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«Nos frais commerciaux

Jean-Paul Nouvel vend dix vaches et dix veaux par an en drrm‘ Et il
pOrta HEE au contact direct ave

Oams le Tarn
chez
Jean-Paul

Howvel

vec la vente di-
{{ recte, jobtiens un
avantage de prix

de LES €keg HT (12 F) de car-
casse par rapport au prix du
Lakesd rowpe et cette différenos
est asses stable. L avantage de
marge brute représente ainsi
95 € (53 200 F) pour une
vache de 430 kg. Cela re-
cowvre sans probléme les frais
engagés et C'est une plus-va
e correcte compbe tenu de la
charge de travail supplémen-
taire = explique Jean-Faul
Nouvel. Installé en 1985 sur
45 ha de SALL il a pris la suite
de sa mére et de son grand-
pere. Sur cette exploitation
qui coavre awjourd hiul 65 ha
de SAU sur une commune
classde én Zone de montagne,
il éléve un troupeau de
45 meéres blondes d’ Aquitaine
pour un droit & prime de
45 méres. « Méme si elle dé-
passe la moyenne départe-
mentale, I'exploitation n'est
pas frés grande et ['devage de
viande Laisse suffisamment die
temps pour travailler sur la
commercialization. précise-t-
il. J'ai done profité de 1a créa-
tion d'un atelier de découpe
dans la région pour me lancer
dans la vente directe en
1994 =

Deux jours ot demi de travail

an plus

En deux ans, il avait réwmnd
un nombre de clients suffisant
pour ofvbenir des ventes régu-
litres. Trois ans aprés, il a
commenced 4 expddier des co
lis en dehors du département.
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Un créneau de marché

Quelles sont vos relations avec kes bouchers 7

= [iares b Tam, bes bouchers ord d'abord montrd une opposiion
mnportants  la vents directe mais depuis emviron bmis ans, s onl
accepts ce mode de commercialisation. C'est un manche Fmitd &
P S persuadi que miss dients consommergient moins de
viande 5Tls ne pouvalent pas acheter en direct & un desr, -

2 consommateur,

sont rentabilises»

Pais, il 5'est mis 4 transformer
les avants en steak haché
pour proposer des colis od
seul le jarret doit &tre cuising,
Une = petite révolution » trés
appréciée des Consomma-
teurs, Aujourd’hui, Jean-Paul
Nouvel abat une dizaine de
vaches ¢t une dizaine de
veaux par an et il interrompd
la venie directe en été, entre
le 15 juillet et le 31 apdt. La
viande est vendue pour 50% &
Albi, sifude i une vingtaine de
kilométres de 'exploitation,
pour 30 % dans 1'0ise et pour
20 % & un comité d'entreprise
de Toulouse et dans la vallée
du Rhéne, Pratiquement tous
contactés grace & des relations
personnelles ou familiales ou
par le bouche d oreille, ces
deux cent cinguante clients
sont assez irréguliers et aché-
fent entre deux et six fois par
dn.

Le surplus de travail repré-
sente en moyenne trois
heures par semaine, pour leg
contacts avec les clients et
pour 'enregistrement des
commandes et 1a facturation.
En outre, Jean-Paul compte
deux jours supplémentaires
de travail. Il améne les ani-
maux & I'abattoir de Puylau-
rens, 4 60 km de 1"exploita-
tion. Puis, six jours plos tand,
il s& rend & Iatelier de dé-
Coup pour composer les colis

CONFORT

Un nouveau batiment

b J2an-Faul Mo 3 arwvesh

82 000 & (540 000 F) dans
FagrardEsement du bitiment gn
2000, Chagar mém dispose main-
ienant d'wne surtace de 14 me . Un
contral 1emtoral O explatation S
iné e seplembie 200 he perset
i o imeestr ancone 15 000 €
1100 000 F) dans & survellance et
e confort des anmaud. Le msonne-
menl de & lertkeainin o Nebliss-
Rioet ce Compost fon partie des me-

et il effectue lui-mbéme les 1i-
vraisons & Albi et Toulouse
Erdce 4 une camionnette fri-
gorifique achetée en Cuma,
Les livraisons plus lointaines
sont réalisdes par deux trans
portewrs nationansk, TFE, quoi
a arrété les livraisons aux par-
ticuliers depuis deux ans et
les Transporis Renawd gui
travaillent essentiellement
sur la moitié ouest de la
France.

Entre 10 ot 11,3 € /kg TIC

Le = dégroupage » est s01-
vient un probléme car les
transportenrs ne souhaltent
plus lveer & domicile, & cause
des problétmes de rendez-
vous avec les clients qui dod-
vent se regrouper ef s'organd-
ser. Au total, les frais liés 4 la
vente directe atteignent entre

Alimentation a la ferme

Jear-Paul Mol pratigue un ée
vage traditionnal, Less praides lem:
poarmres, Assnsptions de lureme
et diactybs ou association de trisfle
bianc, e dactye ef de ry-grass
anglais et du Sorgho foumager en
culture dérpbée & paturer pendant
i, font ka bace de Malimenta-
fion. Lin aliment est iabrigué 3 a
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ferme associant de Fomge et du tr
ticahe cultreis sur esploitation et
du hupin acheté & Festérieur, La 8-
el e SrEmal e ASSer lon-
B2 quatna MO BN Imayenne.
Enfin le o de renouelement
o5l il pussuie s vaches sonl
vendues avant qu'elles aient at-
teint beur cigéme anmde.

170 et2e€kg HT (11413 )
pour un prix de vente compris
entre 10 et 11,3 €/kg TTC
(65 4 74 F). Avec un rende-
meenit dhd padds vendu par rap-
port au poids de la carcasse de
72 %, cela représente un prix
devente de 7.2 4 8,13 €%g de
carcasse (47 & 53 F), « Le prix
o dvalue pas aved e marché, i
reste siable et C'est un avan-
tage. Je cherche le prix le plus
juste, ni trop haut, ni trop bas
car, outre les frais de vente di-
recte, je dois remunérer ma
surcharge de travail =, ajoute
Jean-Paul Mouwe

Il réalise anjound bl 70 % de
son chiffre d"affaires dans la
vente directe de vaches finies
et de veaux. I vend aussi les
taurillons broutards de 500 kg
qui sont ensuite exportés en
Italie ainsi que quelques re-
producteurs & d'autres é&le-
veurs. Au total, son chiffre
d'affaires atteint 104 000 €
(682 D F), Les charges soni
modérées et les amortisse-
mients sont liés & 'agrandisse-
ment du bitiment d'élevage
L'activité dégage un révenu
d'exploitation satisfaisant de
32 000 € (210 000 F) et Jean-
Paul Nouwvel ne compte donc
pas déwvelopper son activité
« C'est un bon résultat pour
une production de bovins
viande. Et dans la structure
actuelle, je n'aurais pas le
temps de vendre plus d'ani-
maux ¢n vente directe, Les 1i-
Vrlisons représentent beaw-
coup de temps et de
kilométres, Et le contact avec
le client est incontournable.
Aujourd hui, j'estime que le
marché s est stabilisé, Et je
cherche 4 améliorer I'organi-
sation du travail et & embau-
cher un salané 4 temps par-
tagé pour m'aider 4 la ferme
pendant que je m'occupe de
la vente =@ Dendse Marty

L'EXPLOITATION
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Les frais

de commercialisation

B Répartition des charpes lides
direciipment A i wenbe dincte
posur wne Ivmaison dans b Tam
avex | vihicule acheté en Cuma,
en & kg de cancasse, hors sému-

: nération du travail ;
| = dbooupss - (0,92

| = tidiphone, dtiquetles._.

=¥ ahatiage : 0,29

= Rt ESH : 0,08

=§ traitement diss abats: 002
=§ vante du cuir: - 009

= frais che livaison - 0,23
:0.15
= transport & |'abathodr; 0,1

=& Eotal ; 1,70

=¥ Frais pour les Iraisons lon-
taines : 0,46 & 0,61 < /kf pour

Ut @i e B0 kg minimum

RESULTATS ECOMOMIQUES

I8

Chiffre d'affaires
B 104 000 € (662 000 P

- Marge brute de |'atstier

(5

Les charges

b Chargies opérationmelies ;
31 280 & (205 00 F)
Marge brute globale

= B4 8O0 & (425000 F) hors
ICHM ef hors achats & assmaux
b= EBE hors amortissaments
53660 € (352000 R

B EBE/chiffre d'affaires ;
B1%

47



