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De la gestion sur site aux repas livrés avec ou sans personnel, des repas quotidiens aux repas d’affaires…. CRM propose une large 
gamme de services. 
Concepteur, partenaire dans les projets de restauration, CRM se positionne sur un marché régional pour être un interlocuteur de 
proximité et s’adapter rapidement aux besoins du client. 
 

 Votre Prestataire 

Nom : CRM 

Activité : Elaboration de menus, fabrication, vente et livraison de repas pour 

collectivités. 

Forme juridique : S.A.S. – Société par action simplifiée 

Directeur : Nicolas TIQUET 

Siège Social : ZA Bel Air – Rue des Artisans – 12000 RODEZ – Tel : 05 65 67 30 35 

Moyens Matériels et Humains :   

- Propriétaire de son  Unité Centrale de Production Culinaire (de 2003) d’une capacité de production de 12000 repas par jour. 
 - 10 véhicules réfrigérés, 

        - des cuisiniers issus de la restauration traditionnelle ou collective (38 salariés), 
        - une diététicienne, 
        - une équipe à votre écoute et omniprésente sur le terrain.  

Chiffre d’affaires 2009/2010 : 3,570 M€ 

Chiffre d’affaires 2010/2011 : 4,356 M€ 
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Historique 

La société CRM a été créée en 1989 par deux co-fondateurs : M. Jean Pierre MARTEL et Mme Christine MARTEL . 
 

La production journalière de CRM atteint aujourd’hui 9 000 repas livrés en liaison froide. Au fil des années, l’entreprise a su se 

développer dans tous les secteurs d’activité. CRM compte aujourd’hui 38 salariés, conçoit, fabrique et livre 9 000 repas jour décomposés 

comme suit : 

 

 

 

 

 

 
 
ORGANIGRAMME 2010 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

    M. Nicolas TIQUET    

    Directeur    

      

M. Pierre LAGARRIGUE  Mme Marie BOUYSSOU  Mme Catherine MATHA  M. Christian GAZEAU 

Service Commercial  Service qualité  Prise de commande  Chef de cuisine 

       

      Service fabrication Service logistique 

      Préparations, pâtisserie Réception et expédition 

        

Répartition en volume

86%

6% 4% 4%

Enseignement

Santé / Portage
à domicile

Entreprises

Administrations
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 La Liaison Froide 
 

La restauration hors domicile a beaucoup évolué et s’est rapidement accentuée ces dernières années ; il est alors apparu plus 

économique et plus rationnel que les opérations majeures de restauration (livraison, stockage des marchandises, préparation, 

cuisson et conditionnement) soient centralisées dans des cuisines dites « industrielles » (les cuisines centrales – site de Rodez) qui 

approvisionnent de nombreux établissements. 

 
On parle de « liaison » lorsqu’il existe un transport de préparations. Une liaison est un 

intervalle de temps, la liaison commence à partir du moment où les préparations sont 

terminées jusqu’au moment de leur service. Durant cette liaison, il y a un refroidissement 

rapide puis une remise en température au moment du service.  

 

La liaison froide permet de dissocier les étapes de production : la préparation, suite à sa 

cuisson, doit pouvoir être refroidie.  

 

 

Après refroidissement, le produit est stocké puis transporté dans un endroit propre et réfrigéré. Lors du service, c’est la remise en 
température du produit qui est ensuite maintenu au chaud. (Voir circuit page suivante) 

Vos bénéfices 

 

  HHYYGGIIEENNEE  EETT  SSEECCUURRIITTEE  DDEESS  AALLIIMMEENNTTSS  

  CCOONNSSEERRVVAATTIIOONN  DDEE  LLAA  QQUUAALLIITTEE  OORRGGAANNOOLLEEPPTTIIQQUUEE  EETT  GGAASSTTRROONNOOMMIIQQUUEE  IINNIITTIIAALLEE  DDUU  PPRROODDUUIITT  

  MMEEIILLLLEEUURREE  OORRGGAANNIISSAATTIIOONN  DDEESS  CCUUIISSIINNEESS  SSAATTEELLLLIITTEESS  AAVVEECC  DDEESS  EECCOONNOOMMIIEESS  DD’’EECCHHEELLLLEE  DDAANNSS  LLAA  GGEESSTTIIOONN  DDUU  TTEEMMPPSS  

DDEESS  OOPPEERRAATTEEUURRSS



 
 
 
Dans l’élaboration de ses menus, CRM s'engage dans :   

 
 le  plaisir  de la table pour ses clients, 
 

 
 la qualité des mets, des prestations, 
 

 
 la variété des menus selon les saisons et les habitudes alimentaires régionales,  
 

 
 le respect des normes d’hygiène dans la démarche HACCP, 
 

 
 la gestion du budget de restauration alloué. 
 
 
 

Pour CRM, le repas correspond à un moment privilégié de détente et de plaisir. 
 
 
Les repas sont élaborés de manière traditionnelle avec un suivi sur la quantité et  la qualité, par une diététicienne diplômée 
d’Etat. 
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Les 4 Bonnes Raisons de devenir Partenaires 
 

UUNNEE  EEQQUUIIPPEE  DDEE  PPRROOFFEESSSSIIOONNNNEELLSS  AA  VVOOTTRREE  SSEERRVVIICCEE  ::  

  
 un responsable de secteur d’activité à l’écoute, disponible et proche géographiquement 
 une diététicienne 
 possibilité de conseils sur les sujets liés à votre restauration : recrutement et formation du personnel, achat de matériel… 

 

  DDEESS  MMEENNUUSS  GGAARRAANNTTIISS  ::  

  
 ne vous creusez plus la tête pour établir les menus, notre diététicienne vous les propose en se basant sur un plan alimentaire, sur les 

goûts de vos convives et selon les recommandations quantitatives du GEMRCN (Groupe d’Etudes des Marchés Restauration Collective et 

Nutrition). 

 
C’est une garantie qui vous met à l’abri des critiques. 

  

  DDEESS  PPRRIIXX  GGAARRAANNTTIISS  ::  

  
 un prix au repas ferme vous est garanti à l’année, vous respectez votre budget, vous ne réglez que les repas commandés  

 

  UUNNEE  SSOOUUPPLLEESSSSEE  RREEEELLLLEE  DDAANNSS  VVOOSS  CCOOMMMMAANNDDEESS  DDEE  RREEPPAASS  ::  

  
 commande prévisionnelle une semaine à l’avance (par fax ou mail) avec confirmation la veille de la livraison avant 11 heures. 

 terminé les ressources comptables consacrées à la gestion des factures des fournisseurs, nous vous adressons une facture mensuelle. 


