Le Réseau Thématique

« Circuits de proximité en
productions laitieres » a
pour vocation de capitaliser
et créer de la référence sur
ces sujets en élevages ovin,
caprin et bovin lait.
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Elevage bovins lait et
En Auvergne

GAEC DU PETIT FRANCHESSE :
combiner vente directe et vente
en laiterie en privilégiant les

marcheés en zone rurale

Chiffres clés de I’exploitation

3 UMO exploitant : Evelyne, Gilles et Aurélien
9 UMO salariés

« 186 ha dont 53 ha de cultures (orge et blé tendre)
« 133 ha de SFP dont 84 ha en herbe, 11 ha en luzerne,
19 ha en trefle violet et 19 ha de mais ensilage

« 110 vaches laitiéres Prim'Holstein
Renouvellement : 27% - Age moyen 1¢ vélage : 30 mois
Rang moyen de lactation : 2,1

+ 65 chevres en pension

Volume total : 1100 000 L produits, dont 790 000 L livrés a
la laiterie Saint-Denis de I'H6tel et 260 000 L transformés
9 000 L/vache — TB : 42,7 g/kg — TP : 34,4 g/kg

Prix du lait : 424 €/1 000 L

Volume total : 70 000 L transformés

Ration mélangée : mais ensilage + enrubannage

Gamme des produits (en % du volume)

3%

Fromages frais : faisselle,
fromage blanc, fromage
blanc aromatisé, battu,
non battu...

[ Pate pressée non cuite

B Yaourts
72%

B Beurre et créme
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Un peu d’histoire...

A Tl'origine, I'exploitation du GAEC du Petit Franchesse
comptait comme production principale, un atelier de vaches
allaitantes Charolaises et quelques vaches laitiéres. Suite au
départ d'un associé dans les années 90, qui poursuit
I'activité agricole et Iatelier de vaches allaitantes en
individuel, le GAEC se spécialise dans la transformation
fromageére couplée a la livraison en laiterie. Le GAEC du Petit
Franchesse prend un virage important suite a I'installation
du dernier associé avec ses parents en 2014 : développement
de [l'atelier de vaches laitieres, développement de la
fromagerie et de la vente sur les marchés, création de
|I'atelier chévres et sa transformation, et surtout
augmentation de la main-d’ceuvre salariée.

Les associés du GAEC’ﬁ Petit Franchesse : Evelyne, Aurélien et Gilles Bonnafoux
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GAEC DU PETIT FRANCHESSE : allier vente directe et vente laiterie en privilégiant les marchés en zone rurale

ORGANISATION DU TRAVAIL : FABRICATION,
TRANSFORMATION ET VENTE

Figure 2
Organisation type d’une semaine

LUNDI MARDI MERCREDI JEUDI

VENDREDI

SAMEDI DIMANCHE

u TRANFORMATION m AFFINAGE

B NETTOYAGE PREPARATION MARCHES
B VENTE SUR LES MIARCHES H LIVRAISON

B RETOUR MARCHE RANGEMENT ® GESTION CAISSE ET COMMANDE

PRIX DEVENTE ET CIRCUITS DE DISTRIBUTION

Comment fixez-vous vos prix

?
de vente ? 19 Vente a

la ferme

Plusieurs éléments intervien-
nent dans la fixation de nos
prix de vente : nous calculons
tous les ans nos colts de
production et de revient. Et
nous tenons compte des prix
de nos « concurrents » sur le
secteur.

Livraison

Petit t
etits commercants Vente sur

les marchés

Figure 3
Circuits de distribution (en % du volume)
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Pourquoi avoir fait le choix de la
transformation laitiere ?

Le choix s’est fait car il n’y avait
pas la possibilité d’avoir de la
surface et du lait supplémen-
taires. On a donc choisi de créer
du revenu par le biais de la
transformation en augmentant la
valeur du produit.

Pourquoi commercialiser en
circuits courts en privilégiant les
marchés ?

La premiere raison est d’avoir le
client en face a face et de privilé-
gier le contact humain, mais
aussi d'obtenir un retour client
sur nos produits. La deuxiéme
raison est d’avoir une meilleure
valorisation de nos produits.

Comment gérez-vous
l'organisation du travail ?

Trés concrétement, ce sont trois
réunions annuelles avec tous les
salariés pour caler les congés.
C’est aussi I’établissement d’un
planning hebdomadaire. Chaque
salarié a un entretien annuel
individuel au cours duquel sont
abordés les objectifs et les
demandes de chacun.

Selon vous, quels sont les points
de vigilance a avoir ?

Avec une structure de 9 salariés,
il est impératif de prendre en
compte I’humain. I’écoute est
primordiale. Il faut bien
connaitre le profil de ses salariés
et de ’ensemble des associés.

Comment créez-vous de
nouveaux produits ?

Le travail sur les nouveaux
produits commence par le retour
client que nous avons. Ensuite, il
s'agit de nombreuses discussions
entre nous. Enfin, le c6té créatif
passe par de nombreux essais de
produits que nous faisons
réguliérement et testons entre
nous.
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Un dispositif partenarial associant des éleveurs et des ingénieurs
de P'Institut de ’Elevage et des Chambres d’agriculture
pour produire des références sur les systémes d’élevages.
Ce document a été élaboré avec le soutien financier du Ministére
de ’Rgriculture et de la Souveraineté alimentaire (CasDAR)

et de la CNE.

Confédération
Nationale de I'Elevage

DE LA SOUVERAINETE
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