terroir sur des évéenements commerciaux (salons,
foires)

La commercialisation en circuits courts consiste pour les exploitants a prendre en charge toute ou partie des étapes de transforma-
tion/valorisation de sa production. Elle consiste également a vendre directement ses produits aux consommateurs. L’approche de
vente sur des évenements commerciaux implique de connaitre la réglementation sur I’étiquetage mais aussi une approche
« vendeur » que doivent assimiler les agriculteurs.
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