


E-Q n° 44 • Supplément à la revue n° 84 • Aujourd’hui et Demain • Cerafel • Juillet 2005E-Q n° 44 • Supplément à la revue n° 84 • Aujourd’hui et Demain • Cerafel • Juillet 2005

1 - Le point de vue du marketing
“Une marque doit tenir ses engagements”
Olivier Sinquin, responsable marketing de Prince de Bretagne.

2 - Le point de vue d’une cliente
“Une certaine garantie”
Céline Brun, responsable qualité du groupement des Mousquetaires en fruits et légumes.

“Une marque a des engagements à tenir vis-à-vis du consommateur. Au-delà d’un
logo, elle représente une promesse d’achat et doit créer du rêve. Créer une marque
coûte très cher, il faut donc la sécuriser que ce soit en termes de nutrition, de qua-
lité ou d’homogénéité. Donner des preuves tangibles qu’il y a un système certifié
derrière la marque est un préalable à sa création. Le consommateur doit pouvoir
sentir une structuration de la démarche qualité.

Le client, lui, exige de constater la démarche tout au long de la filière, que ce soit
chez le producteur, dans les stations de conditionnement ou chez les expéditeurs.  

Une valeur utile

De plus en plus de clients demandent à vérifier tous les enregistrements, y compris
chez le producteur. Certains vont même jusqu’à demander un plan de chargement
précis du camion avant la livraison  : nombre de palettes, nom du producteur par
palette et l’ensemble des interventions culturales pour les produits concernés.

Nous sommes bien dans une démarche obligatoire qui part de la demande du
consommateur. Les grandes surfaces sont d’autant plus exigeantes avec l’émergen-
ce des Marques de distributeurs (MDD). Dans ce cas, c’est elles qui sont en pre-
mière ligne et engagent leur nom. Il faut donc être très rigoureux. Le risque de
déréférencement est réel.

Il est vrai que ces démarches qualité ne nous apportent pas de plus-value direc-
te, mais on donne quelque chose de palpable au consommateur en réponse à sa
demande. Il s’agit donc d’une valeur utile.”

“Je suis la seule interlocutrice qualité sur le dépar-
tement Fruits et Légumes du groupement des
Mousquetaires qui représente 520 000 tonnes de
fruits et légumes et plus de 1 000 fournisseurs réfé-
rencés. Les démarches qualité m'offrent donc une
certaine garantie. Cependant, je sais très bien que
le niveau de qualité apporté par un fournisseur ne
peut pas se mesurer entièrement sur une
démarche. De plus, je pense que pour une struc-

ture telle que Prince de Bretagne, les démarches
qualité assurent une cohésion par rapport à l'en-
semble des producteurs.

Réponse appropriée

Prince de Bretagne m’apporte une réponse appro-
priée. Le fort partenariat existant entre PDB et la
centrale d'achat Intermarché m'a donné l'occasion
de rencontrer différents interlocuteurs qualité 

et chefs de produits. J'ai pu appréhender les
démarches qualité existantes.

Cela dit, je ne trouve pas qu'une forte communi-
cation sur les démarches qualité de Prince de Bre-
tagne soit faite. La démarche type “Qualiprince”,
spécifique à PDB, n'est pas connue du grand
public et lors d'une première approche nous ne
savons pas sur quoi est basé le référentiel.”

“Les démarches qualité constituent une véritable
avancée car elles certifient nos produits. La sécurité
alimentaire en dépend. Il est vrai que cela engendre
des contraintes, on les accepte. Mais ce qui serait
souhaitable c’est que tout le monde ait les mêmes
contraintes et soit soumis à la même réglementation.

Toutes ces exigences nous permettent de rester com-
pétitifs, mais ces démarches restent un droit au mar-

ché, un droit de se positionner. Ce n’est pas une
garantie de prix, donc ce n’est pas palpable. Mais
sans ces démarches, on ne vendrait pas.

Un avantage certain

La notoriété de Prince de Bretagne est un point posi-
tif. Cela nous garantit un suivi de cultures, une tra-
çabilité. Toutes les données sont accessibles. C’est un
avantage certain.

L’organisation mise en place nous rassure aussi dans
nos relations avec nos clients. Chacun a son métier.
Personnellement, je réponds à des exigences. Mais si
un client me pose des questions techniques, sur les
traitements, par exemple, je m’adresse à un spécia-
liste pour être en mesure de lui répondre. Nous ne
sommes pas des techniciens, mais des commer-
çants. Il faut faire attention à ne pas signer des cahiers
des charges en parallèle. Ce n’est pas notre rôle.”

“Les démarches qualité sont nécessaires dans les
relations avec nos clients. Dans notre cas, l’appli-
cation de ces cahiers des charges nous a poussé à
adapter l’entreprise et ses moyens. Nous avons
mis en place une nouvelle façon de travailler. En
fait, c’est un bon outil de management. La
recherche constante de la qualité est structurante.

Nous sommes toujours sous pression dans le but de
satisfaire le client en donnant des gages de sécurité. 

Grâce à ces démarches, nous sommes en mesure de
répondre très vite aux demandes des clients,
comme dans le cas des recherches de traçabilité, par
exemple.”

“Un élément structurant”
Christophe Le Barh, responsable qualité chez Le Dauphin, expéditeur à St Pol de Léon.

3 - Le point de vue des expéditeurs-négociants
“Un droit au marché”
Jean-Yves Guérin, directeur de Primeur des îles, Paimpol.

“Les démarches qualité sont devenues un service
indispensable rendu au client depuis cinq ans. Nous
avons lancé un plan de progrès pour les mettre en
place et mieux répondre à nos clients. Nous avons
embauché et formé une personne à l’agréage des lots
chez nos clients. C’est une étape indispensable, si
l’on veut conserver les marchés. Les démarches qua-
lité nous permettent d’être en mesure de prouver
que l’on contrôle la marchandise, que le produit est
tracé, et que l’on respecte bien le cahier des charges.

Logique industrielle
Lors des visites de nos clients, l’existence des
démarches qualité est un cadre rassurant. Lors
d’une campagne salade, par exemple, nos clients se
déplacent systématiquement pour nous voir et aller
en cultures. 
Ils viennent vérifier la politique qualité. Nous avons
aussi des audits fréquents des fournisseurs ou orga-
nismes extérieurs. C’est une contrainte au niveau

investissement, mais c’est une carte de visite 
également.
Nous ne sommes plus dans les années 80 où tout le
monde se faisait confiance. Aujourd’hui, il faut être
carré, rigoureux. Nous sommes rentrés dans une
logique industrielle. Il faut tenir compte de cette
réalité économique qui va dans le sens de l’attente du
consommateur si l’on veut maintenir notre activité.
Dans cet esprit, les démarches qualité nous ont fait
gagner en rigueur.”

“Un service indispensable”
Pascal Saillour, Saillour l’Aber, St Pol de Léon.

Les clients, de plus en plus exigeants, demandent à vérifier la démarche
qualité tout au long de la filière.
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