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Animation des commissions 
forêt sur la commercialisation 

des bois

Cette action bénéficie du soutien financier de :



 Identifier une méthode de fonctionnement de la
commission forêt et des outils d’animation

 Faciliter l’animation de la commission forêt

 Construire une stratégie de commercialisation des
bois en tenant compte des différents modes de
vente et du marché du bois

Objectifs



Ordre du jour

1. Contexte et lancement de la démarche

2. Les différents modes de vente

3. Le marché du bois

4. Stratégie de commercialisation en fonction de
l’état d’assiette

5. Supports pour guider l’animation des commissions
forêt



COUPE DE BOIS :

= acte sylvicole

= acte sanitaire

= acte économique

L’EXPLOITATION EST RYTHMÉE PAR :

 les acheteurs des coupes (vendues sur pied)

ou

 la commune lorsqu’elle vend du bois bord de route

La récolte de bois est une étape primordiale dans le renouvellement 
de la forêt communale

- Renouvellement des peuplements
- Croissance des arbres d’avenir

Quels sont les objectifs de la récolte de bois ?



Contexte

 l’assiette, la dévolution et la destination des coupes 

 les travaux sylvicoles 

 l’affouage et son organisation

En application de l’aménagement forestier, le conseil municipal est
appelé à délibérer chaque année sur :



Des actes de gestion moteurs pour la vie d’un peuplement

Des délibérations posant les actes annuels de la gestion souvent prises
indépendamment les unes des autres

Modes de vente très diversifiés ayant une incidence sur la conduite
des peuplements et l’accès à la ressource des transformateurs

Comment mieux lier les enjeux de gestion forestière, de 
commercialisation des bois et de développement des 
territoires aux décisions annuelles des communes ?

Contexte



 Approche adaptée à la diversité des forêts

Construit sur une approche gagnant-gagnant

Utilisant de façon judicieuse les modes de ventes

SUIVRE DURANT 3 ANS LES EFFETS DE L’EXPÉRIMENTATION SUR :

La gestion forestière Le budget communal Le développement du 
territoire

Objectifs de l’expérimentation COFOR-ONF 
(2014-2018)



COMMISSION FORÊT (JANVIER-MARS)

• Elabore le bilan financier forêt n-1

• Elabore le budget prévisionnel n

• Suit les coupes décidées (exploitation,
commercialisation, affouage, recettes,
dépenses…)

• Intègre le programme des travaux

• Prépare les marchés d’exploitation

COMMISSION FORÊT (JUILLET-
NOVEMBRE)

• Suit les coupes décidées (exploitation,
commercialisation, affouage, recettes et
dépenses…) et les marchés d’exploitation

• Définit une stratégie de vente des bois

• Applique cette stratégie à la préparation
de la délibération sur les coupes n+1 à
partir de l’état d’assiette présenté par le
technicien forestier de l’ONF

Préparation des délibérations autour de deux temps
forts dans l’année :

Des outils pour l’animation des commissions

Méthode de fonctionnement de la commission 
forêt



Ordre du jour

1. Contexte et lancement de la démarche

2. Les différents modes de vente

3. Le marché du bois

4. Stratégie de commercialisation en fonction de
l’état d’assiette

5. Supports pour guider l’animation des commissions
forêt



Vendre les bois de ma forêt communale

= façon de présenter les bois 
pour les vendre (dévolution)

Procédures de ventes Formes de ventes

= organisation réglementaire 
et juridique
de la vente

Sur pied FaçonnéVentes par 
soumission

Ventes 
négociées dans  

un cadre 
commercial

En bloc A la mesure

Contrat d’appro.



Vente par soumission => en salle ou en ligne (informatisée)

Un prix plancher peut être arrêté par l’ONF après avis du maire

Vente prononcée au profit du plus offrant (= ou > au prix plancher)

La vente par soumission

Dans ce cadre, des options de commercialisation différenciées selon secteurs : 
- Feuillus
- Résineux du massifs jurassien



La vente par soumission

BLOC ET SUR PIED  BLOC FACONNE       SUR PIED A LA MESURE  

Feuillus/résineux

Résineux uniquement
PREVENTE DE BOIS 

FAÇONNE A LA MESURE



 Vente porte sur des produits
désignés : tiges, arbres,
houppiers, taillis

 Volume estimé avant la vente,
pas de garantie de quantité et
de qualité pour l’acheteur – seul
le nombre de tiges est contractuel

 Prix forfaitaire sur volume
estimé (= ou > prix plancher)

 Frais d’exploitation à la charge de
l’acheteur

 Délai d’exploitation d’environ 12
mois, prolongeable jusqu’à 30
mois

 Paiement au comptant (< 3 000 €
HT) ou en 4 fois (> 3 000 € HT)
étalé sur 8 mois

La vente par soumission en bloc et sur pied



 Vente porte sur les produits
exploités et façonnés par le
propriétaire (la commune)

 Volume et qualité des bois
connus avant la vente – non
contractuel

 Prix forfaitaire (= ou > prix
plancher)

 Frais d’exploitation à la charge
de la commune et dépenses
d’Assistance Technique à
Donneur d’Ordre (ATDO)

 Délai d’enlèvement de 6 mois

 Paiement dans les 20 jours
(< 3 000 € HT) ou 60 jours
(> 3 000 € HT)

La vente par soumission en bloc et façonnée



 Vente porte sur les produits désignés
: arbres

 Quantité mesurée après exploitation

 Prix unitaire sur un volume estimé.
Le paiement final se fait sur les
quantités et qualités réellement
mesurées après réception

 Frais d’exploitation à la charge de
l’acheteur

 Dépenses d’assistance technique à
donneur d’ordre (classement,
réception)

 Délai d’exploitation d’environ 12 mois
prolongeable jusqu’à 30 mois

 Paiement au comptant (< 3 000 € HT)
ou en 4 fois étalé sur 8 mois(> 3 000 €
HT)

La vente par soumission sur pied à la mesure



 Vente porte sur les produits exploités
et façonnés par le propriétaire (la
commune)

 L’exploitation a lieu après la vente. Les
volumes sont réceptionnés lors du
dénombrement. Les bois sont cubés
selon les modalités du cubage comtois.

 Prix unitaire en €/m3. Le paiement
final se fait sur les quantités et qualités
réellement mesurées après réception

 Frais d’exploitation à la charge de la
commune et dépenses d’assistance
technique à donneur d’ordre

 Paiement au comptant dans les 20
jours suivant la facturation (< 3 000 €
HT) ou acompte de 30 % et caution
puis solde le mois suivant (> 3 000 €
HT)

La prévente par soumission de bois façonnés 
(résineux uniquement)



Gré à gré (façonné, en bloc ou à 
la mesure)

 Ventes négociées dans un cadre
commercial

 Ventes à exécution ou livraison
immédiate ou successives

 Le maire (et non le conseil municipal)
donne son accord sur la proposition
présentée par l’ONF à l’issue de la
négociation.

Contrat d’approvisionnement 
de bois façonné

 Conclus sur la base des besoins (nature des

produits, volume, cadencement, durée, provenance

géographiques etc...) transmis par les
acheteurs à l’ONF.

 L’ONF propose les modalités techniques
et financières (grille de prix, bois
façonnés)

 Mise en vente par l’ONF de bois provenant
de plusieurs propriétaires de forêt
publiques et reverse à chacun la part qui
lui revient => ventes groupées

Ventes négociées dans un cadre commercial



Transmet à la commune 
un mémoire



Classement des bois et 
grille de prix

Quantitative :
Diamètre
et longueur

Qualitatif : 
qualité du bois
(singularités : 
courbure, 
fentes…)



Transmet un avis de mise 
en paiement à la 

commune     

A transmettre à la 
trésorerie



 Vente porte sur les bois exploités
et façonnés par le propriétaire :
grumes, billons, trituration

 Quantité mesurée lors du
dénombrement et qualité précisée
dans le procès-verbal

 Prix unitaire appliqué aux
quantités mesurées par essence
et produit lors du dénombrement

 Frais d’exploitation (à la charge
de du vendeur), dépenses
d’assistance technique à donneur
d’ordre et frais de gestion (1%)

 L’exploitation est engagée après la
vente

 Paiement en une fois, 3 à 4 mois
suite à l’émission de la facture

La vente par contrat d’approvisionnement 



 Bois de très belle qualité => ventes par soumission pertinentes

 Produits homogènes de qualité moyenne => contrats
d’approvisionnement conviennent bien

 Produits homogènes de faible valeur économique => ventes amiables
adaptées

Choisir judicieusement le mode de vente en fonction de la quantité 
et de la qualité des produits commercialisés 

 Pour éviter les invendus,
trier les produits par
destination (BO, BI et BE) et
demander à l’ONF de proposer
une mixité des modes de
vente







Vente par soumission 
en BLOC ET SUR PIED

Vente par soumission 
en BLOC ET FACONNE

Vente par CONTRAT 
D’APPROVISION-
NEMENT

Délai de paiement 8 
mois

Volume et qualités 
sont des éléments 
contractuels du prix

Prix de vente porte
sur une estimation 
(volume, qualité)

Exploitation à la 
charge de commune

Exploitation des bois 
APRES la vente

Exploitation des bois 
AVANT la vente

X

X

X

X

X

X

X

Délai de paiement 2 
à 4 mois

X

X X

(X) Connu mais 

non contractuel



Ordre du jour

1. Contexte et lancement de la démarche

2. Les différents modes de vente

3. Le marché du bois

4. Stratégie de commercialisation en fonction de
l’état d’assiette

5. Supports pour guider l’animation des commissions
forêt



Chêne 

Éléments sur les marchés

(+++) Très forte activité en scierie sur tous les produits : parquet, menuiserie-
ébénisterie, traverses.

(++) La hausse des prix des sciages est plus aisée à obtenir qu’en 2018, et
semble plus durable

(-) Incertitudes sur les marchés de la tonnellerie : incendies en Californie,
épisode de gel en avril 2021, fermeture des restaurants…, Impact néanmoins
invisible sur les prix de vente du printemps

(+) Impact indirect de l’export des grumes en Forêt Privée : reprise très
agressive de la demande d’export vers la Chine, offre moindre en Forêt Privée
suite aux années 2017-2019 (boum) et 2020 (COVID) = report de pression sur les
ventes Labellisées ONF/COFOR.

Manque de matière première avec un risque de rupture
d’approvisionnement dans certaines scieries, alerte donnée au niveau
National.



Éléments sur les marchés

(++) Demande asiatique très ferme en sciages : cœur de cible pour les 
qualités intermédiaires produites dans les scieries « industrielles »

(++) Marchés d’Afrique du Nord et Moyen Orient soutenus : assure les 
débouchés des bois colorés touchés par le dépérissement. (-) marchés par 
nature plus instables

(++) Demande en bois blanc difficile à satisfaire, notamment en 
première qualité (marchés européens)

(-/+) dépérissement du hêtre : volume important de bois dépréciés mis 
sur le marché

(+) export de grumes: négociants très actifs durant la saison 2020-2021, 
tendance vraisemblablement durable pour le 2ème semestre

Des transformateurs optimistes à court terme, aucun stock sur pied, 
débouché assuré des bois dépérissants

Hêtre



Éléments sur les marchés
(+++) Demande mondiale en panneaux qui suit la tendance des bois de charpente 
(+++) Demande mondiale en cartons et emballages légers dopée par le e-
commerce
MAIS une déconnexion de ces marchés avec ceux du bois rond, tout particulièrement 

en BFC
(---) Baisse de la consommation de bois forestiers dans les panneaux au profit du 
recyclé
(---) Arrêt de CFP Saint-Loup 
(---) Réorientation de lignes de pâte vers du papier et carton recyclés (Golbey 88)
(--) Moindre consommation dans les chaufferies (prix du gaz concurrentiel)
(---) Volumes récoltés de bois dépérissant 
(+) Démarrage de Bois Factory 70 à Demangevelle
(+) Bonne tenue des marchés de bois bûche

Déficit structurel très important de capacité de consommation à l’échelle de 
notre région (500 000 tonnes ?). Impact direct sur notre sylviculture, impact 
lourd également pour les scieries dont les connexes sont difficiles à écouler.

Bois d’Industrie / Bois énergie



Éléments sur les marchés

(++) Demande en sciages des USA et de la Chine : Impact indirect sur le marché du sciage français 
avec la réorientation des sciages scandinaves, belges et allemands vers ces marchés au détriment du 
marché français. Baisse conjoncturelle mais reste à haut niveau.

(+) Demande de grumes vers l’Asie : fermeture des frontières russes au 31/12/2021, les industriels 
chinois réorientent leurs approvisionnement en grumes notamment vers l’Europe 

(+) Consommation du marché français (GSB), bons indicateurs du bâtiment 

(++) Des prix qui augmentent sur les sciages en France mais sans commune mesure avec la flambée 
sur les marchés internationaux

(---) Crises sanitaires toujours d’actualité, augmentation des dépérissements de sapin

(--) Déséquilibre persistant entre l’offre de bois rond et les besoins des scieries. Malgré la forte 
demande en sciages dans les négoces, le facteur limitant reste la capacité de sciage, pas la 
disponibilité de matière !

Sapin / Epicéa



Contrats d’approvisionnement pour les forêts publiques du Doubs

Résineux bois d’œuvre

Feuillu bois d’œuvre

Feuillu bois d’industrie

Feuillu bois énergie

Résineux bois d’industrie



Résineux bois d’œuvre

Feuillu bois d’œuvre

Feuillu bois d’industrie

Feuillu bois énergie

Résineux bois d’industrie

Contrats d’approvisionnement pour les forêts publiques du Doubs



Ordre du jour

1. Contexte et lancement de la démarche

2. Les différents modes de vente

3. Le marché du bois

4. Stratégie de commercialisation en fonction de
l’état d’assiette

5. Supports pour guider l’animation des commissions
forêt



Quelle parcelle est susceptible de rapporter la recette la plus forte lors de la vente
des bois ?

Quelles parcelles présentent les plus petits bois en diamètre ?

Quelles parcelles présentent les plus forts enjeux sylvicoles ?

Quelles parcelles sont les plus dangereuses en terme d’exploitation forestière ?

Que signifie « définitive » dans la colonne observation ?



Relevé de couvert ?

Coupe de régénération secondaire ?

Coupe de régénération définitive ?

Coupe d’amélioration ?

1

3

2

4

1
2

3

4



Produit bois énergie ?

Produit bois d’œuvre ?

Produit bois de trituration ?

Produit affouage ?

1

3

2

4

1
2
3
4





Quelles suites donner à la présentation de l’état d’assiette ?

Deux types de décisions sur les 
parcelles proposées à l’état 

d’assiette

Etat d’assiette

Délivrance de bois de 

chauffage aux 

habitants ou 

autoconsommation 

pour la commune

Vente des bois à 

des professionnels : 
bois d’œuvre, bois de 

trituration, bois 

énergie

Choix de la procédure de 
vente et de la forme de 

vente

Choix des coupes et des produits 
pour :

Organiser l’affouage 
pour les habitants

1

2
Autre délibération



Modèle de délibération sur la destination des coupes et des produits



Cas pratique

Première question à se poser :

Quelles sont les parcelles où les bois 
vont être commercialisés à des 

professionnels ?

Parcelles vendues :

9 10 11 6

Parcelles pouvant être
délivrées

45 15 16 17 9 10 6

Seconde question à se poser :

Quelles sont les parcelles où les bois 
vont être délivrés pour l’affouage ?



Cas pratique

Décisions de la Commune :

Commercialisation des bois : volonté de la commune de valoriser l’emploi local au maximum

Sylviculture : accorder une attention particulière aux parcelles à enjeux sylvicoles (1ère éclaircie, relevé
de couvert…)

Délivrance de l’affouage : besoins domestiques (1200 stères pour 40 affouagistes ) et commercialisation
du surplus bois secondaire en contrat trituration.

Parcelles dont le bois est 
vendu ?

Parcelles dont le bois est 
délivré ?

Parcelles vendues :

9 10 11 6

Parcelles délivrées

45 15 16 17 9 10

1300 stères



Le chêne 
des 
parcelles : 
9 – 10 –
11 – 6

X  Conforter au maximum l’emploi
local (ETF, transformateur du bois)

 Accorder une attention
particulière aux parcelles à enjeux
sylvicoles

 Qualité de l’exploitation forestière

Délibération

Principes politiques



9 – 10 – 11 -6 11 -6

X

X

 Conforter au maximum l’emploi
local (ETF, transformateur du bois)

 Accorder une attention
particulière aux parcelles à enjeux
sylvicoles

 Qualité de l’exploitation forestière

Principes politiques



Parcelles vendues :
9 10 11 6
Parcelles délivrées
45 15 16 17 9 10

Commercialisation des bois : volonté de la commune de valoriser l’emploi local

Délivrance de l’affouage sur pied : délivrer des volumes correspondant à des besoins
domestiques (besoin de 1 200 stères) et commercialisation du surplus en contrat
trituration.

1300 stères

45  15  16  17  9  10

45  15  16  17  9  10

10 10



Quelle stratégie de commercialisation ?

Modes de ventes Numéro parcelle Commentaire

Vente par soumission – Bloc et 
sur pied

Vente par soumission – Bloc 
façonné

Contrat d’approvisionnement 
en bois façonné

 241 ha composée à 77 % de chêne, 16 % de hêtre, 2 % de feuillus divers et 5 % de résineux

 Les parcelles 35 et 31 présentent les meilleures potentialités : peuplements riches,
mélange d’essences avec des atouts éco (chênes, hêtres) et les arbres les plus gros.

 Les parcelles 5 et 17 présentent des potentialités moindres : peuplements de moins bonne
qualité, beaucoup de charmes avec des signes de dépérissement.



Quelle stratégie de commercialisation ?
Modes de ventes Numéro parcelle Commentaire

Vente par soumission – Bloc et 
sur pied

5 - 17
peuplements les plus pauvres, 
avec des essences de moindre 
intérêt sur le plan commercial 

Vente par soumission – Bloc 
façonné

35 – 31 (chêne)

peuplements les plus riches, 
avec des bois de qualité et un 
mélange d’essences avec des 
atouts économiques (chêne, 
hêtre), quel que soit la nature de 
la coupe

Contrat d’approvisionnement 
en bois façonné

35 – 31 (contrat BO hêtre et  
feuillus divers + pour la 31 
contrat bois d’industrie / bois 
énergie)



Ordre du jour

1. Contexte et lancement de la démarche

2. Les différents modes de vente

3. Le marché du bois

4. Stratégie de commercialisation en fonction de
l’état d’assiette

5. Supports pour guider l’animation des commissions
forêt



Notice Document type préparatoire à 
la commission

file:///C:/Users/Utilisateur/Documents/3. Modèle de gestion/PETRDC/Animation + commercialisation/1.Notice-Commission-foret-Reunion-2.docx
file:///C:/Users/Utilisateur/Documents/3. Modèle de gestion/PETRDC/Animation + commercialisation/1.Notice-Commission-foret-Reunion-2.docx
file:///C:/Users/Utilisateur/Documents/3. Modèle de gestion/PETRDC/Animation + commercialisation/2.Document-preparatoire-type_Commission-foret-Reunion-2_VF.doc
file:///C:/Users/Utilisateur/Documents/3. Modèle de gestion/PETRDC/Animation + commercialisation/2.Document-preparatoire-type_Commission-foret-Reunion-2_VF.doc


Cette action bénéficie du soutien financier de :


