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Il n’a pas attendu la mode du terroir et de la vente directe pour agir. Co-créateur il y a 25 ans de

la cueillette de Muizon, Didier Vecten illustre bien cette volonté d’entreprendre qui caractérise les
hommes de notre territoire. Nous I'avons donc rencontré pour qu'il nous explique le développement
de son entreprise, exemplaire par sa réussite et par son éthique.

Didier Vecten

Le go(t du commerce
Didier Vecten, vous étes un
entrepreneur discret, on ne
vous connait pas assez...
Limportant pour moi reste
d’abord mon activité. Je n'aime
pas me mettre en avant, ce n’est
pas mon style de fanfaronner.

Le fait d’étre le fils d’Albert
Vecten, qui fut sénateur et
Président du Conseil Géné-
ral, ¢a développe I'ambition ?
Mon pére ne nous a jamais in-
fluencé dans nos choix. Par
contre, il fait figure de modéle,
un entrepreneur qui est arrivé
a_ Muizon. en. 1930 nour v re-
prendre une ferme et la rebétir.
Ensuite, il est devenu un per-
sonnage de la vie publique. 11
a montré le chemin a ses neuf
enfants...

Vous vous destiniez a la
terre ?

Non, c'est plutét le commerce
qui m'intéressait. Aprés un
bac D’agricole, j'ai fait un DUT
commerce et une licence de
sciences économiques. Puis,
jai été stagiaire huit mois au
marketing chez Goulet-Tur-
pin, la maison a succursales.
Ensuite, jai été salarié 14 ans
aux Fermiers de Champagne, je
vendais notre production de vo-
lailles a la grande distribution.

Les débuts de la cueillette
Et ensuite vous avez décidé

de monter une affaire avec
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puis les arbres...

ché tout de suite ?
pour en vivre ?

lébut nous étions
5. Notre activité
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Que s'est-il passé ensuite ?
Mon frére Dominique est mort
soudainement en 1999. Alors,
tandis que ma belle-sccur re-
prenait la ferme, je me suis im-
liqué & temps complet au

Didier Vecten un pionnier de la vente des produns du terroir.

« Chapeau de Paille », A Paris,
regroupait quelques cueillettes
indépendantes. Nous avons dé-
cidé de nous lancer avec eux
dans le systéme cueillette dés
1990. Pour cela, mon frére a dé-
dié une partie de sa terre mui-
zonnaise au maraichage. Nous
avons donc planté les fraises,
les 1égumes, puis les arbres...

Et ¢ca a marché tout de suite ?
Ca sulfisait pour en vivre ?

Non, au début nous étions
double-actifs. Notre activité

avons ré

Aujourd’hui, il

produits locaux, notamment de
la charcuterie et de la volaille.
Et, en 1999, on a mis notre ven-
deuse en CDI, ce qui nous a in-
cité a laisser le magasin ouvert

jusqu'a Noél en y proposant des

produits festifs.

Des produits transformés
Que s'est-il passé ensuite ?

Mon frére Dominique est mort
soudainement en 1999. Alors,
tandis que ma belle-sceur re-
prenait la ferme, je me suis im-

a combien

T sa vie.
Ceci dit, on se retrouve avec des
produits dont le rap%ort quali-
té-prix reste raisonnabl

lité égale, nous rivalisons sans
mal avec beaucoup d'offres de

constitue un complément d’ac-
tivité pour elle, mais surtout ca
lui donne la satisfaction de par-
ticiper activement au dévelop-
pement de I'affaire.

Et puis, il y a la biére de
Muizon...

Clest un autre clin d'eil. La
biere étant un marché trés
concurrentiel, on I'a faite en mi-
sant sur 'originalité puisqu’elle
est aromatisée a partir de notre
jus de pomme. Et certains
clients l'apprécient beaucoup,
elle s'est fait sa place dans nos
rayons.

Le magasin

« esprit terroir »

Pourquoi avoir créé un maga-
sin indépendant de la cueil-
lette ?

J'ai pris cette décision vers 2008,
car notre lieu de vente devenait
exigu et inadapté, la caisse ser-
vant 2 la fois pour la cueillette
et pour le magasin. Il fallait
offrir plus de confort a2 notre
clientle. Donc, en juin 2010,
nous avons inauguré le maga-
sin « Esprit Terroir », a proxi-
mité immédiate de la cueillette
et ouvert toute I'année.

Cela a nécessité de mettre en
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velle : nous avons créé six em-
plois supplémentaires et nous
avons référencé de nouveaux
produits pour élargir notre
offre.
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plois supplémentaires et nous
ncé de nouveaux
produits pour élargir notre
offre.

de monter une affaire avec

les fruits de la cueillette

La cueillette féte ses 25 ans.

clients, nous référencons aussi
des produits de qualité de la ré-
gion. Et, §'il le faut, nous allons
méme chercher d'autres pro-
duits de qualité dans d'autres
régions ou dans d’autres pays.

Pourtantle consommateurn’a
plus trop I'habitude d’ache-
ter de la qualité...

Notre philosophie passe par le
respect du client via la qualité
proposée, mais aussi par le res-
pect de nos fournisseurs. Par
exemple, en boucherie, on ne
va pas discuter le prix d'achat
des bétes parce qu’on considére
qu'un producteur a le droit de
gagner sa vie.

Ceci dit, on se retrouve avec des
produits dont le rapport quali-
té-prix reste raisonnable. A qua-
lité égale, nous rivalisons sans
mal avec beaucoup d'offres de
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