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COORDONNEES 

 
 

Informations générales  
 

Dénomination   Histoire d'un grain SCRLFS 
Forme juridique   Société Coopérative à Responsabilité Limitée à Finalité Sociale 
Siège Social    Stockis 4A, 4890 Thimister-Clermont 
Site web    www.histoiredungrain.be 
E-Mail     bonjour@histoiredungrain.be 
Numéro d'entreprise   0695473073 
Dépend de    Arrondissement judiciaire de Liège (division Verviers) 
Coordonnées bancaires  BE13 1030 5485 0639 (BIC : NICABEBB) 
Date de création   25/04/2018 
Appel privé à l'épargne  A partir du 04/05/2018 pour une durée de 2 mois 
 

Personnes de contact 

 

Guillaume Franco  0485 40 42 05 
Mathilde Georis  0487 90 80 81 
Renaud Keutgen 0474 22 98 11 
Caroline Simaÿs  0495 70 98 31 

 
 

Administrateurs de la société  
 

Guillaume Franco, Renaud Keutgen et Caroline Simaÿs 
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LE PROJET 

1.  Contexte 

1.1  Contexte historique 

Jusqu’au début du 16e siècle, les habitants de Clermont et de Thimister cultivaient dans leurs 
champs, tout autour des villages, différentes sortes de céréales (seigle, froment, épeautre, 
blé…).  
C’est à cet endroit que se situait au Moyen-âge (du 14e au début du 16e siècle) le moulin à eau 
du Seigneur de Clermont. Les habitants étaient obligés d’y venir et de payer afin d’y faire 
moudre leurs grains (droit du moulin banal).  
Au 16e siècle, en pleine guerre de religion, Charles Quint interdit à nos agriculteurs d’exporter 
leurs céréales vers les pays du Nord (les Protestants). De plus, les taxes (la dîme) n’existaient 
pas pour les prairies. En moins de 50 ans, notre région va se reconvertir avec succès vers la 
culture herbagère et fruitière. C’est l’apparition du bétail, des fermes, des haies et des arbres 
fruitiers : le paysage typique du Pays de Herve est né ! L’économie locale s’oriente alors vers 
des nouveaux produits : le lait, le fromage, le cidre et le sirop. 
Aujourd’hui, la culture de l’élevage et le paysage de bocage sont toujours des valeurs sûres du 
paysage du Plateau de Herve. Ceci dit, l’abandon de la culture céréalière dans notre région est 
finalement purement politique et fiscal. Elle n’a donc rien à voir avec la qualité de la terre.  
 

1.2        Contexte actuel  
 

En Wallonie, le secteur céréalier occupe deux tiers des surfaces agricoles. Par contre, pour près 
de la moitié, la production céréalière en Wallonie est destinée à l’alimentation du bétail. Seuls 
10% sont destinés à la meunerie et donc à l’alimentation humaine.  
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Parallèlement, face à des problématiques telles que la compétition entre usages alimentaires 
et non alimentaires ou la dépendance de la Wallonie vis-à-vis des importations de céréales, il 
est particulièrement temps de repenser son autonomie alimentaire…  
 
Quel avenir souhaitons-nous pour nos terres cultivables ?  

1.3  Contexte humain 

Mathilde Georis, Guillaume Franco, Caroline Simaÿs et Renaud Keutgen se sont rencontrés en 
2017 dans le cadre de la création de la coopérative du Réseau Aliment-Terre de l’arrondissement   
de Verviers (RATaV). 

Chacun avait un projet d’installation comme paysan-boulanger sur le Plateau de Herve. Avec 
enthousiasme et toute leur énergie, il leur a paru évident d'allier leurs forces et de rêver 
ensemble à une coopérative agricole qui produirait une farine 100% locale, naturelle et bio. A 
leur échelle, ils souhaitent proposer une alternative concrète à l’industrie agro-alimentaire 
actuelle pour une farine plus saine. 

Leur but, au-delà de la coopérative, est de devenir paysan-boulanger et proposer dans leur 
quartier respectif du pain 100% local, naturel et bio sur le Plateau de Herve.  

A leurs rythmes et au gré de leurs rencontres, ils ont tous quatre eu le même déclic : en voyant 
naître des projets similaires, tant en maraîchage qu’en élevage, qu’en agriculture wallonne, il 
est temps de faire le grand saut et d’apporter sa pierre à l’édifice ! 
 
 

2.  Porteurs de projet 

Les porteurs du projet sont au nombre de 4 : Guillaume et Mathilde Franco-Georis, Caroline 
Simaÿs et Renaud Keutgen. 

2.1  Valeurs communes 

Venant d’horizons différents mais forts de leurs expériences personnelles, ils sont unis par une 
passion commune : « l’amour du pain ». Cet aliment incontournable est aujourd’hui bien 
malmené par l’industrie. 

Leur souhait : « revenir à l’essentiel », remettre en valeur cette matière première noble qu’est 
la céréale et ce, de sa production à sa transformation. 

Ils désirent concilier vie de famille et activités professionnelles car les enfants, les relations à 
l’autre, la coopération et le bien-être commun sont des valeurs importantes à leurs yeux. 

Par la création de cette coopérative, Mathilde, Guillaume, Caroline et Renaud espèrent 
remettre à l’honneur d’anciennes variétés de céréales et garantir des produits locaux de 
qualité en apportant un soin particulier à chaque étape du processus. Ils s’inscrivent dans le 
mouvement des Ceintures Aliment-Terre Liégeoise et verviétoise (RATaV) qui visent 
l’augmentation significative de la production et la consommation de denrées issues de nos 
terroirs pour garantir à long terme une autonomie alimentaire. 
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2.2  Guillaume Franco et Mathilde Georis 
 
 

Guillaume Franco Sanchez est le plus expérimenté dans le domaine agricole et dans le domaine 
de l’entrepreneuriat. Après avoir fait des formations dans la semence potagère par le biais de 
l’asbl Kokopelli, il s'installe en Bretagne pour travailler dans un projet d’installation agricole. 
Pour des raisons éthiques, il décide de quitter ce projet et peu après lance son entreprise de 
gaufres bio et locale avec sa compagne, Mathilde Georis. 
Pendant ces années passées sur les marchés à côtoyer les autres producteurs bio et locaux de 
Bretagne, ils réalisent que c’est possible et même viable de lancer une ferme à petite échelle. 
3 ans plus tard, après avoir cédé son affaire à son frère, ils décident de revenir sur le Plateau de 
Herve, terre de leur enfance, afin d’y lancer l’activité dont ils rêvent tout deux depuis 
longtemps : créer une ferme en polyculture élevage avec transformation sur place et vente en 
circuits courts. 
 

Mathilde Georis, comédienne et art thérapeute de formation, a presque toujours travaillé 
comme animatrice culturelle, comédienne ou metteuse en scène sans jamais trouver sa place 
dans le milieu artistique et social au sein duquel les contrats sont précaires et la concurrence 
rude et agressive. Après une remise en question d'envergure de sa vocation et l’arrivée de son 
premier enfant, elle se lance avec son mari dans l’entreprise de la Gaufrerie et se découvre une 
passion pour le travail dans l’agro-alimentaire alternatif et de qualité. Après plusieurs 
formations chez des paysans-boulangers de Bretagne, elle imagine avec Guillaume un projet 
d’installation en Belgique. Elle apporte dans ce projet sa connaissance en création d’entreprise, 
sa capacité de gestion de groupe et son expérience dans la vente directe et le démarchage.  
 
2.3  Caroline Simaÿs 

 

Sociologue de formation, Caroline est passionnée par la confection du pain, s’interrogeant 
depuis de nombreuses années sur la composition et l’origine de la farine. Intriguée par le 
manque de transparence de l’industrie, elle cherche des réponses et intègre, au fil des 
rencontres, le réseau Li Mestere, groupement d’agriculteurs et boulangers impliqués dans la 
recherche et conservation de céréales anciennes. A ce contact, elle se passionne pour le sujet et 
entreprend, entre autres, des formations au MAP (Mouvement d’Action Paysanne). Depuis lors, 
la culture céréalière naturelle et biologique est son cheval de bataille, alertée par l’urgence à se 
réapproprier la base de notre alimentation : la farine. Son action, à travers la coopérative, elle 
la vit comme une libération par rapport à l’industrie conventionnelle. Elle apporte au projet son 
soutien logistique et administratif ainsi que la connaissance précieuse qu'elle a pu acquérir en 
matière agricole et boulangère dans le cadre de la ferme-école du MAP. 
 

2.4 Renaud Keutgen 

 

Marié et heureux papa de 4 enfants, Renaud est animé par la folle envie de devenir artisan-
boulanger sans oser imaginer devenir paysan-boulanger. Economiste de formation, spécialité 
en économie sociale suivi d’un master en gestion du développement, il se considère comme un 
généraliste du développement. Sa formation l’a conduit à vivre et travailler pendant 3 ans en 
Haïti puis s’investir pendant 7 ans dans le commerce équitable en Belgique avant de repartir 5 
années à Madagascar pour arriver aujourd’hui dans l’arrondissement de Verviers au RATaV et 
au GAL Pays de Herve. Depuis son retour de Madagascar, Renaud a fait plusieurs formations 
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tant en Bretagne qu’en Belgique qui l’ont chacune encouragé à se lancer en tant qu’artisan-
boulanger, trouvant sa place dans le fournil et la fabrication du pain. Aujourd’hui, la rencontre 
avec Mathilde, Guillaume et Caroline pourrait lui permettre d’aller un pas plus loin en devenant 
paysan-boulanger et ainsi assurer un approvisionnement en matière première de qualité et 
propre à notre terroir. Renaud apporte à la coopérative son talent de coordinateur et de 
porteur de projet, son aptitude à la création de réseaux et de soutien ainsi que sa connaissance 
fine du maillage agricole du Pays de Herve. 
 
 

3. Présentation générale du projet 

Revenir les mains pleines de terre du jardin, l’odeur des vaches du fermier voisin et des pommes 
murissant sur l’arbre, les piaillements des moineaux dans les hêtres, les écorchures aux genoux 
d’avoir voulu grimper à ce chêne, la tartine beurrée du goûter, … Voilà ce que retient un enfant 
du Pays de Herve né au siècle dernier... Ces souvenirs de l’enfance, nous en gardons tous une 
part et ce sont eux qui nous font devenir aujourd’hui les adultes que nous sommes.  

Chacun des porteurs de projet a grandi sur la Plateau de Herve. Leurs souvenirs sont multiples 
mais leur dénominateur commun est la présence de la nature comme premier compagnon de 
jeu !  

Aujourd’hui, qu’avons-nous à offrir à nos enfants ?  

Avec la conscience que nous avons des dangers des pesticides et des additifs contenus dans les 
aliments que l’industrie en général propose, l’insouciance n’est plus de mise. Du marasme 
ambiant à la pollution croissante en passant par l’écart grandissant entre les richesses, que reste-
t-il à faire pour tenter de sortir la tête hors de l’eau ? 

Mise à part une bonne dépression et une grosse angoisse, il nous reste à trouver un projet qui 
donnera du sens à nos vies. 

Bien au-delà d’une nostalgie bornée et d’un sentiment "c’était mieux avant", nous avons choisi 
de regarder dans le passé pour nous inscrire dans le présent et ainsi impacter notre futur. Il nous 
faut dès à présent retrouver le savoir de l’agriculture de céréales anciennes aux semences 
diversifiées, telle qu’elle se faisait sur le plateau jusqu’au 16e siècle et l’adapter aux réalités 
d’aujourd’hui afin que ce savoir puisse se transmettre aux futures générations. Ensuite, il s’agit 
d’en faire un bon pain naturel au levain fait à partir de blés anciens (ou une population de 
variétés) moulus à la ferme sur meules de pierre. Et enfin, nous pourrons remettre de la terre sur 
nos mains et manger nos tartines au beurre. 

3.1  Finalité sociale 

Loin de regarder sans cesse vers le passé en idéalisant les pratiques ancestrales, nous nous 
tournons résolument vers l’avenir en tentant, à notre échelle, dans notre région, d’être acteurs 
d’un changement positif, vers une vie qui nous semble plus respectueuse de l’environnement, de 
l’humain et de la simplicité que nous cherchons.  

L’urgence environnementale nous pousse à chercher des solutions d’avenir pour que nos enfants 
et les enfants de toute notre région puissent retrouver un pain naturel, issu d’une agriculture 
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respectueuse de la nature et du travail accompli par le paysan, fabriqué à partir d’un grain moulu 
de manière lente et naturelle afin de garder ses bienfaits nutritionnels. 

Nous savons bien sûr que nous ne changerons pas le monde avec nos quelques hectares de 
céréales mais nous faisons notre part. Vous la faites aussi, en nous soutenant. 

Concrètement, voici les points repris dans nos statuts concernant la finalité sociale du projet :  

 Réintroduire la production de céréales pour l’alimentation humaine dans le Pays de 
Herve et participer à la relocalisation de la production de notre alimentation  

 Le maintien et la sélection de variétés populations adaptées au terroir  

 Pratiquer et promouvoir l’agroforesterie, respectueuse de l’environnement dans la 
culture céréalière  

 Soutenir, développer et pérenniser l’activité de paysans-boulangers locaux. On entend 
par paysans-boulangers les artisans boulangers impliqués dans la production locale et de 
qualité de leurs farines, en agriculture naturelle, et travaillant de façon douce et 
respectueuse de leurs matières premières 

 La création d’un réseau producteurs-transformateurs-consommateurs transparent qui 
permet une juste rémunération de la production 

 Favoriser la diversification des agricoles de la région et au-delà participer à la 
préservation de notre agriculture 

 Développer nos capacités de résilience dans la production alimentaire humaine 

 Promouvoir et communiquer sur l’ensemble de ces thématiques 
 

3.2 L’objet social 

La coopérative a pour objet :  

 La production et transformation de céréales et autres cultures associées sur le Pays de 
Herve via l’acquisition ou la location de terres agricoles 

 L’achat de céréales en vue de leur transformation.  

 D'assurer la commercialisation de la production agricole et de la farine en respectant un 
ordre de priorité favorisant la finalité sociale de la société.  

 Toutes activités de promotion, de formation et de sensibilisation relatives à la finalité 
sociale de la coopérative 

 

La société pourra, d'une façon générale, accomplir toutes opérations commerciales, industrielles, 
financières, mobilières ou immobilières se rapportant directement ou indirectement à son objet 
social ou susceptible d'étendre ou de développer son activité dans le cadre de sa finalité sociale.  
 
 

4.  Choix posés par les porteurs de projet 

 

4.1 Choix quant au semis 

 
4.1.1 La semence 
 
Nous nous orientons vers la semence de variétés anciennes telle que l'utilisent nos modèles en 
la matière (Mathilde Simonneau de la ferme de la Rocheraie en Bretagne, Marc Vanoverschelde 
de la Ferme du Hayon et Marie-France Couvreur de la Ferme de la Baronne en Belgique). 
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Dans un premier temps, nous utiliserons les mêmes semences que celles de Mathilde 
Simonneau qui donnent une farine vraiment adaptée à la réalité boulangère (farine utilisée 
précédemment par Mathilde et Guillaume dans le cadre de leur Gaufrerie bretonne) avant de 
pouvoir récupérer notre semence après la première récolte. 
 
Dès les premiers moments de la coopérative, nous allons également nous lancer dans la 
sélection et la multiplication de semences afin de (re)trouver les variétés les mieux adaptées à 
notre terroir et adaptées à un travail boulanger. Ce travail représente une part importante de 
notre investissement en temps pour la coopérative car il va requérir des heures d'observation, 
croisement d'informations et classement. Par contre, en termes de terres, cela n’exige que 
quelques dizaines de mètres carrés.  
Nous considérons réellement ce travail comme garant de notre avenir, de celui de la coopérative 
ainsi que de l'avenir de la durabilité de notre alimentation locale.  
 
4.1.2 La densité de semis 
 
Nous souhaitons travailler de manière expérimentale en faible densité de semis : partir d'une 
densité de semis de 150 kg/ha et des zones de tests à des densités de semis plus faibles.  
 
Dans la mesure où nous visons, sur la même parcelle une association de cultures, il est possible 
par cette technique de descendre encore en densité. Cette donne sera également soumise à 
expérimentation.  
 

4.2 Choix des méthodes de culture 

Nous privilégions le travail du sol en agriculture biologique et naturelle (sans intrants ni produits 
phytosanitaires) respectueuse du sol en nous basant sur les pratiques agricoles suivantes :  

4.2.1 Maximalisation de la couverture du sol 

En maximisant la couverture du sol à n’importe quelle saison, nous minimisons la nécessité de 
labourage 

 

Avantages :  

 Prévention du « lessivage » du sol (érosion) 

 Maintien de la structure du sol en lui apportant nourriture et protection 

 Protection du sol des aléas climatiques (augmentation de sa résilience) 

 Rétention de l’eau par le sol plus importante 

 Lutte naturelle contre les adventices (les plantes « parasites » n’ont plus d’espace pour se 
développer) 

 Enrichissement (amendement) naturel du sol 

 Retour et la réten on du carbone dans le sol, favorisant ainsi la produc vité  
 

4.2.2 Rotation et diversité des cultures réfléchies sur des périodes longues (5-8 années) 
 

La rotation de cultures sur plusieurs années est essentielle dans le cadre d’une agriculture 
biologique sans intrants. Cette technique prévient l’appauvrissement de la terre due 
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particulièrement à la monoculture intensive.  

Avantages :  

 Prévention de l’appauvrissement du sol (les cultures n’apportent pas toutes le même type 
de nutriments au sol et ne pompent pas non plus les mêmes nutriments – l’objectif est 
de créer une complémentarité pour la richesse du sol) 

 Lutte naturelle contre les adventices par la complémentarité des avantages et défauts des 
différentes cultures 

 Lutte naturelle contre les nuisibles 

 Rationalisation des nutriments à apporter au sol (la culture se nourrit de ce qui est 
disponible naturellement dans le sol) 

 

4.2.3 Agroforesterie 

 

L’agroforesterie couvre différente méthode associant les pratiques agricoles et sylvicoles. Elle 
n’est pas une innovation du 21e siècle: elle a été mise en oeuvre de tout temps mais délaissée 
depuis près d’un siècle au moment du remembrement à la sortie de la guerre, au profit de 
gigantesques monocultures. 

En pratique, nous mettrons concrètement l’agroforesterie en œuvre par :  

 La (re)mise en place d’un maillage de haies 

 La création de bordures boisées 

 L’ajout dans notre rotation de cultures d’une culture d’arbres. Cette méthode consiste en 
la plantation de jeunes arbres sur une parcelle. Ces arbres sont laissés quelques années 
et sont ensuite fauchés pour devenir du bois de chauffe (par broyage). Les déchets du 
broyage ainsi que les racines restant au sol, cette technique apporte un enrichissement 
structurel important et une grande quantité d’humus 

 La création de lignes d’arbres entre les cultures agricoles (chaque 25 mètres environ) 
 

En appliquant ces principes de l’agroforesterie, il est possible en définitive de produire plus sur 
une même parcelle. Ce n’est par contre pas le seul avantage, loin de là ! L’agroforesterie permet 
également de (re)créer un écosystème vertueux en augmentant sa complexité : des animaux 
sauvages, oiseaux, insectes, … sur une même parcelle dont les effets néfastes de chacun seront 
limités par les présences de leurs « prédateurs ». Ce milieu complexifié permet également une 
complémentarité plus grande et des échanges plus intenses au niveau de la rhizosphère.  

En conclusion, il en résulte concrètement un milieu plus riche. En créant ainsi plus d’échanges et 
de complémentarité, nous visons une symbiose naturelle des différents acteurs présents sur la 
parcelle. 

4.3  Choix de la labellisation Bio Certisys 

 

La culture biologique pour la production céréalière reprend les éléments que nous avons déjà 
énumérés ci-avant tels que la rotation des cultures, les cultures intercalaires, les associations 
symbiotiques, les cultures de couverture le labourage superficiel des terres. 
 

Avantages de ne pas utiliser de pesticides de synthèse utilisés dans l’agriculture conventionnelle :  

 Respect du sol 
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 Evite la pollution des nappes phréatiques (Réduction des effets sur l’eau) 

 Diminu on des gaz à e et de serre  

 Améliora on de la biodiversité   
 

Les engrais biologiques sont généralement permis dans le cadre de la certification Bio mais nous 
n’y aurons pas recours.  
 

Il existe une certification pour les produits biologiques en Belgique, dont le contrôle est réalisé 
par Certisys. Nous avons l’intention d’entrer dans cette démarche de certification (prévu 
également dans le plan financier), même si nous ne la trouvons pas suffisamment restrictive. Par 
contre, le label Certisys donnera une image importante pour rassurer les consommateurs.  
 
 

4.4  Choix de la labellisation Nature et Progrès 

 

Nature et progrès est une fédération où les agriculteurs et les consommateurs travaillent 
ensemble à la promotion de l'agriculture biologique. C’est un label de produits biologiques : il 
indique que la production se fait d'une manière respectueuse de l'environnement et est 
complété par des exigences supplémentaires sur la biodiversité, la saisonnalité, ... 

La vérification se fait en partie par des organismes de contrôle indépendants et en partie par 
Nature et Progrès.  

En obtenant ce label, nous certifions que nos produits répondent aux exigences de l'agriculture 
biologique mais également à un ensemble de règles plus strictes concernant l'utilisation de la 
biodiversité, la saisonnalité, le bien-être animal, à chaîne courte et l'utilisation des ressources. 

De plus, la charte de Nature et progrès impose un certain nombre de critères en termes de 
transparence, solidarité, diffusion des connaissances et financement éthique de l'entreprise. 

Nous considérons ce label comme solide. Il pourra certifier à nos consommateurs que nous 
respectons les valeurs de notre projet et la plus-value de notre démarche. 
 

4.5  Choix pour la moisson et le battage 

 

L’idéal à atteindre serait qu’au moment de la moisson, le grain soit déjà nettoyé et trié avant 
stockage. Cette façon de travailler nous permettrait de réduire la surface de stockage nécessaire.  
 

Les outils utilisés à ce moment seront : la brosse à blé, le trieur-séparateur et le trieur alvéolaire.  
 

Ces différents outils requièrent de l’espace mais aussi une coordination importante.  
Le partenariat avec d’autres agriculteurs dans la même démarche est une piste à privilégier, dans 
une optique Win-Win.  
 

4.6  Choix pour le stockage du grain 

 

Nous privilégions le stockage en cellules.  
 

Notre production pour la 1e année étant de 30 tonnes de grains, nous avons besoin d’un volume 
de stockage de 59 m3, toutes céréales confondues.  Ces zones de stockage devront être 
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différenciées selon chaque céréale.  
 

Ce volume minimum prévu pour la 1e année de production devra être doublé en cours de 2e 
année afin de pouvoir accueillir la récolte plus volumineuse.  
 

Nous envisageons d’auto-construire ces cellules de stockage en bois, à la manière de ce qui est 
actuellement le cas au Moulin de Cherain ou de récupérer des cellules métalliques, en fonction 
des possibilités du marché de seconde main.  
Ces deux types de matériaux sont à privilégier pour permettre une aération suffisante du grain 
afin d’éviter la surchauffe et, par conséquent, la propagation des charançons et autres nuisibles. 
Un système de soufflerie devra également être conçu en fonction du taux d’humidité.  
 

Dans la mesure où actuellement, nous n’avons pas encore établi un lieu de stockage, nous 
n’écartons pas la possibilité de stocker nos récoltes dans un lieu commun avec d’autres 
agriculteurs.  
 

Dans le cas d’une labellisation biologique, il va sans dire qu’aucun produit ne sera ajouté au grain 
dans le cadre d’une prévention des nuisibles et des moisissures éventuelles Nous travaillerons à 
la place sur le contrôle étroit de la température, du taux d’humidité et grâce au contrôle visuel 
(et à l’aide d’un tamis). 
 

4.7  Choix quant à la mouture du grain  
 

4.7.1 Mouture sur meules de pierre 

 

On distingue généralement la mouture sur meules et la mouture sur cylindres.  
 

Les cylindres ont remplacé les meules de pierre dans les moulins lors de la période 
d‘industrialisation. Si ceux-ci permettent un meilleur rendement, leur vitesse de rotation sépare 
le germe du grain en même temps que son enveloppe. Or c’est le germe qui contient la plupart 
des éléments nutritionnels du grain. Les farines ainsi obtenues sont plus faibles en protéine, sels 
minéraux et vitamine B.  
Il est vrai que, pour une farine réalisée par une mouture sur cylindres, le germe peut être ajouté 
ensuite à la farine pour la rendre plus riche en nutriments mais, la plupart du temps, le germe - 
véritable bombe de vitamines - est valorisé dans d’autres secteurs que la boulangerie (plus 
rentable sous forme de comprimés en pharmacie). 
 

La mouture sur meules de pierre, par contre, ne permet pas cette séparation : le grain est 
d’abord déshabillé de son enveloppe et ensuite, écrasé dans son ensemble entre les deux 
meules de pierre. Le germe fait donc partie intégrante de la farine.  
De plus, sous l’action des meules, une petite partie du son est également réduite en particules 
très fines qui se mêlent intimement à la farine. Cette méthode de mouture permet donc 
d’obtenir une farine plus “riche” en vitamines et minéraux, aux qualités incomparables. 
Cela ne signifie pourtant pas que la farine moulue sur meules de pierres est plus indigeste car, le 
son du grain est enlevé en début de mouture. Reste dans la farine tous les éléments 
nutritionnels.  
 

La mouture sur meules de pierre comporte par contre plusieurs contraintes :  

 Le rendement à l'heure est bien plus faible que la mouture sur cylindres 
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 La farine contenant le germe de blé se conserve moins longtemps, ce qui implique une 
mouture régulière en petites quantités (travail sur de la farine jeune) 

 Les meules doivent être régulièrement rhabillées par un artisan 

 

Nous sommes conscients de ces contraintes et elles ont été prises en compte dans le plan 
financier.  
 

Concrètement, notre choix s'est porté sur l'achat d'un moulin de type Astrié. Ce modèle, avec 
une bonne maitrise de l'artisan, permet une mouture lente qui n'échauffe pas la farine (moins 
de 36°C afin de conserver le maximum de nutriments).  
 

4.7.2 Blutage  
 

Nous tenons à proposer de la farine complète et semi-complète de froment, d'épeautre, de 
seigle et de sarrasin.  
 

L'étude de marché indique que la demande est importante en ce qui concerne la farine blanche. 
Nous devons donc nous y adapter. Par conséquent, nous voudrions, pour y répondre, travailler 
sur une farine semi-complète moulue de manière très fine, dont l'usage s'apparente à celui de la 
farine blanche (farine fluide sans fibres apparentes).  
 

Le choix de la farine semi-complète plutôt que blanche se fait sur base de la teneur bien plus 
élevée de nutriments de la farine plus complète.  
De plus, pour obtenir une farine plus blanche, nous devons en extraire une partie des fibres (le 
rebulet). Ce dernier ainsi que les enveloppes devront être valorisés en aval (fabrication de 
biscuits, usage comme type de chapelure ou nourriture animale).  
L'épeautre est une céréale qui doit être décortiquée avant d'être moulue. Pour cette action, 
nous ferons appel à de la sous-traitance (prix indicatif du décorticage dans le plan financier). Le 
coût de ce décorticage sera répercuté dans le prix de vent de la farine. 
 
 

4.8  Choix d'une complémentarité entre acquisition de terres agricoles, 
location et échanges avec des agriculteurs du Pays de Herve 

 

Le travail en agriculture biologique exige une rotation de culture. Pour ce faire, la surface 
nécessaire est très importante. Nous privilégions donc de travailler sur les trois options possibles 
(l'achat, la location et l'échange de terres agricoles) pour mener à bien notre projet.  

Nous avons eu l'opportunité d'être informés de la mise en vente de quelques hectares de terres 
agricoles très fertiles sur le Plateau de Herve (Domaine des Béolles à Thimister). Déjà convoitées 
par un grand propriétaire de la région, ces terres nous ont été réservées par l'agent immobilier 
s'occupant de la transaction. En effet, conscientisés par les difficultés des nouvelles exploitations 
de naitre et le peu de terres agricoles mises en vente, il a voulu nous donner une chance. 

Voici les arguments que nous défendons quant à la nécessité d'acquérir une parcelle de terres 
agricoles pour notre coopérative :  

 Donne un ancrage au projet au cœur du Pays de Herve 

 D'un point de vue financier, l'achat du terrain doit être pensé rapidement car la terre 
agricole ne perd pas de la valeur avec le temps, que du contraire.  Plus les années passent 
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et plus l'acquisition de terres sera couteuse.  

 Les pratiques d'agroforesterie décrites ci-avant doivent se penser sur le long terme. De 
plus, elles engendrent une modification durable du terrain. Si nous voulons arriver à 
recréer le microclimat symbiotique que nous visons, il nous faut préserver notre travail 
nous donnant toute la liberté et sécurité nécessaire quant à la pérennité du terrain. 

 La question de l'accès à la terre est cruciale aujourd'hui et acheter de la terre agricole en 
étant une petite structure devient un acte de résistance face aux gigantesques 
propriétaires terriens. 

 Le système de bail à ferme est remis de plus en plus en cause ces dernières années. Les 
propriétaires terriens sont de plus en plus réticents à contracter un bail à ferme 

 L’artificialisation des terres agricoles est un phénomène lent mais irréversible. Près de 
2.000 ha par an de terres agricoles ont été artificialisés ces 30 dernières années, 
principalement pour l’habitat, secondairement pour les activités économiques. 
Actuellement, plus de 10 % des terres utilisées pour l’agriculture sont susceptibles 
d’urbanisation, et cette surface peut encore s’accroître avec les révisions de plans de 
secteur et de plans communaux d’aménagement différenciés (Source : Nature & Progrès, 
dossier 'Limiter la perte de terres agricoles'). Acheter de la terre agricole aujourd'hui pour 
effectivement l'utiliser à cette fin sans réaliser de spéculation foncière est courageux et 
porteur d'avenir 

 Nous devons sauvegarder de la terre agricole afin de nous donner la possibilité d'un 
maintien et d'une croissance du pourcentage d'alimentation locale 

 

Par toutes les raisons citées, il s'avère essentiel que la coopérative acquiert une parcelle de 
terrain pour les tests qu'elle entend mener et pour appliquer en toute liberté les principes de 
l'agroforesterie. 
 

Toutefois, l'objectif n'est pas d’acquérir toujours plus de terrain.  Nous sommes également en 
train d'établir un contrat de location pour quelques hectares supplémentaires.  
 

Enfin, nous tenons particulièrement à tisser un maillage de solidarité et de complémentarité 
avec les agriculteurs de notre région par :  

 L’achat d'une partie de leur production actuelle ou future (diversification des fermes 
existantes) 

 L’échange de terrains en fonction de nos rotations respectives 
 

La mise sur pied de la coopérative va également donner aux producteurs de céréales bio de 
notre région un débouché supplémentaire pour leur production.  En effet, le prix de rachat de la 
tonne de froment, par exemple, par un gros moulin industriel est bien inférieur à celui pratiqué 
dans les moulins de plus petites structures. Ce sont les prix pratiqués dans ces structures 
« familiales » qui ont été notre référence pour fixer le prix du grain dans notre plan financier.  
 

A plus long terme, nous visons à ce que notre modeste action puisse aider à rendre possible la 
transmission ou le rachat des fermes existantes, une fois leur propriétaire actuel à l'âge de la 
pension. Nous voudrions contribuer à ce passage vertueux de la ferme non rentable (vivant sur 
les subsides européens, surendettées) à la ferme rentable grâce à une meilleure valorisation de 
la production.  
 

En revendant une partie de leur récolte à la coopérative, les cultivateurs de céréales de la région 
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pourront ainsi mieux valoriser leur production. 
 

C'est dans ce cadre, par exemple, que, pour compléter notre production (insuffisante pour la 
quantité de farine nécessaire), nous tenons à racheter une partie de la production en grains aux 
agriculteurs de la région à un prix juste et rémunérateur. Ce prix est bien supérieur que le prix 
d'achat proposé à la tonne par les grandes minoteries mais est celui pratiqué par les petites 
meuneries artisanales. 
 

4.9  Choix de l'achat d'un moulin  
 

La capacité maximale des moulins artisanaux de la région et alentours est atteinte. Ceux-ci ne 
peuvent assumer l'approvisionnement d'artisans-boulangers supplémentaires. 
Il est donc essentiel de créer notre propre outil de mouture et, dans le même temps, participer à 
la croissance d'un secteur porteur.  
 

Par ailleurs, à côté de cette recherche d'autonomie, nous pouvons compter sur le partage de 
connaissances précieuses du réseau des acteurs du domaine. Nous former est essentiel pour que 
nous puissions à notre tour, à long terme, aider à la formation d'autres. 
 
 

5. Structure en coopérative (SCRLFS) 

 

5.1 Pourquoi une société coopérative ? 
  
Nous voulons entreprendre autrement : de manière collective, participative, écologique, 
démocratique et locale, en créant de l'emploi et en visant la souveraineté alimentaire de notre 
région.  
 

Nous voulons que les citoyens puissent se réapproprier la production de leur alimentation. Pour 
ce faire, leur participation, en tant que coopérateurs, revêt pour nous une importance capitale. 
L'objectif n'est pas prioritairement de dégager un bénéfice patrimonial direct mais plutôt à 
soutenir la finalité sociale de la coopérative, à savoir favoriser l’accès aux habitants du Plateau de 
Herve à une farine de qualité locale, bio et naturelle. 
 

Ces raisons nous ont poussé à ce que "Histoire d’un grain" revête la forme d’une Société 
Coopérative à Responsabilité Limitée à Finalité Sociale (SCRL à finalité sociale). 
 

Dans cette structure, les coopérateurs recherchent un bénéfice patrimonial limité. 
 

5.2 Les types de parts  
 

Le capital est représenté par des parts nominatives de 3 types : 
 

- Les parts sociales A ou « garant », accessibles aux personnes physiques, qui, de par leur 
activité, sont visés par la finalité sociale de la coopérative et sont admises par les 2/3 
des coopérateurs détenteurs de parts A.  

La part A a une valeur nominale de cinq cents euros (500€) 
 

- Les parts sociales B ou « soutien » sont accessibles aux personnes physiques ou morales 
qui souhaitent soutenir la coopérative par adhésion au projet.   
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La part sociale B a une valeur nominale de deux cent cinquante euros (250€) 
 

- Les parts sociales C ou « institutionnelle » sont accessibles aux personnes morales et 
physiques qui souhaitent soutenir l’économie sociale ou la finalité du projet.  

La part sociale C a une valeur de mille euros (1.000€).  
 

Un coopérateur ne peut détenir qu’un seul type de part.  
 

Les parts sont nominatives. Elles portent un numéro d’ordre et sont inscrites dans le registre 
des parts qui est tenu au siège social de la société et actualisé par le secrétaire du Conseil 
d’Administration ou par défaut à un administrateur désigné à cet effet par le conseil 
d’administration.  
 

Chaque détenteur de part (A, B, C) a droit à une voix et ce, peu importe le nombre de parts 
possédées. 
 

5.3 Le capital 
 

Le chapitre III des statuts (articles 7 à 11) définit la structure du capital social de la coopérative.  
 

« Le capital social est illimité. La part fixe du capital s’élève à 16.000 euros. Il est libéré à 
concurrence de la totalité. Le capital est variable sans modification des statuts pour le montant 
qui dépasse la part fixe du capital. Cette portion du capital varie en raison de l'admission ou du 
départ de coopérateurs ou de l'augmentation du capital (article 7) ». 
 

Chaque année, 5% au moins du bénéfice est destiné à la constitution d'une réserve légale. Ce 
prélèvement est obligatoire aussi longtemps que la réserve légale n'atteint pas 10% du capital 
social (Article 36, Chapitre VII des statuts).  
 
 

Pour le solde du bénéficie net restant, l'assemblée générale décide, sur proposition de l'organe 
de gestion, de son affectation en respectant l'ordre suivant :  

 Affecté prioritairement au développement de la coopérative et à la réalisation de ses 
finalités sociales 

 L’excédent éventuel peut être accordé aux détenteurs de parts pour un dividende qui 
ne peut dépasser le taux d'intérêt fixé par le Roi en exécution de la loi du 20 juillet 1955 
portant institution d'un conseil national de la coopération (fixé à un maximum de 6%). 

 L’excédent éventuel peut être accordé aux détenteurs des parts sous forme de 
ristournes (attribuées au prorata des opérations que les associés ont traitées avec la 
société) 

 
 

5.4 Conseil d’administration et assemblée générale 

 

Le premier exercice social de la société "Histoire d'un grain" a débuté ce 25/04/2018 et se 
termine le 31/12/2019. La première assemblée générale ordinaire aura donc lieu en 2020 

 

Actuellement, la société est administrée par 3 membres : Guillaume Franco, Renaud Keutgen 
et Caroline Simaÿs, tous trois coopérateurs garants. Les administrateurs seront ensuite choisis 
à la première Assemblée générale pour une durée de trois ans et sont rééligibles.  
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Les administrateurs forment un conseil d'administration qui est collégialement responsable de 
la bonne gestion de l’entreprise et qui doit en rendre compte collégialement à l’Assemblée 
Générale. Ce conseil d'administration se réunit au moins tous les 3 mois sur convocation du 
président et aussi souvent que l’intérêt social l’exige.  
 

L’Assemblée Générale, quant à elle, se compose de tous les coopérateurs.  
Ses décisions sont obligatoires pour tous, mêmes les absents ou dissidents. 
Elle possède les pouvoirs qui lui sont attribués par la loi et les statuts de la coopérative. Elle peut 
notamment modifier les statuts, nommer et révoquer les administrateurs et les commissaires et 
accepter leur démission, donner décharge et approuver les comptes annuels. 
 

L’assemblée Générale est convoquée par le Conseil d’Administration chaque fois qu’il l'estime 
utile et que l’intérêt de la société l’exige. Elle doit l’être en tout cas au moins une fois par an, 
dans un délai de six mois suivant la clôture des comptes annuels aux fins de statuer sur les 
comptes annuels, le budget annuel et la décharge à donner aux administrateurs.  
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ANALYSE DE L’ENVIRONNEMENT 

 

1. Analyse externe - PESTEL 

Politique 

Risque 1/5 
Actuellement, de par notre politique stable et de petite envergure, notre entreprise ne prend 
aucun risque. Nous bénéficions même d’aides d’installation, de primes au bio et du soutien de 
la SOWECSOM. 
Pour appuyer nos propos, nous pouvons lire dans un rapport de Nature et Progrès que 
seulement 15 % du froment traité par le secteur de la meunerie est belge ou wallon. Les 
céréales cultivées en Wallonie sont la plupart du temps déclassée et vendue comme 
alimentation pour bétail (seulement 6 % du froment wallon est utilisé pour l’alimentation 
humaine) alors qu’il est tout à fait faisable, avec un savoir-faire boulanger, d’en faire du pain ! 
(Source : Nature et Progrès Belgique). 
La volonté du Ministre Di Antonio est claire à ce sujet : il faut augmenter la production de 
céréales destinées à l’alimentation humaine en Wallonie ! (Allocation du Ministre lors de la 
ratification de la Chartre de Milan, Malmedy). 

Economique 

Risque 1/5 
L’économie en Wallonie est de plus en plus investie par des petites entreprises locales 
s’inscrivant dans le développement durable. Ces initiatives, si elles s’appuient sur une bonne 
gestion, ont le vent en poupe et leur croissance est continue. Notre coopérative s’insère dans 
ce paysage. 
De par les échos des producteurs du Plateau de Herve, nous savons que l’offre locale, une fois 
créée, est submergée par la demande. 
Le surplus qui se dégagera les premières années (production restante après l’achat par les 
paysans-boulangers coopérateurs) sera minime et pourra être écoulé aisément.   
 

Social 
Risque 1/5 
La farine sera essentiellement vendue aux paysans-boulangers, en vente directe.  
Cette vente en directe protège notre activité des fluctuations du marché. Sur le Plateau de 
Herve, la population étant relativement aisée, le risque d’une fuite de clientèle due à une crise 
sociale est négligeable. 
De plus, la volonté de la population de se nourrir de manière plus naturelle et via les 
producteurs locaux, loin d’être une mode de courte durée est une tendance lourde. 

Technologique 

Risque 2/5 
Nous devons rester attentifs à l’évolution des technologies agricoles et des intérêts que nous 
pouvons en tirer ou aux risques concurrentiels qu’elles peuvent induire. 

 



Business Plan 
P. 18 

 

Environnemental 

Risque 0/5 
Notre entreprise est dans une démarche de développement durable, nous sommes donc dans 
la mouvance de l’écologie. Nous souhaitons, dans le même ordre d’idées, engager les 
démarches en vue d’une certification "Nature et Progrès", certification que nous considérons 
comme incontournable : elle donne également une plus-value pour la vente de notre 
production et une garantie solide pour les consommateurs. 

Légal – Règlementaire 

Risque 4/5 
Nous devons rester très attentifs aux réglementations liées aux cultures et à la vente de 
denrées alimentaires. La coopérative a été créée en respectant toutes les obligations légales 
avec dépôt d’un capital supérieur au minimum légal. 

Conclusion PESTEL 

Risque de 09/30 

 
 

2.  Analyse de la concurrence – PORTER 

Concurrence sur le secteur 

Peu de concurrence et développement d’un réseau de soutien entre agriculteurs bio (ou en 
phase de le devenir et locaux). 
Actuellement, les seuls concurrents directs sont les quelques producteurs et/ou gestionnaires 
de moulins sur meule de pierre situés dans la région (Ferme Barré, Moulin de Odeigne, 
Ferrières et Cherain) mais dont le volume produit ne permet pas l’approvisionnement de 
nouveaux paysans-boulangers souhaitant acquérir leur farine. Ces concurrents sont donc au 
maximum de leur capacité de production et donc, notre activité, si elle est théoriquement 
concurrente, a tout à fait sa place pour réinsuffler de l’oxygène au milieu et permettre la 
croissance de l’offre. 

Force des fournisseurs 

Peu de négociation possible, mais, peu de fournisseurs. 
Nous travaillons essentiellement avec un petit réseau d’agriculteurs qui sont enchantés de 
coopérer avec une entreprise naissante qui a une vocation plus sociale que les entreprises 
conventionnelles auxquelles leur production est revendue. 

Force des acheteurs 

Pas de négociation en vente directe avec la majorité de la clientèle. 
Prix fixé avec les paysans-boulangers, pas de négociation possible. 

Produits de substitution 

Faible. Supermarchés, magasins de proximité, production privée. 
Mise à part avec la production privée, notre clientèle n’est pas la même que celle des grandes 
surfaces. Nous ne sommes donc pas soumis à la même pression. 
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Nouveaux entrants 

Notre offre de farine ne pourra répondre qu’à une partie de la demande sans cesse croissante 
de production locale. La farine étant une denrée alimentaire de base, de nouveaux entrants 
trouveraient leur place également. 
Peu de nouveaux entrants, mais il y a un engouement général pour l’agriculture de proximité 
par des néo-ruraux. Possibilité de concurrence plus forte dans les années qui viennent. 

Conclusion PORTER 

 5 Forces - Peu de concurrence pour le moment et vente directe qui permet peu de 
négociation, mais possible augmentation de la concurrence dans les années à venir. 
 

3.  Opportunités et menaces du marché 

 

Forces 

Grande motivation et cohésion du groupe des 
fondateurs 

 
 Large réseau de soutien tant privé que 

professionnel toujours en augmentation 
 

 Très peu de concurrence directe, voire pas du 
tout sur le Plateau de Herve. 

Faiblesses 

Porteurs de projets aux apports et revenus 
faibles avec un projet qui demande un gros 

investissement. 

Habitude d’achats de la clientèle différente de 
celle que nous proposons (vente directe en 

dehors des magasins). 

Coopérative en plus de nos activités de 
boulangerie et de ferme 

Opportunités 

Marché libre sur le plateau de Herve 

Grande demande de produits locaux et bio 

Crise alimentaire industrielle, demande 
d’alternative par les consommateurs 

 

Menaces 

Paupérisation de la majorité de la population 

Présence toujours forte des magasins Low-cost, 
concurrence rude des produits conventionnels 

très bon marché. 
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4.  Etude de marché 

Nous avons réalisé une étude de marché qui a très vite été assaillie par les répondants. Nous 
basons notre analyse d’aujourd’hui sur base des réponses des 200 premières personnes, 
habitants de la Province de Liège, récoltées du 9 avril 2018 au 15 avril 2018. 
 
4.1 Public  
 
Parmi les participants, nous avons pu recueillir l’avis d’un public diversifié : jeunes étudiants, 
personnes actives et retraités (10 % de 19 à 25 ans, 29 % de 26 à 35 ans, 30 % de 36 à 45 ans, 
19 % de 45 à 60 et enfin 11 % de 61 à 75 ans). 
 
La répartition des revenus de ce public est très large : 7 % ont moins de 1000€/mois, 34 % de 
1000€ à 2000€, 21 % de 2000€ à 3000€, 24 % de 3000€ à 4000€ et 14 % gagnent plus de 
4000€.  
 
D’un point de vue démographique, 52 % des répondants sont sans enfants, et 48 % ont une 
famille à charge. Par ailleurs, 64 % des participants sont en couple pour 36 % célibataires. 
Notre étude a donc touché beaucoup de personnes aux profils divers avec une majorité à 
revenus modestes 62 % dont le revenu se situe en dessous de 3000€ par ménage. 
 
4.2 Le local et le bio 
 
Les réponses à nos questions concernant les préoccupations de la population quant à leur 
alimentation nous confortent dans notre projet. En effet, 97 % des participants sont attentifs à 
l’aspect local de leur alimentation et 92 % d’entre eux à l’aspect biologique. 
 
Par contre, en termes de consommation effective :  

 65 % des répondants achètent moins de 50 % de produits locaux pour leur alimentation  

 50% des répondants consomment plus de 50% d’aliments biologiques et souhaitent 
augmenter cette proportion 

 
Que ce soit en termes de produits locaux ou biologiques, la grande majorité des répondants 
souhaitent en augmenter leur proportion dans leur consommation (96% pour le local et 84% 
pour le bio). 
 
Les freins relevés dans notre étude de marché à une consommation plus grande de produits 
locaux et/ou bio sont les suivants :  

 Une désinformation sur le label bio et ses valeurs d’où le questionnement de certains 
sur la transparence des produits 

 Des habitudes alimentaires et de points de vente qui ne sont pas en bio-local 

 Le peu de diversité des produits locaux 

 Le prix plus élevé des produits bio et locaux par rapport aux prix proposés par les 
magasins discount pour des produits similaires. 

 
 
Cette étude nous renforce dans notre volonté de vendre en circuits courts et en bio, tout en 
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informant la clientèle sur nos méthodes de culture et de transformation pour expliquer le prix 
que nous proposerons pour nos farines. 
 
4.3 La notion de coopérative 
 
Seulement 28 % des participants font partie d’une coopérative, la plupart connaissent le 
principe d’une coopérative à finalité sociale. Nous avons une large majorité des répondants 
(61 %) qui marquent leur intérêt pour "Histoire d’un grain".   
Dans la mesure où, dans l’étude de marché, ne figurait encore aucun texte explicatif de notre 
coopérative et des moyens pour y participer, beaucoup de participants souhaiteraient d’abord 
en savoir plus avant de s’impliquer. 
Nous allons donc dans un second temps communiquer clairement autour de la coopérative et 
des prises de parts possibles. 
 
4.4 La farine 
 
57 % des participants achètent plus d’un Kg par mois de farine (toutes céréales et féculents 
confondus) dont 83 % sont sensibles à sa provenance et sa qualité.  
Par ailleurs, 90 % des participants sont intéressés par la création d’une meunerie sur le Plateau 
de Herve. 
 
Pour les types de farine, les répondants préfèrent l’épeautre. Ensuite vient le froment, toutes 
moutures confondues et, enfin, les autres céréales moins connues (sarrasin, avoine, seigle). 
 
Selon l’étude de marché, nous pouvons nous permettre de vendre notre farine de blé à plus de 
2,10€ et nos farines spéciales (sarrasin, épeautre, seigle) à plus de 2,50€ sans dépasser le prix 
estimé du produit par la clientèle potentielle, ce qui équivaut à nos calculs des prix. 
 
4.5 Conclusion  
 
En conclusion, notre coopérative a tout à fait sa place dans le paysage d’aujourd’hui. 
 
La demande de plus en plus élevée de produits locaux et de transparence de la qualité de 
ceux-ci. 
 



Business Plan 
P. 22 

 

 

STRATEGIE DE DEVELOPPEMENT 

1. Business Canevas Model

Partenaires Clés 
 
Ferme Deru-Lambert 
Rue des trixhes 59 
4607 Berneau (fournisseurs 
grains, sous-traitance travaux 
agricoles, expertise agricole) 
 
Structures étatiques et 
institutionnelles pour soutien 
logistique et financier (Crelan, 
GAL, RATAV, SOWECSOM, ...) 
 
Labélisation via « comité du 
lait » à Battice et Nature et 
Progrès 

Activités Clés 
 
Production de grains de froment, épeautre, seigle et 
sarrasin en vue de leur transformation en farine 
(panifiable) 
 
Production annexe et vente de la paille, du rebulet et 
des cultures réalisées nécessairement dans le cadre de 
la rotation 

Proposition de valeurs 
 
Ethique agricole stricte et engagée 
(naturel, sans intrants chimiques, 
rotation, labour minimal, semences 
non traitées et diversifiées, …) 
 
Volonté de résilience ; pérenniser 
une agriculture nourricière locale 
 
Encourager la production de 
matière première locale de qualité 
pour la fabrication de pain  
 
Proposer un produit de base 100% 
naturel, certifié bio, sain et local 
 
Encourager la diversification en 
proposant un nouveau débouché 
aux agriculteurs de la région 

Relation Client 
 
Vente directe aux Paysans 
boulanger. 
 
Vente directe aux coopérateurs et 
clients finaux 
 
 

Segment Client 
 
Public diversifié : jeunes étudiants, 
personnes actives et retraités, tout 
niveau de revenus confondus. 

 

Ressources Clés 
 
Expertise agricole (J-P. Deru, J-P. Demaret, F. Grogna, 
conseiller technique chez biowallonie. 
Expertise meunière en Wallonie (M. Vanoverschelde, 
P. Genet, A-F. Couvreur, M. Dewalque, Moulin de 
Odeigne, Moulin de Cherain, Moulin de Ferrières)  
 
Et en Bretagne (M. Simonneau de la ferme de la 
rocheraie en Bretagne) 
 
Expertise semencière (G. Franco, Li Mestere asbl, M. 
Vanoverschelde, Réseau semence paysanne en France 
et Triptolène en Bretagne 

Canaux 
 
Vente directe aux boulangers 
coopérateurs  
 
Vente de farines produites en 
direct aux particuliers 
(ou via quelques points de vente 
de la région) 

 

Structure de coûts 
 
Coûts fixes : 
- Achat et location de terres agricoles 
- Immobilier et matériel : moulin type Astrié, local pour l'installation du moulin et le stockage du 
grain/farine, ... 
- Bureautique et communication : site internet, flyers, … 
- Comptabilité 
- Frais de création de la coopérative 
 
Coûts variables : 
- Sacs pour le transport du grain et de la farine 
- Transport des grains achetés dans un premier temps à des fermiers de la région 
- Electricité pour le fonctionnement du moulin 
- Intérêts bancaires 
- Travaux des champs (calculé par ha cultivé) 
- Semences 

Flux de revenus 
 
Vente de farines (de paille, de rebulet, …) 
Mouture à façon 
Location d'ha en fonction des rotations possible (échange à envisager avec d'autres 
agriculteurs) 
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2. Forces et faiblesses du projet 

  
2.1  Forces 
 
La coopérative 'Histoire d’un grain' s’inscrit dans un environnement favorable : 

 Très peu de concurrence 

 Beau réseau de soutien tant professionnel que privé 

 Produit alimentaire de base, donc facilement vendable 

 Région stratégique avec population aisée, peu de production bio et locale, alors que la 
demande est en hausse 

 Produit dans « l’air du temps » car bio et local et vendu en circuit-court 

 Vente certaine via les paysans-boulangers coopérateurs 
 
2.2       Faiblesses 
 
Les faiblesses du projet que nous avons pu relever sont les suivantes :  

 Variabilité des productions selon la météo 

 Peu d’autonomie agricole et énergétique de la coopérative dans ses premières années 
d'existence (paiement des fournisseurs et ouvriers-agricoles prendre en compte) 

 Clientèle à créer car il n’existe pas actuellement de farine bio vendue en circuits-courts 
sur le Plateau de Herve 

 Entreprise dépendante des paysans-boulangers coopérateurs et de leurs achats : la 
production de l'un dépend de la production de l'autre. 

 Gros investissements dans le matériel de transformation à prévoir 

 Produit alimentaire de base donc produit standard relativement bon marché avec 
beaucoup d’alternatives de la concurrence des grosses entreprises. 

 

3.  Plan d’action 

 

3.1  Stratégie de communication 
 
La communication autour de « Histoire d'un grain » a déjà débuté dans le courant du mois de 
mars, principalement via une communication Web, dont voici les canaux utilisés :  

 Pages facebook et instagram actives, suivant et commentant notre développement 

 Site internet en cours de création 

 Newsletters par mailing 

 Page Viadeo pour le réseau professionnel 
 
Dès le mois de mars, nous avons également réalisé le logo de la coopérative, établi une police 
et une charte photo pour uniformiser notre travail de communication futur.  
 
En termes de communication 'papier', nous comptons réaliser des cartes de visite et des flyers 
à déposer dans des lieux fréquentés.  
 

L'envoi de notre étude de marché à tous nos réseaux respectifs a déjà permis une information 
de notre projet à un public important. Les répondants avaient également la possibilité de 
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laisser leur adresse email après y avoir répondu, ce qui représente pour nous déjà un bon 
listing de départ pour la diffusion de l'information sur notre activité. 
 

Il est primordial de toucher le maximum de personnes. Voici les actions que nous menons :  

 Réseautage dans le milieu producteurs-transformateurs de la région liégeoise afin 
d’informer leur clientèle de l’existence de notre coopérative 

 Rencontre d’autres professionnels du milieu et partage d’information clientèle 

 Communication courante 

 Rencontres directes avec des partenaires potentiels 

 Mise à jour régulière des réseaux sociaux et de la page web 

 Visibilité dans l’événementiel (salons bio, foires agricoles, marchés bio et locaux) où il 
est possible de sensibiliser les visiteurs à notre projet 

 Entretien de la communication avec les coopérateurs et toutes personnes ayant 
marqué son intérêt via des newsletters, des réunions, courrier, ... 

 
Avec le soutien du GAL, nous organisons une conférence de presse le vendredi 04 mai. Il est 
également prévu l'envoi de rappels périodiques avant cette date. 
 

3.2  Phase de développement 
 
3.2.1 Investissements et agrandissements de la coopérative 
 
Le but de notre coopérative est de viser l’autonomie, raison pour laquelle il s'avère essentiel 
d’acquérir quelques hectares cultivables (voir ci-avant) ainsi qu'un moulin (voir ci-avant).  
 
1ère année (2019-2020) 
Avec le volume de production visé lors de notre année de lancement, nous devons prévoir un 
espace de stockage possible de 30 tonnes de blé et quelques tonnes d’autres céréales. Pour 
notre première année, il n'est pas nécessaire de prévoir un vide sanitaire. 
 
Nous devons également acquérir du grain d'autres exploitations et un moulin pour commencer 
à moudre et produire de la farine.  
 
2e année (2020-2021) 
A partir de janvier 2020, il sera possible de dégager les fonds pour l'engagement du 1er salarié 
de la coopérative à mi-temps (Mathilde Georis après être sortie de la couveuse d’entreprise). 
 
Dans cette 2e année de développement du projet, nous envisageons de doubler la production 
et, ainsi pérenniser l'entreprise. Pour ce faire, il nous faudra réaliser un investissement de 
25.000€ pour l'acquisition d'un second moulin afin d'assurer la croissance de la production 
(croissance des boulangers-coopérateurs et des ventes) ainsi qu'un espace de stockage 
supplémentaire. 
 
Notre objectif durant cette seconde année est également de lancer un marché bio sur 
Thimister en lien avec la commune pour continuer à communiquer autour de notre projet et 
écouler nos farines.  
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3e année (2021-2022) 
Dans le courant de l'année 2021, un second salarié à mi-temps devrait pouvoir être engagé par 
la coopérative. 
 
Durant cette année, il nous tient à cœur de revoir le projet et de prévoir, le cas échéant, un 
réinvestissement en vue de la transformation différenciée de nos productions et ainsi, 
diversifier nos produits (par exemple, flocons d’avoine, …). 
 
3.2.2 Stratégie de vente  
 

Notre stratégie de vente est basée sur la croissance progressive de la vente directe via les 
canaux locaux suivants : 

 Les paysans-boulangers coopérateurs : vente de la farine pour la confection de leurs 
pains et produits, vente de la farine de la coopérative obligatoire dans chaque fournil à 
destination des clients, vente de la farine en plus des pains sur les marchés décidés par 
les paysans-boulangers coopérateurs 

 Les nombreux paniers (GAP, AMAP…) locaux 

 Les magasins de la région de Herve/Verviers/Soumagne/Fléron/... spécialisés en bio 
et/ou local 

 Vente via des producteurs associés 

 Les foires et salons spécialisés dans le bio et/ ou le local selon les possibilités 

 Les centrales d'achat en ligne telles que, par exemple, la coopérative ardente 

 Les autres coopératives de la région actives dans le domaine de l'alimentation locale 
et/ou bio telles que les compagnons de la terre, les petits producteurs, ... 

 Vervîcoop (épicerie solidaire à Verviers) 
  
Tout ceci en proposant des prix différents selon le client (boulanger-coopérateur, paniers, 
magasins…). 
 
Concrètement, nous avons déjà eu confirmation de l’intérêt pour nos produits de plusieurs 
points de vente comme Nos Racines (le magasin et les paniers), la boulangère Anne-Sophie 
Molhant de la ferme des 3 pommiers, le potager bio "Carotte et Phacélie" qui organise un 
marché à la ferme tous les jeudis et l'épicerie à la ferme "Qui Lait Cru !" qui propose des 
paniers avec plusieurs autres producteurs. 
 
Avec ce panel, la demande dépasse largement l’offre. Il nous faudra donc grandir petit à petit 
en choisissant bien nos partenaires et nos points de vente. 
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Ventes Année 1 Année 2 Année 3 

Marchés

Paniers

Magas ins

Producteurs  associés

Foires  et sa lons IDEM

Boulangers IDEM IDEM

Commandes IDEM IDEM

4383/mois 6000€/mois 6500€/mois

Marché de Aubel   
avec La  Ferme de la  
Chemisette Mardi , 
Dimanche Marché 
de Soumagne  
Vendredi  avec 
Carol ine Simaÿs

+ Création 
marché bio à  
Thimister 

+ Marché 
Fléron, marché 
bio à  Liège 
occas ionnel le
ment

Panier de Nos  
Racines

+ Panier Oh 
La it cru 

+ Panier jeudi  
soi r à  
Bourrache

Nos  Racines  et 
Vervicoop

+ Oh! Bio et le 
réseau 
a l imentai re 
de Verviers  

+ Terra  Nova et 
maison Buchet

+ Carotte et 
Phacél ie ; Ferme du 
chemin chemin 
chata igne ;

+ Magas in des  
Béol les

+ Le potager 
de Joséphine 
et François  
Sonnet

Foire bio de 
Bombaye

à voir selon 
les  paysans-
boulangers  et 
ce qu’i l s  font 
pour eux-
mêmes

La  Ferme de la  
chemisette Carol ine 
Simaÿs  Renaud 
Keutgen

Au hangar pour les  
coopérateurs

Tota l  chi ffre d’affa i re 
estimé
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PLAN FINANCIER 

 

1.  Démarrage  
 

1.1  Achat des terres : 164 000€ (frais compris) 
 
Nous avons eu l’opportunité de signer un compromis de vente sur des terres agricoles situées à 
Thimister-Clermont. L’achat de ces terres nous garantit une première autonomie en matières 
premières, même si cet investissement est important. 
 
1.2  Lieu pour stockage et transformation : 350€ / mois en location 
 
Un lieu central nous permet d’optimiser la logistique et d’être autonomes du stockage à la 
transformation. La location nous permet d’éviter un autre investissement conséquent et nous 
laisse la souplesse d’évaluer un besoin futur. 
 
1.3  Machines transformation (moulin, trieur, brosse à blé) : 6500 € 
 
Une brosse à blé, un moulin type Astrié et un trieur à grains nous garantissent le contrôle de la 
qualité de notre production.  
 
Le type d’outils sélectionné est adapté à notre échelle et notre débit : ce sont des outils pensés 
pour la transformation à la ferme. 
 
1.4  Stockage : 2000 € 
 
Dans l’optique d’un investissement optimisé au démarrage, nous avons fait le choix de 
minimiser le stockage sur un modèle évolutif. 
 
1.5  Association avec agriculteur céréales Jean-Pierre Deru : coût de production agricole 
 
Nous avons la chance de collaborer avec un agriculteur engagé dans l’agriculture bio avec qui 
nous pouvons bénéficier d’échanges avantageux et qui nous permet d’éviter de coûteux 
investissements en matériel agricole. 
Il nous nous apporte expérience et qualification. 
 
1.6  Trésorerie : environ 40 000€ 
 
Les coûts de l’entreprise et les revenus agricoles retardés exigent une trésorerie de démarrage 
élevée couvrant les frais (location bâtiment, mise en culture, ouvrier agricole, frais de 
fonctionnement, achat des grains extérieurs, ...) 
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2.  Financement : 216 000€ 

 
2.1  Capital fonds propres : 16 000€ 
 
La coopérative est constituée sur un capital de 16 000€ apportés en fonds propres par les 
fondateurs-garants. Ce capital de départ correspond aux frais engagés au cas où nous n’aurions 
pas rassemblé l’argent nécessaire à l’achat des terres. 
 
2.2  Coopérateurs : 75 000€ 
 
Le fondement de notre coopérative est basé sur l’implication financière de coopérateurs qui 
souhaitent soutenir le projet. 
 
2.3  Brasero 75 000€ 
 
Grâce au financement de l’aide à la création de coopératives Brasero, nous pourrons doubler 
l’apport en capital des coopérateurs et lancer notre activité rapidement. 
 
2.4  Prêt bancaire : 50 000€ 
 
De par l’échéance engagée sur l’achat des terres, nous envisageons un emprunt correspondant 
au fonds nécessaire de démarrage et de roulement manquant. 
 
2.5  Echéancier 
 
20 avril 2018 : acquisition d'un moulin de type Astrié 
 
25 avril 2018 : Constitution de coopérative  
 
Avril à fin juin 2018 : Appel à coopérateurs pour un montant fixé à 75 000 €  
 
Début juillet 2018 :   

 Mise des parts de Brasero 

 Emprunt à la banque 
 
Juillet 2018 :  

 Acquisition effective des terrains 

 Achat du matériel 

 Début de production 
 
Année 2019 :   

 Achat d’un second moulin 

 Augmentation des capacités de stockage 
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3. Détails chiffre d’affaires 

 
 

 
 

La farine produite par la coopérative est revendue en priorité aux paysans-boulangers 
coopérateurs au sein de leur fournil respectif. Le chiffre d’affaires indiqué ci-dessus correspond 
aux estimations de production de pains de chaque boulanger. 
 
La vente extérieure correspond à la vente de farine pour tout public confondu : coopérateurs 
particuliers, magasins, paniers bio, vente directe… 
 
La dernière ligne « Autre » correspond au revenu agricole complémentaire (cultures de 
rotations, sous-produits). 
 

4. Analyse financière 

 

Comme on peut le constater dans le compte de résultats, les bénéfices de la coopérative 
passent en positif après la 1e année d'activités.  

La trésorerie correspond aux besoins rapides liés du démarrage et se stabilise dans les 6 mois 
après le démarrage de l’activité, nous garantissant une réactivité face à de potentiels 
réinvestissements ou opportunités. 

Il faut également prendre en compte que Mathilde Georis entre en couveuse d’entreprise chez 
Step Entreprendre dès le démarrage de l’activité de la Coopérative afin d’assurer le test et la 
validation de l’activité de meunerie, raison pour laquelle devient salariée après 1 an et demi de 
couveuse. 

Conclusion 

 

Notre capacité de production est bien au-delà de la demande et du seuil de rentabilité de 
l’entreprise. Cela nous permet d’envisager un développement de la capacité de production et 
de vente à court terme. 

Chif fre d'af faire

Mathilde Guillaume 

Caroline 

Renaud                   - ú 

Exterieur

Autre          250,00 ú        500,00 ú        500,00 ú 

 11 753 €  61 438 €  67 665 € 

 5 157 ú  15 471 ú  17 018 ú 

 1 719 ú  5 157 ú  5 673 ú 

 5 157 ú  5 157 ú 

 4 627 ú  35 153 ú  39 317 ú 


