire
du conseil pour orienter les ventes”.

Du marchand de fleurs
à l’artisan fleuriste

“En ces temps de crise, le marché est
très dur, constate Christian Corlos-
quet. Beaucoup de clients sont en dif-
ficulté. Le simple « marchand de
fleurs » est fortement concurrencé par
les chaînes et la grande distribution.
En revanche, l’artisan fleuriste a son
créneau : des clients qui veulent être
surpris, qui viennent acheter un
cadeau. Ces artisans-là recherchent de
la qualité, mais ils ne sont pas forcé-
ment de gros consommateurs de fleurs.
Notre force, c’est qu’on fait travailler
des producteurs bretons. Nos clients y
sont sensibles, la qualité de nos pro-
duits-phares — le gerbera, le lys, la rose
— est reconnue.”
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Jean-Michel Charrier, installé à Rennes (Naturellement fleurs), est un
fleuriste « haut de gamme », un vrai artisan: “J’ai deux sources d’ap-
provisionnement principales, le cash, dont je suis client depuis long-
temps, et un fournisseur hollandais, chez qui je commande sur internet
pour une livraison le lendemain. Le mardi, je passe ici, je crée mon pre-
mier assortiment de la semaine. Le mercredi, je commande sur internet.
Puis je repasse ici en fin de semaine, au moins une fois, pour compléter.

Pour ma part, je fais la distinction entre les provenances. Il y a eu des
émissions de TV sur les roses du Kénya, les gens ont été marqués. Du
coup, les roses de Bretagne sont demandées, c’est un argument de vente.
J’ai même quelques clients qui exigent de la rose bretonne.

Le marché de la fleur? Pour moi, ça va. Il faut être vigilant, faire plus
attention, bien soigner les clients. On constate un peu de baisse, mais on
supporte bien la crise…”

Nadine Renard, responsable logistique
et Christian Corlosquet, 
responsable du cash de Rennes.

> Les tournées camions
Les tournées en « laisser sur place » existent toujours, elles sont un
débouché important pour les fleurs de Kerisnel. Il existe trois bases:
Nantes (4 camions), Rennes (5 camions) et Saint-Pol (3 camions).
Depuis septembre dernier, Nadine Renard, basée à Rennes, est res-
ponsable logistique et gère les tournées camions de Saint-Pol,
Rennes et Nantes : “Chaque tournée compte 20 clients. Certains sont
vus 2 fois par semaine, d’autres 3 fois. Dans les tournées, il est plus
facile d’orienter les achats. Par exemple, nous avons beaucoup de giro-
flées en ce moment, nous les mettons dans les camions. Les chauffeurs
sont vendeurs avant tout.”




