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Objectif

e ['objectif de I'ttude est de comprendre et d'analyser les mécanismes et conditions d’achat
des produits agricoles ou alimentaires de base par les collectivites




Methodologie

e  ['analyse du marché a été réalisée sur base d’une recherche documentaire et d'interviews en face-a-face de 10
acteurs du secteur (11 responsables d’achat, direction générale, chef de restauration ou de cuisine).

= Sociétés interviewées (catering) : Sodexho, Compass, Cuisines Bruxelloises, TCO Service
= Collectivités
e  Ftablissements scolaires : L'Arsenal (Namur), L'IPET (Nivelles), Ecole europeenne (Bruxelles)
Soins de santé : Les hopitaux Catholiques de Liege
e Dexia, Bruxelles
o Fthias, Liege
e les interviews qualitatives ont 6té réalisées de mars a septembre 2009 (durée de 45 minutes a 1 heure) sur base
d’un guide d’entretien dont les principales thématiques abordées concernaient :
= |e marché (acteurs, rapport de force)
= Les fournisseurs (attentes, décisions de sélection, criteres de choix des produits, information regue, achats effectués)
= [esclients (attentes, criteres de choix des produits, attentes)

= Laperception des produits issus de I'agriculture wallonne
= |estendances futures

o [esverbatims utilisés sont repns en rtaligue.




Collectivites rencontrees

Etablissements scolaires en gestion propre

|'Arsenal (Namur)

L'Arsenal propose un service traiteur aux entreprises et un service des restauration aux étudiants et aux
membres du personnel des Facultés Universitaires de Namur. L'Arsenal fait partie intégrante des Facultes.
L'Arsenal comprend plusieurs restaurants : 2 restaurants self-service, un bar avec petite restauration et un
restaurant a la carte pour les professeurs et les membres de la direction.

L'IPET (Nivelles)

L'Institut Provincial d'Enseignement Technique est une école orientée vers une vocation technique et
professionnelle. Elle accueille des éleves libres et en Internat. Le restaurant propose le déjeuner, diner, souper
a pres de 500 éleves.

Ecole européenne (Bruxelles)

L'école européenne de Woluwe fait partie du réseau d’écoles européennes. Cette école regroupe pres de 3000
éleves venant de toute I'Europe. La cantine offre une repas a pres de 80% des éleves.




Collectivites rencontrees

Soins de santé en gestion propre

Les hopitaux Catholiques (Liége)

Le réseau hospitalier catholique de Liege regroupe 6 hopitaux et 8 maisons de retraites. La cuisine centrale du
réseau fournit quotidiennement entre 4000 et 4500 repas.

Entreprises et administrations en gestion propre

Dexia (Bruxelles)

Dexia est une banque européenne qui opere aujourd’hui principalement en France, en Belgique, en Italie et
dans la péninsule ibérique. Dexia propose une offre complete de banque de détail, commerciale et privée ainsi
que des produits d’assurance. Dexia a toujours opté pour une gestion propre de ses activités de restauration
d'entreprise.

Ethias (Liege)
Anciennement SMAP, Ethias propose des services de banque et d’assurances. En 2000, avec le changement de

responsable des cuisines, la restauration est devenue progressivement bio. Actuellement, 85% des produits
alimentaires proposés aux employés sont issus de I'agriculture biologique.




Marche

En Belgique, les collectivites concedent de plus en plus leurs activités de restauration aux entreprises
de catering (environ 70% des entreprises et administrations, 50% des établissements scolaires et
25% des hopitaux).
Trois grands groupes dominent la restauration collective concédée:

= Sodexho (45% de part de marché)

= Compass (20% de part de marché)

= Aramark (15% de part de marché).




Marche

*  De nombreuses collectivités fonctionnent en gestion propre ¢'est-a-dire qu'elles gerent elles-mémes leur service de
restauration, elles ont leur propre cuisine. Elles représentent 30% des entreprises et administrations, 50% des
établissements scolaires et 75% des hopitaux .

e |a restauration collective S'organise a des mess, restaurants, cuisines, cantines destinés a alimenter les membres
d'une collectivité.

o Les collectivités peuvent étre segmentées en 3 catégories:
= Santé/social : Hopitaux, Maisons de repos, homes, centres de jour, CPAS, Prisons, casernes
= Enseignement : Ecoles, Universités, Creches, Centres de loisirs, sport
= Entreprises et administrations publiques : Entreprises privées, Entreprises et administrations publiques




Cadre geneéral de la vente aux collectivités

o |astratégie de vente

Developper une stratégie en matiere de vente de produits agricoles aux collectivites exige de a s'engager dans une
démarche en trois étapes :

= |e producteur doit concentrer son attention sur les besoins actuels et futurs des collectivites.

= Dans un deuxieme stade il etudie plus en profondeur le role de I'acheteur et des decideurs des collectivités
afin de diriger mieux I'effort de vente et formuler les arguments techniques et commerciaux adéquats ;

= Dans un troisieme temps, il s'interroge sur le processus d'achat qui met en relief l'interdépendance des
fonctions et services incriminés.

 Les fondamentaux de la vente vers les collectivités
La vente a destination des collectivités se caractérise par une approche objective reposant sur quatre fondamentaux :
= Achat rationnel
= Fréquence d'achats
= Proximité de I'utilisateur final
= Nombre réduit de fournisseurs




Cadre geneéral de la vente aux collectivités

e ['achat est rationnel. Les criteres de colt, rentabilite, commodité d'emploi, conditions de paiement, services
additionnels... sont pris en compte. Il faut noter cependant que bien que rationnelle, la décision reste prise par des
individus qui, a ce titre sont influencables par les techniques de promotion ou les contacts personnels.

Ainsi, Le choix de fournisseurs varie selon le type de collectivité. La taille de la collectivité, son organisation interne,
sa finalité lucrative ou non, ses contraintes budgétaires et administratives plus ou moins fortes, sa philosophie
peuvent influencer le choix des fournisseurs.

Les collectivités de taille importante travaillent avec des fournisseurs de taille importante qui leur livrent ce qu'ils
commandent. Elles limitent le nombre de fournisseurs au maximum pour des raisons budgétaires et administratives.

« Un des objectifs aux achats cest ae limiter le nombre ae fourmisseurs et limiter le nombre de factures parce que
cest un coilt important: Donc on ne travaille pas avec des petits producteurs locaux. On travaille avec des grands
fournisseurs qui nous délivrent sur commanae ».

« On essale ae massifier les achats pour élre plus performant. Le but étant d avoir e meilleures conditions d achars.
Blen souvent cela passe par 1a globalisation aes achats chez un Seul 1ourmisseur ».




Cadre geneéral de la vente aux collectivités

e |afréquence d’achat versus coilt de produits. Les achats en matiere de produits frais sont des achats répétitifs dans
lesquels des notions de normalisation, controle, tolérances de qualite, formules d'indexation de prix sont présentes.
Les collectivités développent une stratégie de centralisation. Elles achetent principalement aupres de fournisseurs

importants, capables de garantir un volume et un approvisionnement stable ou par I'intermédiaire de plateformes de
distribution sur lesquelles ils placent leurs offres.

« On essale de travailler avec le moins possible ae fourmisseur, ¢ 6st plus 1acile au niveay compiabiliee ».
« Nous 6ssayons ae rationaliser ae maniere 4 avoir un nombre minimum ae 1Urmisseurs »




Cadre geneéral de la vente aux collectivités

La proximité de |'utilisateur proprement dit. Certaines collectivités optent déliberément pour une décentralisation de
leurs achats et choisissent des fournisseurs de taille plus réduite avec lesquels, elles entretiennent des relations plus
personnalisées, parfois en fonction de valeurs partagées ou la proximite.

« O essale de rejeter au maximum 1es grosses SOcietes aans lesquelles on est qu'lin numero ét on préfére de tres
loin étre le gros client d'un fournisseur mayen. On nessaie pas en prionité de fimiter a tout prix le nombre de
Tourmisseurs. Il ne nous viendra jamais 4 laée d acheter tous nos produits 4 1 fourmisseur. Je préfére madresser 4
aes Venaeurs Specialses ».

« Je n'essale pas davoir un nombre /imité de fourmisseurs comime les Structures qui sont obligees via les achats de

DaSSer par aes Sociétés de livraison qui représentent toutes les societés. Donc jai en ce moment une douzaing de
T0Umisseurs ».

« Nous travaillons en ce moment avec un fourmisseur ae /a région Vervietoise (pour 1es 1romages)».
« Un Tournisseur peut avoir une partie des proauits laiiiers et un autre  autre partie par exemple ».
« L6 contact est meilleur (s1 y a un probléme on peut tout de suite /e rectifier) ».




Cadre geneéral de la vente aux collectivités

Le nombre réduit de fournisseurs pour les acheteurs de collectivité. Cette tendance oligopsonistique se rencontre
d’avantage parmi les collectivités de taille plus réduite, ayant des contraintes administratives plus souples. Toutefois,
|a collectivité procede par appel d'offres, obligation quand elle releve de la législation relative aux marchés publics.

« Quand on a trouvé un fourmisseur qui convient pres avoir puisé toutes les possibilites au marché alors 4 ce
moment on e consulte pis ».

« On est assez fiaele. £n regle genérale quand on a un bon fourmisseur on /e garde ».
« On travaille par appel d oifre et donc on consulte au minimum 3 104rmisseurs ».

Généralement, les contrats sont formels et reconductibles annuellement. Certaines collectivités etablissent des
contrats-cadre avec leurs fournisseurs pour une plus longue période.

« /] part certains marchés comme /es boissons et le non-alimentaire qui sont aes marchés de trois ans, les marchés
Sont d'tin an renouvelables ».

« Genéralement ce sont des marchés de 12 mois avec des prolongations jusqua 18 ou 24 mois ».
Certaines collectivités n'établissent pas de contrats formels avec leurs fournisseurs.

« I ny a pas de contrat avec les fournisseurs. (2 nous 1aisse une plus grande fiberté d action ».

« LB 116 SONt pas aes contrats, ¢ est une bonne relation commerciale »,




Processus d’achat des collectivites

Le processus d'achat va de la prise de conscience d'un probleme a la mise au point des solutions se concrétisant par
'achat, I'acquisition ou la location de produits, services, materiel ad hoc. On peut schématiser la démarche de la
maniere suivante :

1.

Apparition, détection, identification d'un besoin formulé le plus souvent par les utilisateurs directs (du
produit). Dans le cas de besoins nécessitant des investissements a long terme, la reconnaissance du besoin
reléve en principe de la direction de la collectivité.

Définition des caractéristiques du produit susceptible de satisfaire le besoin. Description des caractéristiques
des produits recherchés, avec leurs impositions de normalisation, de sécurité, de protection de
'environnement, d'adéquation dans le cadre de |'entretien général... aboutissant a un cahier des charges.

Demande d’offre suite a la recherche des différentes sources d'approvisionnement possibles et a la
qualification de celles-ci

Examen des différentes offres et négociations préliminaires avec les fournisseurs dont les propositions ont été
retenues dans un premier temps suite au cahier des charges établi par la collectivite.

Choix du fournisseur et mise au point d'un systéme de commande continu (pour achats répétitifs). C'est la
phase de présélection de quelques candidats répondant aux critéres

Evaluation des produits au niveau qualitatif (tests au niveau qualité, organoleptique, de cuisson, préparation
en conditions réelles) et des fournisseurs (visites éventuelles sur place)

Négociation des prix avec les candidats et signature des contrats de fourniture.




Tactiques a developper par un fournisseur

e  De maniere générale, les fournisseurs doivent démontrer leur capacité a satisfaire les attentes de la collectivité. Les
tactiques développées seront différentes suivant le statut du fournisseur (fournisseur habituel ou potentiel).

e La collectivité ne constitue pas un ensemble unique mais une organisation comprenant des profils différents qui
expriment des attentes différentes. L'identification de ces 5 profils différents est essentielle. Plusieurs personnes
interviennent dans le choix des fournisseurs lors d’une décision collective : les Utilisateurs (responsable des
cuisines), les conseillers (responsable qualite hygiene), les prescripteurs - Filtres (diététicien), les décideurs
(directeur des achats, financier et/ou le directeur général), les acheteurs (Service achat)




Tactiques a developper par un fournisseur

Les fournisseurs doivent démontrer leur
capacité a satisfaire les attentes de la
collectivite. Les tactiques développées
seront différentes suivant le statut du
fournisseur

Achat répété sans modification

Achat répété avec modification

Tactique du fournisseur habituel

Incitation au réapprovisionnement
automatique a I'identique
Recherche de I'accroissement de sa

part de marché (en profondeur -
nouveaux produits)

Incitation au passage de ['achat
episodique a I'achat habituel

Recherche de I'accroissement de sa
part de marche (en largeur : nouvelle
gamme)

Tactique du fournisseur potentiel

Convaincre le client de modifier son
approvisionnement

Conforter le client dans sa recherche
de réapprovisionnement modifié

Essayer de s'integrer dans le nombre
des fournisseurs habituels




Intervenants dans le processus d’achat

Utilisateurs Conseillers
(responsable des Prescripteurs - Décideurs :
o . (responsable . e - Acheteurs (Service achat)
cuisines), clients salité hyaine) Filtres diéteticien (direction))
(tests gustatifs) . ¥
Alppantlon, detection, identification oo o
d'un besoin
Defml_tlon des caracteristiques du oo oo oo
produit
Demande d'offre Ok DGOk
Bfamgn _des dllfferent_es offres et o o oo oo
négociations preliminaires
Choix du fournisseur et mise au
point d'un systtme de commande k) DGRk D
continu
Evall_Jatl_on des produits au niveau oo o
qualitatif
Négociation des prix et des contrats Ok o w0




Intervenants dans le processus d’achat

Intervenants |dentification Role
utilisateurs responsable des cuisines Leur influence est prépondérante, sauf quand il s'agit d’achat répétitif. Leur
clients intervention se situe souvent au point de départ du processus d'achat car ce sont eux
qui suggerent I'achat d'un produit selon des spécifications bien établies.
conseillers — | Responsable qualité hygiene Leur controle peut s'exercer sur l'information écrite ou encore dans le choix des
controleurs fournisseurs qui rencontreront les membres du groupe d'achat.

prescripteurs — filtres

Diététicien

Ils exercent généralement une influence significative mais non financiere sur la
décision d'achat.

decideurs directeur des achats, financier | La décision n'est pas toujours prise par I'acheteur méme si ce dernier participe
et/ou le directeur général formellement aux engagements et négociations. La direction générale peut toujours

renverser une decision.
acheteurs Service achat Son influence est parfois forte et parfois faible (suivant la complexité et le risque).

Dans certains cas, I'acheteur joue simplement le réle d'agent d'achat en exécutant les
fonctions de préposé a la passation des commandes




Cahier de charges

e Les intervenants dans le processus d'achat au sein des collectivités définissent I'ensemble de leurs attentes dans un
cahier de charges qui est négocié (voire impose) et doit étre respecté sous peine de rupture de contrat

(e cahier de charges doit répondre a plusieurs spécifications :
= (ffre de prix permettant de respecter leurs engagements budgétaires vis-a-vis de la direction
« (s/ problemes) ils se mettent én rapport avec le fourmisseur pour qu’l 1ourmisse ce qui st prévy dans e
contrat et alors 1l rectifie ou /ls changent ae 1ourmisseur ».
« On est tenu par un critere prix tres contraignant pour 1s repas universitaires ».

= (ualité garantie et constante
« QUi 1l 1aut chaque fois 1a méme qualité car on a des habituades de travail ».




Cahier de charges

= Respect des normes légales, tracabilité, normes d’hygiene et de sécurité alimentaire

« 0N 4 remonte 1 fillere Jusqu @ 1a naissance | engraissement aes bétes on a demande les fiches technigues
de leur nourriture, on a demande la tracabilité sanitaire et ainsi de suite. Donc ¢ était pour véniier lors a un
aualit avec le méaecin hygieniste que la chaine alimentaire élait correcte ».




Cahier de charges : Choix des produits

e Deux logiques caractérisent les collectivités.

= |3 premiere logique, souvent liée aux contraintes budgetaires, privilégie le prix, la qualite, les services offerts
par les fournisseurs et I'adaptation des produits aux godts des clients.

« A niveay aes fournisseurs, limportant cest e prix, /2 qualité, les services logistiques, liviaisons etc. et que
(4 plaise aux eniants ».

= |3 seconde logique, souvent présente 1a ou les contraintes budgétaires sont moins présentes, d’autres
éléments tels que qualité, mode de production, origine ou encore mode de production éthique du produit
peuvent étre considérés comme aussi importants que le prix dans le choix des produits.

e Parmi les criteres les plus salients, le prix et la qualité apparaissent en premier. Cependant, la qualité prime sur le
prix dans certaines collectivites.

« On est temy par un critére prix trés contrajgnant pour /es repas universitaires...on va toujours essayer ae trouver la
meillelre qualité pour e prix qu i est possible de donner ».

« L6 critére ce n'est pas de choisir le moins cher, on privilégie plutot la qualité méme i ¢ est un peu plus cher »

« [ prix st I critere Je plus important ainsi que 1a qualité ». « Lé prix nest pas le critére principal én aucun cas. (a
entre en ljgne de compte mais en 2 ou 3éme position ».

« Mais dabord 1a qualité et on termine par le prix, dans ce sens 14, on travaille peut-éire 4 lenvers par rapport 4
beaucoup dautres qui sont tenus par un prx ».




Cahier de charges : Choix des produits

o |es collectivités souhaitent, en général que les produits répondent aux attentes de leurs consommateurs finaux et
possedent les caractéristiques suivantes :

= Prix et qualité : a noter un intérét pour une qualité constante
= Sécurité alimentaire et fraicheur

= Appréciation du produit par le consommateurs final

= |dentification de la qualité nutritionnelle identifiable.

= |dentification de I'origine géographique du produit (tracabilite). Dans certains cas, la présence de criteres
éthiques peu constituer un plus (commerce equitable).

= Présence d'un label (demande en progression)

= Respect d'un mode de production respectueux de I'environnement, du bien-étre animal, des conditions de
travail des producteurs (demande en progression) avec rejet de produits comme les ceufs en batterie

= Fabrication artisanale : critere peu important pour les produits bruts, en croissance pour les produits finis.

= Fabrication locale : importance relative mais peut étre importante pour certaines collectivités (cf. analyse
spécifique).

= Facilite de préparation : le personnel et les infrastructures disponibles déterminent I'intérét ou non pour ce
critére a 'importance tres relative.




Cahier de charges : Choix des produits

Disponibilité toute 'année : ce critere varie en fonction du produit.

Produit bio : Disponibilité réduite et non constante, quantité insuffisante, problemes d’approvisionnement,
produits inadaptés aux besoins des collectivités (au niveau calibre, quantité, produits transformés,
conditionnements adaptés), colt élevé justifient le peu d'intérét. Une demande apparait. Elle est suivie a des
degrés divers ou a des passages a I'acte ponctuel plus souvent lié au choix d’une personne que de I'entreprise.
(ualite differenciée : concept inconnu mais perception positive. La consommation reste limitée et réservée a
une collectivité qui a une approche durable.




Cahier de charges : Choix des produits (verbatims)

Appréciation de la préparation culinaire

« U'est viaiment le goijt aes enfants qui déterminent mon choix de produits ». « [imporiant c'est quils plaisent aux
Zens ».

« gu final le client choisit quand méme. Far exemple, on a essayé d'introduire du riz complet mais les étudiants n'en
voulaient pas alors on a abandonné (1dem avec 1a pils bio remplacant la jupiler, célait la révolution). Méme chose
D0UT 68 T71Tes ou e coca, Sion 1es Supprime on e venara plus ren ».

Qualité nutritionnelle

« QUi Important sinon jai ma diététicienne sur e dos. (a 1ait partie des critéres ».
Origine géographique du produit

« L orjgine pour la viande est importante. Les kilomeétres de transport our ».

« Lomme on est trés saisonnier pour 11nstant je ne mimpose que de la pomme et de /a poire, parce que c'est local
cest ae chez moi ». « Les fruits et léaumes ne aoivent pas éire importes par avion ».

« L origine. Cest hyper important pour mol. Cest pour ¢a que jai changé de fourmisseur; jé voulais une race rustigue
et qualité exceptionnelle, vianae persillée ».

« Iteres orgine mode de production etc. ils ne vont pas si loin aans les contrats cadre ».
« [ Origine passera toyjours apres 1a qualité et le prix ».




Cahier de charges : Choix des produits (verbatims)

e Mode de production
« S5 ces produits sont bio et équitables cest dautant mieux ».

« (e sont aes criteres quon a difficile 4 faire rentrer en ljgne de compte. On ne peut pas Saréler a cela aans une
cantine de collectivité »,

« Nous venons dacheter pour une réception au vin certifié ecocert qui était tres bon mais 4 des prix tres
concurrentiels. Ga fait partie des valeurs au GHG, nous participons 4 la semaine du commerce équitable. Mais nous
nallons pas depenser plus d argent pour ce/a ».

« On 4 2Ussi des accords pour aes /ivraisons dans des granas contenants pour eviter les emballages excessits elc. »

« Al Niveal aes cuisines nous avons Un process 1efiech, nous avons aes pompes a chaleur, nous produisons notre
Eal chaude avec des groupes frigonfigues et nous avons un Systeme de broyage de nos barquettes qui sont
INCINENEES. »

« On travaille avec les vianades qui portent le label Vitaproject (critéres au niveau alimentation, ongine belge, bien-étre
animal et qualité) »

« On & un cahier des charges on sait que ces animaux ont été élevés selon certaines conditions. Il y a aussi aes
minima a'espaces pour les bétes, le transport ét [ abatiage font partie de soin particulier ».




Cahier de charges : Choix des produits (verbatims)

Mode de production

« Far exemple: nous travaillons avec un 1ourmisseur ae poissons pechés a la ligne comme ¢a e poisson nest pas
abimeé et la nature non plus. On va privilégier ce foumisseur ».

« On a regu un Award de Max Havelaar, on a regu pas mal de choses et on pare aussi au restaurant bio. On travaille
0as mal avec le commerce équitable pour les bananes, le carg, Ie sucre dans la mesure au possible on 6ssaie d allier
commerce équitable et bio ».

« L6 BB ce nest pas ma lasse de thé. je ne suis pas d accord avec le moae ae production (viande tendre qui se fait
au aetriment de [animal et industralise) ».

« On travaille avec les viandes qui portent e label Vitaproject (critéres au niveau alimentation, orjgine bejee, bien-éire
animal et qualite). Nous sommes allés voir les producteurs, comment élles sont nourres [abattorr, étc. On a besoin
dune garantie de qualité méme Si ¢a nous colte plus . »

« CITteres orjgine moae de production élc. /s ne vont pas i loin aans les contrats caare ».




Cahier de charges : Choix des produits (verbatims)

Fraicheur
« L4 (0ans le choix des fruits et légumes) fe critere le plus important avec e prix cest Ia fraicheur. »
|label garantie de qualité

« Nous considérons que les labels sont un sjgne de qualité supplémentaire mais trés souvent nous nallons pas le
mettre aans nos caniers ae charges ...parce que nous avons peur si nous mettons aifférents types de labels d avoir
Un Souci financier par rapport 4 cela ».

« Mais correcte ne veut pas dire un label ou un critere particulier. Nous ne sommes pas Suffisamment Specialistes »

« L6s labels jai horreur de ¢4. Déja bio cest un label mais spécifigue. Les autres labels ce ne sont que aes /abels
COMMErcIaux ».

« On travaille avec les viandes qui portent le label Vitaproject (critéres au niveau alimentation, ongine bejee, bien-éire
animal et qualite) ».

« L6 labe/ bio est trop haut, trop pointy pour moi. Mais our cest important on va chez Vita pour Ies viandes, on regoit
aes volailles Label Rouge ». « Les labels oui bien Sur, au plus on 4 de garanties au mieux ¢ est ».




Cahier de charges : Choix des produits (verbatims)

e Sécurité alimentaire

« J6 16 SUIS pas pour Ihygienisme, jé Suis pour aes produits de qualité. Mais bien Sur ¢a apparait dans le cahier des
charges aes fournisseurs. Des normes d'hygiéne our mais pas 4 outrance ». « Far contre 1a chaine de froid est tres
importante ».

« Jo Suls tres pointilleux sur une boite cabossée sur un carton dechiré 14 je demanae au fournisseur qutl me change
1é proauit ».

« 1y travaille en ce moment Sur un programme ae tracabilite en interme. Ft la-aessus vient s adapter un systéme de
controle pour HACCP C'est tres important bien Sur ».

e Facilité d'utilisation (convenience)

« Deuxieme critere, ce serait de choisir plutdt des produits bruts que transformes, les transformations se raisant par
168 CUISITIELS ».

« On travallle avec des produits bruts et préparés. Far exemple on a plus d'eurs, on a des aufs en brigue. Fn 46me
Zamme Je n'en achete pratiquement pas. Mais a chaque 10s gu'on peut on 1abrigue nous memes ».




Cahier de charges : Choix des produits (verbatims)

e (Jualité constante

« Qui 1l Taut chaque Tois la méme qualité car on a des habituaes de travail. SI on change ae qualité et ae calibre 4
chaque 10Is ¢a perturbe les cuisiniers. Il 1aut que ca soit regulier ».

« Par contre Si e prends aly carré de pore ol jaurai ae 12 qualité constante ».

Disponibilité
« (g dépend du produit : pour des pomimes ae terre ou des carottes oui mais pas pour aes 17aises par exemple ».
« Lomime on est tres saisonnier pour 11nstant jé ne m1mpose qgue ae la pomime ét de 12 poire »

« 08 n'est pas du tout important. parce qu'il y a des saisons pour tout donc. Ga va 4 l'encontre de ma philosophie /es
Dr0aUIts Stanaards ».




Cahier de charges : Choix des produits (verbatims)

Produit local

« On a 1xé des critéres de quallite, prionités au niveau des achars, notamment un des premiers criteres cest choisir
aes proauits locaux et de saison ».

« en genéral on saccorde a prenare aes proauits le plus pres possible. Notamment maintenant on commence a
travailler les potirons les potimarrons, es courges et on travaille beaucoup ce type ae légumes car on sait que cest
belge »,

« On 6ssaye Ie plus possible davoir aes 1ourmisseurs ae 1a région mais ce nest pas toujours possible ».
« On travallle avec les vianades qui portent e label Vitaproject (critéres au niveau ongine belge entre autres) ».

« On ne peut pas se concentrer Sur le proauit belge. On n'en fait pas une fixation. /I faut dabord que la qualité y soit
(6 n'est pas la prionité. S jar un produit de meilleure qualité qui vient d'un peu plus loin jé e prenarai ».

« L6s fruits et certains produits on 1ait atfention quon commande quand méme un certain chiffre dafiaire par an
0our des produits Specifiquement bejges ».




Cahier de charges en fruits

Le marché est en croissance. |l devient plus mature et exige des calibrages précis et des produits en lien avec la
saisonnalité. La demande concerne majoritairement des fruits frais.

Quelques éléments caractérisent la demande :
= Fruits frais principalement
Croissance des achats de fruits dans un soucis d’équilibre alimentaire
« Par exemple, dans la grille de meny, j i 14 fruits en dessert Sur 23 jours ».
= (roissance progressive des achats de fruits bio de saison
= Demande de plus en plus importante de fruits de la part de certains clients
= Demande précise au niveau calibre en particulier pour les enfants, les plateaux-repas dans les soins de santg
= Prise en compte croissante de la saisonnalité
« Les Iruits cest ae saison et de culture conventionnelle ».

« Comme on est trés saisonnier pour 1nstant je ne mimpose que de la pomme ét de /2 poirs, parce que cest local cest de
chez moi ».




Cahier de charges en légumes

Le marche est en croissance. Elle concerne a la fois les produits frais et/ou du surgelé selon les infrastructures de
'entreprise. Prise en compte croissante de la saisonnalité mais peu d'intérét pour le bio.

Quelques éléments caractérisent la demande :

Du frais et/ou du surgelé selon les infrastructures de la collectivité

« Pour ce qui est Jéaumes 4 cuire, nous travaillons deux gammes ae produits, aes Surgelés principalement sauft
Exception pour des 18gumes qui ne Sont pas bons SUgelEs comme es courgettes, /es chicons, s tomates,
Pour les crudités et légumes froids, 12 on va prenare a 1rais ou de 1a conserve dans certains cas (célen
14v8) ».

Offre de plus en plus importante de légumes dans les collectivités (salad-bar dans les écoles, les entreprises)

« Jout ce qui est feculent et légumes cest a volonte ».

Prise en compte croissante de la saisonnalité et croissance de la variété des legumes proposés

« Ay Salad-bar, on propose aes tomates en Saison et o essale de né pas en mettre hors Saison ».

« On privilégie les /égumes frais de saison ».

Recours aux produits de 4¢™ et 56 gamme pour des raisons pratiques de gain de temps (mix salades,
|égumes pour soupes)

« J travallle la 5€me gamime pour 1es salades mix ».




Cahier de charges en viande

e Lemarché doit s'adapter a la demande. Il s'agit de viande fraiche principalement

= Au niveau grammage : les collectivités et leurs fournisseurs doivent respecter des criteres au niveau du
grammage des morceaux de viande fournis, mais parfois le cuisinier adapte les quantités aux attentes de ses
clients

« Jo aois respecter les 110 ou 115 grammes, pour les grands (éléves) ¢a ne va pas alors on est 4 150
ZIaImmes ».

= Au niveau type de viande : les collectivites choisissent avant tout de la viande qui plait.

« [ Ganeau est peu demande. Les viandes exotigues ne sont pas appreciées ». « Je travaille aussi au beeurt
DAIce que cest ae 1a vache (le taureau les enfants naiment pas) ». « Par exemple les enfants naiment qgue /e
poulet en battere ».

= Au niveau prix : les collectivités prennent en compte le type de viande et son impact sur le colt de revient du
repas

« L6 veau on évite car cest plus cher ». « Les pintades, 1es cailles cest trop cher pour les clients ».
= Variété : les collectivités varient de plus en plus leurs menus et les produits qui les composent
« On propose ae tout mais surtout du- beeur: au pore ».

= Fquilibre alimentaire : évolution positive (qualité, variété) mais les quantités de viande ne diminuent pas
encore.




Cahier de charges en viande

e  Le mode de production : critere plus ou moins important dans le choix de la viande selon la collectivite. « Au niveau
ae 1a viande, le critere mode de production st important mais parfois /s nont pas le choix, e beeuf fermier n'existe
pas ».

« L6 BB ce nest pas ma lasse de thé. je ne suis pas d accord avec le moae ae production (viande tendre qui se fait
au aetriment de /animal et industrialisé) ».

« (e sont des criteres quon a difficile 4 faire rentrer én /jgne de compte. On ne peut pas Sarréter 4 cela aans une
cantine de collectivité ».

o |es labels : critere de choix peu important généralement. Cependant, les collectivités plus qualitatives optent pour de
la viande labellisée (Porc Qualité D’Ardennes, Meritus, Label bio).

Viande bio : les collectivités travaillent peu avec de la viande bio pour des raisons budgétaires

« £1 1 viande bio est trop cher, on né sait pas linscrire dans nos prix ae revient. C'est pour ¢a quen bio, on a choisit
un plat vegetaren »

e Lorigine : critere de choix plus important que pour d'autres produits. Certaines collectivites ne prennent pas en
compte 'origine dans leur choix; d’autres privilégient la viande belge.

« [ orgine est un critere dachat ae 1a viande ».
« Iteres orgine moae de production étc. /s ne vont pas si loin aans les contrats cadre ».




Cahier de charges en produits laitiers

e e marcheé est limité, méme si certains produits sont utilises.

« L6s produits lartiers, ils nltilisent pas énormément. s utilisent a 1ait en cuisine, et au petit déjeuner dans les
maisons ae repos, les centres hospitaliers. Puis 1es yaourts dans les desserts. Le fromage pour les préparations
chauaes, pour les sanawichs et les repas du soir dans [hospitalier, le petit déjeuner ».

e  (Quelques éléments caractérisent la demande :
= |ftilisation de produits laitiers transformés (yaourts, desserts lactes, fromages)
= |ftilisation de desserts lactés, de yaourts dans tous les types de collectivités
« On a tous les proauits laitiers de type yaourts, cremes,... »
= |ftilisation de fromage en particulier dans les soins de santé moins dans les écoles et les entreprises

« On travaille beaucoup de produits lartiers on a toutes les gamimes ae fromage pour /s repas al
SOIr (S0l a6 santé)».

« On en (d fromage) met un peu dans /s Self-services mais ce nest pas tres demandeé (entreprises)».

= tilisation de produits laitiers de fabrication industrielle principalement (par manque de personnel et de
temps). Certaines collectivités prennent le temps de préparer des desserts lactés.

« 165 1aitages des desserts sont inaustriels. On ne iabrigue pas les desserts ».




Cahier de charges en produits laitiers

Produits laitiers bio : certaines collectivités offrent des produits laitiers bio a leurs clients (en particulier les
produits finis)

« L6 Jait utilisé cest au bio mais cest surtout sous forme transformée. Les yaourts venaus sont bio ».
« /00 yaourts par semaine Bloferme. tous /es 1aits les beurres, tous /es fromages sont bio 10075 ».

Interét pour des produits artisanaux au niveau des produits finis mais certaines craintes au niveau sécurité
alimentaire persistent. « & prends essentiellement des Spécialiés locales (pour Ies produits laitiers) ».




Cahier de charges en produits locaux

e Unedemande emerge, d’autant qu'elle favorise un contact avec le producteur. L'intérét est bien reel

« (4 favonse aussi le contact humain. Le contact est meilleur (ST] y a un probléme on peut tout de suite /e
rectifier). »

« Livrer 4 des wallons des produits ae chez eux est quelque chose qui fonctionne bien. Le Sirop de Ligge de Liege par
exemple, ¢ est le seul gue les patients veulent »

« SI les petits producteurs (locaux) trouvaient un moyen damener la marchandise chez eux alors iis seraient
DIENEUrs ».

« Jo Souharterals plus ae produits ae proximite, un meilleur réseau ae aistribution pour ces proaurts ».

« 81 on avait un buaget conséquent. on serait les premiers partisans de développer le producteur local ».

« On serait preneur (e produits wallons) mais il faut que la guantité suive. On est pour aes bons proauits locaux ».
« Je pournais travailler en partie aes produits wallons et en partie venant au fourmisseur traditionnel ».

« J8 131S ce que Je peux pour Soutenir 1es entreprises wallonnes 4 condition que e ne perde pas d argent ».




Cahier de charges en produits locaux

e |esfreins sont aussi bien réels
= (rainte au niveau sécurité alimentaire

« (4 0épend des produits, jai plus confiance aans un produit élaboré inaustriel quartisanal. L industriel est
Soumis 4 aes regles telles qu il ne peut pas y avoir ae gros problemes ».

« Qu alors les produits fermiers moi jé connais des fermiers qui Sont tres propres dautres beaucoup moims.
6 N6t pas parce que ¢ est aes produits frermiers que ¢ st aes bons proauits. Moi je Suis un peu scepligue ».

= Expérience négative
« Avant on travaillait avec un fermier et on 1aisait bouilir son lait jusqu au moment o on a remarqué gl

ajoutalt de la pouare ae ait ». « Je travaille avec Danone comme ¢a Jé Suis certain ae ne pas avoir ae
oroblemes. »

= Disponibilité reduite, quantité insuffisante

« On essaye le plus possible davoir des fourmisseurs de /a région mais ce nest pas toujours possible. On ne
Irouve pas toujours ce dont on a besoin dans /a région. Donc on doit chercher plus loin ».




Cahier de charges en produits locaux

« Loffre nest pas du tout assez importante ». « S on veut augmenter un pey en qualité (par exemple
artisanaux, fermiers, bio,..) /4 [offre devient tres restreinte ». « Il y a un manque de producteurs. S /2
demande élait plus forte je ne suis pas Sur qu ils sauraient suivie ». « On est trop gros pour avoir 4 1aire a aes
arisans ».

Problemes logistiques

« Il y a tout un probleme ae logistique qui se rencontre en Wallonie. Parce quil y a des petits producteurs
locaux mais 11s ne savent pas nous livier et nous on ne Sait pas aller chercher 1a marchandise ».

« Avant jai eu des problémes ae logistigue avec Ies fourmisseurs locaux mais on a trouvé des solutions. 1l 1aut
Imposer au fourmisseur d étre professionnel. Moi je 141 1ait avec les miens ».

Produits inadaptés aux besoins des collectivités (manque de produits transformes, produit inadapté aux
exigences (grammage de |a viande, calibre, packaging inadéquat, ...))

Manque d’information, de visibilité
« /] 1aut vraiment prendre son béton de pélerin et essayer de trouver ».




Cahier de charges en produits locaux

= (Coiit
« Lt en plus il y a le prix - pour que ces produits rentrent dans un circuit ae aistribution, 1l 1aut gu'ils solent
venaus 4 un prix sutfisamment bas ».

« 8] Javals 12 possibilite ae les priviléaier e le ferais mais je nai pas /2 possibilité de le faire, vu la contrainte
buagétaire ».

« On avait 11t toute une recherche, fait appel a différents fournisseurs (mémes des petits producteurs locauy)
mais malheureysement ¢ est jamais competitif au niveau aes prix ».

« Mais au niveau dune collectivite. financiérement on ne peut pas se permetire dacheter des produits
TE910MaUX »

= (ertaines collectivités recherchent des solutions

« Mais on prend des produits ae la ferme B. pour /a viande et le fromage. Ft également occasionnellement
UPIES 06 petits artisans ». « Avant jai eu aes problémes de logistique avec 1es 1ourmisseurs locaux mais on a
trouve des solutions. 1l iaut imposer au fourmisseur d étre professionnel. Moi je 1ai 1ait avec les miens ». « Par
contre pour le beewr. jachete chez un pett agriculteur a la carte. Il me tue 4 ou 5 béles » « Je fais /a
démarche daller chez les producteurs locaux, cest important ». « Je travaille avec un boucher ae Braine qui a
alj se mettre aux normes pour 1es collectivités ». « Je prends essentiellement des Specialités locales (pour /es
0roauits laitiers) ».
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Relations client - fournisseur

Les attentes des collectivités concernent non seulement I'établissement d’un cahier de charge mais aussi d’une

relation de partenariat qui se caractérise par une relation de confiance, de la flexibilité et surtout une information de
qualité : transparente, complete et efficiente.

Etablissement d'une relation de confiance, d’une connaissance des besoins et de pro activité

« On essale de créer une relation commerciale plus comme un partenanat gu autre chose. On a besoin /lin de

[autre, 1l faut pouveir créer un climat de confiance ». “On a besoin de pouvoir S reposer sur Ie fourmisseur, on
a besoin ae conseils ».

« L6 maraicher cest un ami, par exemple, quand il a des salades trop grosses pour son magasin 1 me /es vend
4 un trés bon prix (50 centimes /a Salaae) ».

« Je connais bien mon boucher, ses installations et je sais que tout vient de chez lui Il a méme un abattoir
chez lui ».

« Qu alors, quand il (producteur big) produit un produit que jaime bien il me téléphone pour voir sijen veux. £t
Comme Jai prévi ma commanae a lavance et quls en produiront plus, hop mon prix va diminuer. Cest /a
seule communication quon ait viaiment ¢ est guand il y a aes opportunites ».

« Je connais bien mon boucher ».
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Relations client - fournisseur

= Flexibilité au niveau logistique, adaptation aux besoins au niveau livraison (fréquence, moment de livraison,
etc.) et quantités livrées

« D moment quon est livié dans la matinée, cest /a seule exigence quon a. Le planning des quantités
NIBCESSAITES Al NIVEAl d6S IBSIAUIants Universitaires est assez uniforme linéaire ».

« Pour les produits 1rais jai des livraisons tous 1es jours et fe reste cest toutes les semaines ou tous /es 15
JOUrS ».

« 81 01 a plusieurs fournisseurs qui ont un méeme produrt. on choisiia /e moins cher mais aussi célui gui est fe
pIlus fiable. qui sera le plus fexible aussi (celul gui pourra livier le plus souvent) ».

« [a qualité de semvice (liviaison a temps, capable de livrer en ugence, capable de livier 4 plusieurs
endroits,...) est important. »
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Relations client - fournisseur

Flexibilité au niveau produits, adaptation aux besoins des collectivités au niveau des spécificités produits
(grammage de la viande, calibre des fruits et Iégumes, produits transformés, emballage, etc.)

« On 4 auss/ aes accoras pour aes iviaisons aans aes grands contenants pour éviter les emballages excessirs
éle. »

« Par contre pour le beeurt. jachéte chez un petit agriculteur 4 1a carte. I me tue 4 ou 5 béfes ...et me le
decolpe comme Jé Ie veux »,

Une information transparente et sur mesure. Les collectivités sont satisfaites de I'information regue de leurs
fournisseurs. Les collectivités travaillant avec des fournisseurs de taille importante recoivent suffisamment
d'informations. Les collectivités travaillant avec des producteurs de taille plus réduite recoivent moins
d'informations mais recoivent I'information qui leur est utile de part I'instauration d’une relation directe et
proactive avec leurs fournisseurs (arrivage, promotions,...)

« Moi ca mennuie quand Je vois arrver les dépliants DeliM, je les ouvre méme pas ¢a va 4 la poubelle
airectement ».

« Dans le bio, on ne recoit jamais dinformation cest ¢a qui a de bien. De temps en temps il y a le déléeué
commercial ae Blotresh qui me téléphone pour voir si tout va bien sijai besoin de rien ae Specifique ».

« Uest [ seule communication guon ait viaiment c est quand il y a des 0pportynites ».
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Relation aux clients

Les collectivités adaptent leur offre en préparant des menus établis en interne a I'avance (de 5 a 1 semaine a

"avance)
« [a decision des menus se it en inteme avec le chef cuisinier ». « /s travaillent avec un cycle de 5
SEImaines ».

= |es menus sont adaptés aux goits et aux spécificités des clients dans le respect du budget imparti

« PaIfois certaines entreprises ont aes demandes particuliéres par exemple Je bio ou des produits équitables
o meny du terroir- mais genéralement c 6st assez classique ».
« Nous avons une commission menu avec des aieteticiennes aes cuisiniers aes clients et 13 on propose des
menus ensemble afin que ces menus Soient équilibrés en termes nutrtionnels mais également en termes de
DIats qui plaisent »,
« On essale de décliner en fonction des clients que nous avons, des memus onentés vers la gernatre, /a
pédliatrie. la maternité et ces menus auront chacun feur Specificrte »

« ('est bien Etudié au niveau des prix pour ne pas aepasser e buageet »,

44



Relation aux clients

Les menus sont équilibrés et controlés

« On essale au maximum, on a installé un salad-bar. Au dessert. les enfants ont le choix d'un fruit frais, un
121tage ou une préparation. Je 1ais au poisson 11ais une 1is par mois et aes 1rites ou croquettes seulement une
1oIs semaing ».

« Jout ce qui est féculent et légumes cest a volonté ». “On a ajouté le salad-bar et on met plus de fruits
17aIs ».

«Quand la nouvelle grille de menu 6st préfe je lenvoie a ma dietéticienne, nous prenons rendez-vous 6t avec e
Zerant nous nous mettons autour d'une table et nous regardons le menu. Lle donne son avis. La collaboration
S6 passe bien ».

Les collectivités recherchent une diversification au niveau des produits et des plats proposés

« Dans les restaurants self-service on fourmit 3 plats du jour dont un repas bio-vegelarien, un plat santé et un
plat du chef On a Egalement un Salade bar ou les gens payent au poids ce quils consomment. Ay restaurant 4
/a carte dont le restaurant Vauban /3 on it des menus qui changent tous s mois ». « Je varie toujours ».
« [es rapas sont plus varies, iis ont plus ae choix que par e passeé ». « Nous sommes atfentifs 4 /a vaneté 4
€quilibre ».
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Relation aux clients

« 14 (3 niveau aes fromages) nous souhaitons que le fourmisseur ait suffisamment de diversité car les
malsons ae retraite sont frianaes ae fromages et il n'est pas question de donner toujours le méme fromage 4
CES PErsonnes ».

« Jous les jours 1l y & un potage, 2 plats, un aessert et des boissons. Un aessert spécifigue et toujours des
TTuIts 1rais et aes yaourts ».

Les menus suivent |a saisonnalité

« ('est 13 saison qui influe Sur la composition des menus ».

« Je [es élablis, toujours 3 semaines a lavance et composés en fonction de /a saison et di cost ».
Les utilisateurs finaux peuvent participer a I'établissement des menus

« /I ny a pas d'intervention des étudiants aes professeurs, de /4 direction aes Facultes ».

« /31 0613 essayeé dimpliguer les ludiants mais sans grand Succes. Partois aussi, on fait des micro-sonoages
SUr d6S Proauits ou une Urme 4 Suggestion mais ¢a ne Se 1ait pas de maniére systematigue ».
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Relation aux clients

« (4 Sest pratigué ¢a aépend des genérations d'éleves. Il y a un comité déleves qui peut participer. On essaie
ae les consulter. On a eu pendant 3 ans aes réunions avec le comité déleves, la diététicienne et moi. Fuis cest
fomber 4 l'eau. On a d€/a eu des reunions avec 1 direction, 1a direction des parents d'léves, les éleves, les
[Eprésentants de prof 6t ae la cantine pour que chacun aise ce gu'l a 4 dire. Mais ils nont pas viaiment de
revendications. Mais on reste ouvert 4 tout cela ».

« Nous avons un systeme de boite mail ou tous les collaborateurs qui prennent leurs repas peuvent envayer un
mall pour 1aire part de leurs remarques concemant leurs repas, et aes Sugeestions. Ft nous avons tous les 2
mois, Une reunion ae 1a commission restaurant ou sont présents aes représentants de la direction, des
représentants ae la délégation o personnel la méaecine du travail. Cette commission débat des différents
OIobIemes quon a pu rencontrer et aes attentes ».
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Relation aux clients

La pression budgétaire est ressentie fortement dans le métier
« 14 rentabilité cest ce qui tue la cuisine ».

« Dans 80% des collectivités on fait nimporte guor. On met des trucs aseotises, lyophilisés. Cest repartir dans du
nimporte quoi au nom de /a Sécurité alimentaire et évidemment au nom de /argent ».

« De plus en plus les entreprises sont obljgées de fusionner pour pouvoir Servir aes produits de qualité en essayant
a6 maitniser les buagets car on est souvent limité 1a-aedans et donc le métier change vraiment beaucoup ».

« 1 quand je 1ais mes menus je 1ais une balance pour que i un jour jé 1ais un Steak le lendemain je ferar un repas
Un peuy moins codteux. Cest bien etuaié au niveau des prix pour ne pas dépasser le budeet. »

Les cuisines collectives se professionnalisent

« [a collectivité se professionnalise de plus en plus. Avant la collectivité ¢ était des petites collectivités, des petites
structures non professionnelles, ¢ éait encore /a cuisine de maman en un pey plus gros en liaison chaude.
Maintenant la collectivité devient beaucoup plus grosse avec aes process plus compliques 6t finalement rejoint
CErtains process ae / agroalimentaire ».

« Beaucoup plus technique (qu avant) également avec des machines quil n'y avait pas dans le temps et éealement
avec aes 613pes plus complexes qui 1ait que partais nous nous Elojgnons aes consommateurs. £t avec des personnes
qui travaillent qui doivent avoir des profils différents (plus technigues)».
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Demandes specifiques des segments

o |es étudiants recherchent le prix et le goit.

« Il ny a pas dintérét de leurs clients étudiants pour aes proauits locaux pour éux cest e prix qui compte. Nous

SOmmes aans 1a mouvance "manger plus sain plus naturel” mais cest un peu a contre courant vis-a-uis des
etuaiants ».

« L6 menu bio est venal au méme prix que 1é plat du jour mais n'a pas beaucoup ae SUcces aupres aes etuaiants »,

« On 1ait aussi un controle et une chasse au gaspillage alimentaire. On leur apprend a gérer 1a quantité quils
DIENnent ».

o  |es travailleurs recherchent une alimentation plus équilibrée et saine
« L6s gens veulent aes bons produits, il faut que ¢ca Soit propre, tracé et il 1aut que cela plaise ».
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Tendances actuelles et futures

o Les collectivités identifient plusieurs évolutions

Evolution de la demande des clients pour une alimentation plus équilibrée et saine

« Mais au niveau au personnel universitaire 1 il y a une aemande pour une alimentation pius Saine. @a/e/ﬂeﬂf
Al Niveal aes Seminaires (les entreprises)».

Evolution de la demande des clients pour une prise de conscience éthique

« PaIfois certaines entreprises ont aes demandes particuliéres par exemple Je bio ou des produits équitables
01 menly au terroir ».

« [ aspect big, environnement Je trouve que de plus en plus on a des remarques dans nos enquétes
satisiaction. Les clients par exemple se demandent si ces barquettes plastigues sont bien écologigues. (e
ZENre de questions on en a ae plus en plus ».




Tendances actuelles et futures

Communiquer vis-a-vis des clients au niveau éthique et santé aux clients

« Lommunication de la demarche locale aux étudiants via des supports papier ét sur Intranet. Mais d'une

maniere genérale la communication 12 visibilité est un pey notre point 1aible. Un aépliant sera remis par /e
Secrétanat aes 1acultés en main propre aux Etuaiants ».

« Cest une réflexion et on envisage de communiquer de temps en temps autour de ces aspects ethiques,
environnementaux ae 1 alimentation (des efforts consentis). Le bilan que nous connaissons nous au niveau
écologigue, nos clients ne le connaissent pas ».

« Depuis un an avec la nouvelle direction ¢a communigue pas mal Sur /és emorts consents dans /e
developpement durable ».




Conclusions

Les collectivités représentent un haut potentiel de marché exigeant.

Globalement, 30% des entreprises et administrations, 50% des établissements scolaires et 75% des hopitaux sont
des collectivités en gestion propre c'est-a-dire qu'elles gerent elles-mémes leur service de restauration, elles ont leur
propre cuisine.

De maniere générale, les fournisseurs doivent démontrer leur capacité a satisfaire les attentes de la collectivité.
Mais le choix des fournisseurs est fortement dépendant du type de collectivité. Les plus importantes ont tendance a
solliciter un nombre de fournisseurs limités mais pouvant fournir la demande. Les moins importantes — en volume —
ou les plus sensibles sur le plan éthique semblent préférer des fournisseurs de taille plus réduite avec lesquels ils
entretiennent des relations plus personnalisées.

|Is sélectionnent leurs fournisseurs par appel d’offre et procédent a une evaluation minutieuse du respect du cahier
des charges, des criteres de qualité, d’hygiene des produits et des prix pratiqués. Le choix d’un fournisseur est une
décision collective dans I'entreprise. Les collectivités établissent des contrats annuels et reconductibles avec leurs
fournisseurs. Parfois la relation commerciale entre la collectivité et son fournisseur n'est pas formelle, pas de
contrat.

Les collectivités ont des exigences particuliéres au niveau normes d’hygiene et de tracabilité, prix et flexibilité des
services (logistique, adaptation des produits aux besoins des collectivités).




Conclusions

o FElles émettent des exigences non seulement en matiere de cahier de charges et des demandes
spécifiques par filiere mais aussi en matiere de relation contractuelle et de partenariat. Les relations
entre I'entreprise et ses fournisseurs doivent étre basées sur la confiance, la connaissance des besoins,
la pro activité commerciale.

Des exigences en matiere de produits

e En matiere de choix des produits, les criteres fondamentaux sont quasi identiques a ceux des
consommateurs. Quelques exigences particulieres sont cependant soulignées par .

Des produits locaux peu utilisés

* Malgré une bonne image des produits, de nombreux freins pratiques limitent encore fortement I'attrait
des producteurs locaux : concept demeure flou et galvaude, la logistique ne fonctionne pas, les produits
sont inadaptés aux besoins des collectivités (manque de produits transformes, produit inadapté aux
exigences (grammage de la viande, calibre, ...), packaging inadéquat, ...) et leur collt est élevé. A noter
que certaines collectivites apprécient les produits locaux

o |etableau suivant propose une analyse SWOT des produits locaux sur le marché du catering.




Conclusions : analyse SWOT des produits locaux

Bonne image des produits

Concept flou, peu connu

Craintes au niveau sécurité alimentaire
et qualité

(Quantité et disponibilité insuffisantes
Produits non adaptés

Forces \éolotntet d uln tr.namtllen du,t|§lsu social Problémes logstiques Faiblesses
ONtact, Tetationnei apprecic Filiere de transformation inexistante
Prix élevé
Manque d'information, de visibilité
Force commerciale inexistante
Croissance des repas hors domicile Contraintes budgétaires fortes des
Demande émergente des clients pour | collectivités
des produits de meilleure qualité, plus | Exigences administratives, logistiques
., sains, plus durables et commerciales de plus en plus fortes
Opportunites PUSERp Menaces

Attitude favorable des collectivités
envers les produits locaux

Developpement de collectivites plus
qualitatives

Risque de perte de valeur, de
différentiation des produits locaux de
part 'adaptation aux exigences des
collectivités




Recommandations

e |'opportunité de fournir des produits locaux aux collectivités est reelle. Du moins pour celles qui
développent une approche non exclusivement centrée sur le budget. Ces collectivités optent
déliberément pour des fournisseurs de taille plus modeste et sont favorables aux produits locaux, de
plus haute qualité, plus durables, en réponse aux consommateurs qui souhaitent une alimentation plus
saine et éthique.

e Pour arriver a pénétrer de maniere réguliere et stable ce marché, les producteurs wallons peuvent
sélectionner des collectivites plus proches de leur capacité, mais sans une adaptation des structures
aux attentes et besoins du secteur et développer, le succes risque de n'étre que passager. A ce titre, il
s'agit de développer notamment :

= Une infrastructure logistique adaptee, synonyme de garantie d’approvisionnement et de suivi des
commandes.

= Une force de vente specialisée de maniere a prospecter le marché et a faciliter le référencement
des produits aupres des grossistes.

= Disposer de filieres de transformation capables d’adapter les produits aux besoins des
collectivites.
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