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Contexte

. Le GeCo, Industriels au Service de la Restauration, est une association loi 1901 dont le réle principal est de
défendre les intéréts de ses membres. Cette organisation professionnelle aide ses entreprises membres a
mieux comprendre le fonctionnement des marchés de la restauration. L’objectif premier de cette
association est d’aider ses membres a mieux se positionner sur ces marchés.

. Ce groupement est composé de 3 colleges, le College Agro-alimentaire, le college Hygiene et le College
Equipementiers. Il réalise réguliérement des études afin de rendre compte des conditions du marché. A cet
égard, certaines études ont déja éte réalisées, parmi celles-ci : Le poids de la marque sur le marché, l'impact de
la réduction du temps de travail sur I'organisation des cuisines professionnelles ou encore, I'évolution du role de
la force de vente. Il édite régulierement des statistiques sur chacun des marchés des trois colléges sous forme
d'indices et donne également des formations.

. Le college des équipementiers regroupe 14 entreprises qui fabriquent du matériel pour cuisines
professionnelles (fours, laveries, armoires réfrigérées, batteurs, etc.). Les industriels se posent aujourd’hui la
question de I'évolution du métier d’un de leur intermédiaire essentiel : L’installateur/Revendeur.

. A ce jour, les équipementiers s’interrogent sur la structure de ce marché extrémement hétérogéne et
atomisé entre une multitude d’acteurs, sur son évolution et sur les stratégies commerciales a mettre en
ceuvre pour en tirer parti.

. Ces deux acteurs pourtant complémentaires se distinguent par I'absence de réelle synergie entre eux deux.

i C'est dans ce contexte que le GeCo a contacté !
i Junior ESSEC i
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Objectifs de I’étude

. L'objectif premier de cette étude est de mieux cerner ce marché des installateurs et revendeurs. Il s'agira de
fournir au GeCo et a ses entreprises membres un véritable outil opérationnel recensant les
installateurs/revendeurs et décrivant le fonctionnement des différents acteurs, ainsi que leurs stratégies

futures.
. Afin d'atteindre cet objectif, les chefs de projet Junior ESSEC s'attacheront a :

- Lister les installateurs/revendeurs présents sur le marché des cuisines professionnelles: PME, TPE,
Réseaux éventuels, et autres acteurs. Il conviendra de renseigner différentes dimensions relatives a

chacun des acteurs.
- Dimension organisationnelle: nom, coordonnées...
- Dimension financiére: chiffres d'affaires et autres indicateurs financiers pertinents.
- Dimension humaine: effectifs...
- Connaitre ces acteurs

« Déterminer leur activité et ses limites,

« Comprendre l'organisation globale du marché,

+ Identifier les tendances de fond du marché, et les orientations futures.
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L’engagement de Junior ESSEC

. Il sS'agira pour Junior ESSEC de fournir la meilleure prestation possible en termes de :
Rigueur,

Respect des délais,

Qualité du service rendu,

Compétence et disponibilité des chefs de projet.

. Grégoire MURRAY (ESSEC MBA 3°™ année et Chef de Projet Senior) sera l'interlocuteur permanent du GeCo
qui sera représenté par Laurence VIGNE et Brigitte TROEL. Il sera responsable de la qualité de la prestation
fournie par Junior ESSEC et pourra étre contacté en permanence aux coordonnées suivantes :

- Téléphone: 01307505 05
- Fax ; 0130380892
- Mall ; je@junioressec.com
. Il travaillera, dans le cadre de cette étude en réelle interactivité avec les commanditaires.
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Déroulement de I'étude

Phase préliminaire

1
= Réunion de validation
' des objectifs
Sélection des Briefing des
Phase de recherche chargés de mission chargés de mission
documentaire _ -
Elaboration d'une grille Phase d’entretiens qualitatifs
de recueil de l'information
— Echantillonnage et Elaboration des comptes-
|dentification et qualification des cibles rendus d’entretien
consultation des sources Elaborati A-test et
; aboration, pré-test e :
de donnees les plus tinalisation d[’)un Lide Analyse horizontale et
pertinentes ing verticale des comptes-
d’entretien , P
—— rendus d’entretien
Constitution d une base Prises de RdV avec les
de données cibles et réalisation des Synthése qualitative
entretiens
Phase d’entretiens
guantitatifs
Ec.hant_illonnage' et Elaboration du masque
qualification des cibles de saisie et saisie des '
—— - guestionnaires
2 Finalisation et pré-test 3
= du questionnaire Nettoyage, traitement et -
——— vérifications statistiques
Administration des
questionnaires Analyse et synthése
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=== RESULTATS DE L’ETUDE

- LaBase De Données
- Laphase quantitative
- Laphase qualitative
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==s | A BASE DE DONNEES
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Méthodologie, contenu

. La base de données crée regroupe environ 1500 contacts. Elle a été réalisée grace aux différents codes NAF
disponibles et a I'annuaire du SNEFCCA.

. Elle est constituée de 8 champs : Nom, Nom du chef d’entreprise dans la mesure du possible, coordonnées
téléphoniques, Adresse, CP, Ville, CA (en milliers d’€), Effectifs.

Ces champs permettent donc de les classer selon différents criteres. (géographiques, taille, etc.)
. Ci-dessous, une vue de cette Base De Donneées :

FLUAMECS SAFL 02 B2 97 96 &1 15 BUE DU MAINE SAIMTE CLOTILDE 1777 438

WERGMNET OCEAR INOIER 02 B2 92 10 45 14 BUE MOUFLA 7490 SAIMNT DEMS 816,073 1
ECQUREOMN FROID QCEAN INDIER 02 B2 28 08 25 102 RUE LEOPOLD RAMEALD 7490 SAIMNT DEMIS G747 11 1]
FRIGOFR SERVICE REUMION SAFL 02 62 96 13 10 2 FRUE BEMOITE BQULARD 97410| SAIMT-FIERRE E157 168 43
SOCIETE KOUROUCIEMME DE FROID 0% 94 32 02 14 AVERUE DOF PREFOMNTAIME 70| EOUROL 220283 22
CEF SABL 05 94 20 &0 20 12 LOTISSEMEMT GALMOT a7300| CAYERMME BEZ 07 E
SYSTEM FROID 0139 6120 20 HRUE FASTEUR 35570 BEZOMS 1510,543 ]
ERUNMO COURTOIS S8 0130 7B 7146 13 BUE OE YILLEMELUYVE 35870 BESONS 334524 L]
ISCO 0120 7612 13 26 RUE PASTEUR 45270 BEZOMNS 910,181 7
SA APFLICATION TECHMIGUES DU FROID 0130 34 60 04 FROUTE DU JACLORET 35520 BEUYERES SUR QISE 1997, 764 13
ACTIFLUIOE 0130 3996 75 JALLEE OU GRAMD PRE 35E40| MARIMES 171,875 ]
orc 0129 87 54 10 2B RUE MOMNTGEOLFIER 35500 GOMESSE 860,393 1]
HYDRO THEFRM 0139 5965 34 10 RUE DES BELEUETS 35330 5T PRl- T40,602 3
AMNDROMETFILS 0139 8309 86 53 RUE DU BEL AlF 35360 | MOMTMAGHNY 571923 [
STE DE MAINTEAMNCE EM GEMIE CLIMATIGUE 0124 1203 23 N RUE CHARLES CROS 530 (STLEULA FORET aav 128 7
INDUSTRIE PRODUITS SERVICES 0134 64 75 00 AVEMNUE DE L& MARE 95310 ST OUEM L AUMONE 2567 65 17
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=== LA PHASE QUANTITATIVE
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Le périmetre d’action

87,60%

11%

1,40%

Maintenance B Vente M Les deux

> + Une grande majorité (prés de 88%)
des installateurs font a la fois de la
vente et de la maintenance

+ Un dixieme d'entre eux font
uniquement de la vente.

+ Ceux qui font uniquement de la
maintenance sont trés marginaux.

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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La part de la vente dans le Chiffre d’Affaire

' « Que représente la part de la vente de produits dans votre CA ? »

____________________________________________________________________

Entreprises interrogées de plus de 26 employés

50%
80%
30% iérence, la part
maintenance 60%
20%
40%
10% 20%
O% O% T T T T T T 1
<29% 29%a 49%a T0%a 80a >90% <29% 29% & 49% a 70%a 80a >90%
49%  69% - 79%  89% 49%  69%  79%  89%
Part de la vente dans le CA REsSUMeés statistiques Part de la maintenance dans le CA
0
M Part des interrogés I\E/Ié)gr?r;;pe)e Sgigo6/§ Part des interrogés M Part de la maintenance
Minimum 9%
* Pour 17% des interrogés, la part des Maximum 100% + Pour 93% des interrogés, la part de la
ventes s'élévent & moins de 49% du Etendue 91 maintenance est inférieure & 29% du
CA total. = CA total.
« 83% des interrogés ont donc une part * La vente represente 59.40 % du CA
des ventes s'élevant & au moins 50% total en moyenne.
du CA total. » Entre deux entreprises, la différence
est en moyenne de 18.68 points

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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L’effectif et la force de vente

' «Quel est votre effectif total ? » |

Entreprises interrogées de plus de 25 employes

100%

0% 100%

0
80% 74%
0% 80%
60% 39% r T
50% I ! 60%
40% ! : 40%
30% 9Y% 10% ' 11% : 0

0 0 0 (N
20% 10% . 20%
10%
0% -« : 0% —
<5 5310 113415 16a20 21a25 >25 | 26 a 40 40a 75 >75
Effectif total des interrogés Effectif total des interrogés
M Part des interrogés _ _ — M Part des interrogés
Résumes statistiques
} Prés de | itié d i Moyenne 15 > 4% d ises de plus de 25
+ Prés de la moitié des entreprises E . 6 des entreprises de plus de
) ) R cart-type 13.42 - : N
sondées ont un effectif de 5 a 10 Nini yP 1 salariés ont un effectif de 26 a 40
personnes. |n|mum personnes.
Maximum 432
Etendue 431

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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L’effectif et la maintenance

Part des personnes affectées a la maintenance

50% sur I'effectif total
40%
100%
30% 80%
0
20% 60%
40% 25% 1%  29%
- o - ' - - -
00 < 0% ;-
<3 346 6410 >10 <20%  20% a40% 40% 460% 60% & 80% >30%
Effectifs qui font de la maintenance Part des effectifs qui font de la maintenance sur I'effectif total
M Part des interrogés M Part des interrogés
} * Prés de la moitié des entreprises Résumés statistiques } * Les entreprises dont |a part de la
interrogées ont entre 3 et 6 Moyenne 48,68 maintenance est inférieure & 20%
personnes qui font de la Ecart-type 26.28 affectent, en moyenne 11% de leurs
maintenance. effectifs.

+ 1/3 des entreprises interrogées
affectent, en moyenne, la moitié de
leur effectif & la maintenance.

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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L’effectif et la maintenance

' Tri entre l'effectif et la part de la maintenance

>88% 50% 25% ’
y 4
79 a4 88% 50% 7% 7%’

69 & 78%

17% 4% [aien 14% J
20% | 9%an
Les entreprises de 4 a 10 salariés représentant 60% des entreprises réalisant de
13% ‘% ’ A ‘ 29% & 49% de leur CA avec de la maintenance.

0% 3%

49 a 68%

29 4 49%

<29
0% 20% 40% 60% 80% 100%
H<4iWm4310 11415 m15320 m21a25 >25

} * Les plus petites entreprises
pratiquent trés peu la maintenance

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Les formations techniques

9%

87%

13%

Z%J

H Non B Oui B Moinsd'lan M plusde 2 fois 1a2fois paran
} * Prés de 9/10¢™e des personnes > + Formations techniques qui
interrogées suivent des formations interviennent pour la majorité de une

techniques. a deux fois par ans.

+ Plus d'1/3 des personnes qui en
suivent, le font moins d'une fois par
an.

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Les produits commercialisés

100% -
Matériel

Cuisines
Professionnelles

"
rcial

80%

F
Com

60%

Climatisation

40%
20%

0% -«

M Part des interrogés

} Correspondances

* 40% des personnes interrogées font
du traitement de I'eau, alors que
100% installent du matériel de
cuisines professionnelles .

+ On note que la part des interrogés
commercialisant les items 7&8 est
trés similaire.

Matériel de grandes cuisines

Matériel de transports de repas (chariots, containers,...)

Petit matériel hotelier (prét a brancher : Grille-pains, mixers, micro-ondes, ...)
Froid commercial (vitrines, chambres froides)

Climatisation

Buanderie et blanchisserie

Jetable (conditionnement : barquette, vaisselle jetable)

Arts de la table

Produits détergents

Traitement de l'eau

SBoo~NouA~wN R

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Les produits commercialisés

Les produits les plus commercialisés

100%
100%
0

80% 100%
60% 80%
60%

40%
40%
20% 20%

0%
0% Grandes Froid Climatisation
cuisines commercial
M Part des interrogés M Fréquence de réponse

| Correspondances |

Matériel de grandes cuisines

Matériel de transports de repas (chariots, containers,...)

Petit matériel hotelier (prét & brancher : Grille-pains, mixers, micro-ondes,...)
Froid commercial (vitrines, chambres froides)

Climatisation

Buanderie et blanchisserie

Jetable (conditionnement : barquette, vaisselle jetable)

Arts de la table

Produits détergents

Traitement de l'eau

Boow~vourwnr

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Les produits commercialisés

Les produits dont I'activité se développe la

100% plus
80%
0
100% A0%
80%
60% 36%
60%
40%
40%
20% 20%
0%
0% Grandes Froid Climatisation
cuisines commercial
M Part des interrogés H Répondants

+ Alors que la climatisation semble étre Materiel de grandes cuisines

un marche en pleine expansion, la Matériel de transports de repas (chariots, containers,...)
cuisines professionnelles est citée Petit matériel hotelier (prét & brancher : Grille-pains, mixers, micro-ondes,...)
comme l'activité se déve|0ppant le Frgid c_om.mercial (vitrines, chambres froides)
plus. Climatisation
Buanderie et blanchisserie
Jetable (conditionnement : barquette, vaisselle jetable)
Arts de la table
Produits détergents
Traitement de l'eau

} | Correspondances |

Boow~vourwnr

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Les produits commercialisés

' « Quel est le périmetre de vos ventes ? » . «Quel est le périmétre de votre intervention technique ? » ;

41% 350 59%

53%

6% 6%
Départemental M Régional M National Départemental B Régional M National

} + Des entreprises qui fonctionnent en
trés grande majorité sur un marché
local (Départemental ou régional)

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Le matériel de cuisines professionnelles

' « Parmi le matériel de cuisines professionnelles , quels sont les produits que vous vendez ? »

______________________________________________________________________________________________

100%

80% 80% 80%
80% 73%

Correspondances

60% 1 Matériel de stockage froid (Cellules, armoires réfrigérées, chambres froides)
2 Préparation mécanique
3 Matériel de cuisson
40% 4 Matériel de conditionnement
5 Distribution self-service (Comptoir inox,...)
6 Extraction
20% 7 Laverie

M Part des interrogés

Matériel
Stockage
Froid
Matériel Matériel
Cuisson Conditionnement

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Le materiel de cuisines professionnelles

: « Pour le matériel que vous vendez, faites-vous ? » " « Pour ceux qui font de I'installation, font-ils ? » !
100%
99%
69%
80% 100%
60% 80%
60%
40%
40%
20%
20%
0% 0% —

Installation M aintenance Conception

M Fréquence

M Frégquence
} + 70% des interrogés font de la
conception.
| Correspondances |
1 Du montage par vos propres équipes
2 Du montage sous-traité
3 De la maintenance pendant la garantie

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Le materiel de cuisines professionnelles

'\ « Pour ceux qui font de I'installation, font-ils ? » ! '\ « Tri entre I'effectif et ce qu'ils font »

100% 81%

80% 100%

60% 28% 80%

60%

40% 40%

20% 20%

<5 5al10 11ai15 16 a20 21a25 >25

M Fréquence

} * 28% sous-traitent leur montage

| Correspondances | | Correspondances |

1 Du montage par vos propres équipes u ; B“ mon':age par vc:s ptr’opres equipes
2 Du montage sous-traité m3 Du Irnon a_lgte sous-traite dant | i
3 De la maintenance pendant la garantie € la maintenance pendant 1a garantie

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Le materiel de cuisines professionnelles

i « Pour le matériel que vous vendez, faites-vous ? » | ' « Pour ceux qui font de la maintenance, font-ils ?»
100%
80% 69% 87%
100%
60%
80%
40% 60%
40%
20%
Installation M aintenance Conception De la maintenance pendant la garantie
M Fréquence M Fréquence

> + Si 95% des interrogés déclarent
effectuer de la maintenance, ils sont
87% a en faire pendant la garantie

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Le materiel de cuisines professionnelles

'\ « Pour ceux qui font de la maintenance, font-ils ?» !

Répartition par la taille des entreprises qui pratiquent
des contrats de maintenance

100% 87%

79%
80%
’ 100%
0,
60% 21% 80% )
204 45%
60%
40%
40%
20%
20%
0% 0% =
2 <5 5a10 11a15 16a20 21a25 >25
M Fréquence M Des Contrats de maintenance
} + 45% des entreprises de 5a 10
salariés réalisent des contrats de
maintenance
Correspondances
1 De la maintenance pour toutes les marques
2 De la maintenance uniqguement sur les marques vendues
3 Des contrats de maintenance

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Le materiel de cuisines professionnelles

'\ « Pour ceux qui font de la maintenance, font-ils ?» !

« Quelle est la proportion de clients sous contrats
de maintenance ? »

100% 87%

79%
80%
100%
0 80% 15%
60% 21% 42%
60%
40% 21%
20% 20% ' %
v D P o
09 <10% 10% a 25% a 50% a >75%
2 25% 50% 75%
M Fréquence B Fréquence des contrats de maintenance
> * 42% des personnes interrogées ont
entre 10 et 25% de leurs clients sous
contrat de maintenance.
Correspondances moTTTTTTTTTTTT T cTTTTTTTTTTTTT

1 De la maintenance pour toutes les marques Non 20% i « Les contrats de maintenance,

2 De la maintenance uniquement sur les marques vendues 80%) ! en deve|oppement ?»

3 Des contrats de maintenance | L o _____

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006 "Cest l_Jn axe de développement pour nous”

"Les clients en demandent"
Synthése d’étude Junior ESSEC Conseil pour le GECO — Octobre 2006 - — Tous droits de reproduction réservé —



Les margues : Préambule

. Sur chacune des slides suivantes, figurent 3 graphiques distincts :
- Le premier : Un camembert représente la perception de la marque parmi la population totale.

- Le deuxieme, en haut a droite : Un histogramme représente la perception de la marque en fonction du
péerimetre d'action tel qu'il est défini dans la question 1.1 du questionnaire et représenté sur la slide 11 :

+ Maintenance : 1.5%
« Vente:11%
+ Les deux activités : 87.6%

- Letroisieme, en bas a droite : Un histogramme représente la perception de la marque en fonction de la
taille de I'effectif tel qu'elle est définie dans la question 1.3 du questionnaire.

. Il est a noter que la qualification de la notoriété passe par 4 degrés distincts :
- Haut de gamme,
- Moyenne gamme,
- 1% prix,
— NSP: Ce dernier item correspond aux personnes qui n'ont pas, du fait de leur activité ou de leur degré
d'implication dans le marché, d'avis sur la marque concernée.
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La perception en fonction de I'activité

100%

13% 10%
80%
60%
40%
61%
59% 20%
M aintenance Vente Les deux

Haut de Gamme BMMoyenne Gamme NSP

La perception en fonction de I'effectif

10% %

100% 9 0
25Y% - = -
Haut de Gamme M Moyenne Gamme M ler prix NSP 80% 399
60%
40%
0
9 60w

20%

259

<5 5al10 1lal5 16 a 20 21a 25 >2

Haut de Gamme BMMoyenne Gamme NSP

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006
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Electrolux Professionnel

La perception en fonction de I'activité
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La perception en fonction de I'activité
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Maurice Bourgeois

La perception en fonction de I'activité

' « Comment la classez-vous ? » 100% 0,5U%0
e * 18,109
80% -
60%
100%
40% 75%
20% 39%
44% 0%

M aintenance Vente Les deux

Haut de Gamme EMoyenne Gamme Mler prix NSP

La perception en fonction de I'effectif

4%

100% 0
ool ol 1wl o 12%
Haut de Gamme M Moyenne Gamme M ler prix NSP 80%.|  40%
60%
40%
ity I I
20% 409 43%
209
25

16%

<5 5a10 11ai15 16 a20 21a?25 >

Haut de Gamme BMMoyenne Gamme Mler prix NSP

Source: Enquéte téléphonique menée auprés de 500 installateurs de cuisines professionnelles entre les mois de mai et juillet 2006

Synthése d’étude Junior ESSEC Conseil pour le GECO — Octobre 2006 - — Tous droits de reproduction réserveé -



La perception en fonction de I'activité
' « Comment la classez-vous ? »
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La perception en fonction de I'activité
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La perception en fonction de I'activité
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Socamel-Rescaset

La perception en fonction de I'activité
' « Comment la classez-vous ? »
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Whirlpool Professionnel

La perception en fonction de I'activité
' « Comment la classez-vous ? »
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La perception en fonction de I'activité
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Matfer Bourgeat

La perception en fonction de I'activité
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Novatech

La perception en fonction de I'activité
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Franstal

La perception en fonction de I'activité
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Eurochef

La perception en fonction de I'activité
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La perception en fonction de I'activité
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La perception en fonction de I'activité
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La perception en fonction de I'activité
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Frymaster
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Récapitulatif du classement des marques (A titre indicatif)
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1. Matériel de stockage froid
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2. Preparation mécanique
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4. Conditionnement
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5. Distribution self-service
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7. Laverie
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Les activités dans le Chiffre d’Affaires

Collectivités

Publigues
98%

Restauration

Commerciale
95%

« Commerce alimentaire : 90%
+ Grandes surfaces alimentaires : 87%

4

Synthése d’étude Junior ESSEC Conseil pour le GECO

« Pouvez-vous classer ces activités par ordre
décroissant en importance de CA ? »

— Octobre 2006 -

Parmi ces activités, laquelle souhaitez-vous

développer le plus ?
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Pourquoi ?

Il'y a une forte demande en ce moment
Trés bonnes conditions de paiement
C'est devenu notre cceur de cible

— Tous droits de reproduction réservé —


http://www.concours-entrepreneur.org/image/Couronne-laurier concours.jpg

Le groupement
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Le groupe

' Faites-vous partie d’un groupe ? '\ Si oui, lequel ? !

80% | Lequel ? |
70% 12%  JF CESBRON
60% 12%  GASEL
12%  HORIS
50% 12%  LANEF
40% 9% GIF
9% SUEZ
30% 9%  AMATIS + GAFICH
20% 6% Compass
10% 3% BONNET
3% TIFFON
0% < 3% VINCI

Non Oui

3% CLIMSUR
3% SNEFCCA
3% GEA

M Fréquence

} + Les résultats de ces deux slides
montrent comment le sentiment
d’appartenance est brouillé.

+ Les personnes interrogées ont
tendance a confondre les termes
‘groupe’ et ‘groupement’.
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La certification

70%
60%
50%
40% | Lequel |
30% 80% Qualiclimat

15% SNEFFCA
20% 2% ||1so
10% 2% DESP

2% Agrément

Qualicuisine Autre

M Fréquence
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Les criteres de choix des fournisseurs

« Dans le choix d'un fournisseur de matériel,
pouvez-vous m'indiquer vos 3 principaux criteres de choix ? »

(Pourcentages calculés sur la base des interrogés.)

100% 64%

80%

36%

60%

La lité 40%
b :

_ 20%
ais de pu—
on 0% =

Les dé
Liv

50%

Un fournisseur spécialisé par ligne

B Un fournisseur généraliste

100%

80%

+ Laqualité du SAV : 35.6% 60%
+ Le contact commercial : 21.2%

+ La notoriété de la marque : 17.8% 40%

61%
20%
0%
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PRESENTATION DE L'ETUDE

~SULTATS D= L'=TU

—
—

.

=== NOUS CONTACTER
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Nous contacter :

Grégoire MURRAY sera l'interlocuteur permanent du GeCo qui sera représente pour cette
étude par Laurence VIGNE et Brigitte TROEL.

Il pourra étre contactés en permanence aux coordonnées suivantes :

Télephone : 0130750505

Fax : 01303808092

Mail . je@junioressec.com
Junior
E S S5 E D_
Conseil
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