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C omme son nom ne le dit 
pas, Anh Quôc LÊ est 
originaire de Lorraine. 
Après 18 années passée 

dans des grandes entreprises de 
la restauration, spécialisées dans 
l’évènementiel ou dans la res-
tauration collective, en Lorraine, 
en Bourgogne et en Rhône-
Alpes, Anh Quôc est revenu à 
Nancy avec l’idée d’ouvrir son 
propre restaurant. Il concrétise 
son rêve en décembre 2016 en 
ouvrant Cook-Ki, qu’il dirige 
avec sa femme.  «Cook Ki est la 
déclinaison de mon surnom 
d’enfance Quocky , «cook» pour 
cuisiner en anglais et le «ki» 
pour l’énergie en japonais», 
explique le chef cuisinier. 

Partager sa passion  
de la cuisine

Anh Quôc propose une cui-

sine franco-vietnamienne «haut 
de gamme». Il définit sa cuisine 
comme une «cuisine de mar-
ché. Je travaille avec des pro-
duits frais, majoritairement 
locaux. La carte du soir change 
toutes les trois semaines, celle 

du midi toutes les semaines». 
Le chef cuisinier a introduit, 
à sa carte, des plats végéta-
riens «car j’ai envie que tout le 
monde puisse venir manger chez 
moi. Ce qui m’intéresse c’est la 
démarche gastronomique : je 

valorise les légumes, céréales, et 
légumineuses».

Anh Quôc propose un ser-
vice traiteur, pour particuliers et 
entreprises. Il organise également 
des cours de cuisine, française 
ou vietnamienne, pour enfants, 
adolescents et adultes. «Je tra-
vaille avec des écoles : je fais 
des cours de cuisine dans le 
cadre scolaire ou périscolaire. 
J’ai envie de partager ma pas-
sion de la cuisine. Il est impor-
tant d’éduquer les enfants. 
Certains, aujourd’hui, ont peu 
de connaissances produits». De 
sa carrière, Anh Quôc a gardé 
le goût de l’évènementiel : il 
est répond présent sur certaines 
manifestations, comme la fête 
de la gastronomie qui s’est tenue 
en septembre à Nancy. «Je mène 
beaucoup de projets de fronts, 
pas nécessairement médiatisés.  
J’ai envie de sortir des sentiers 
battus».

Le chef cuisinier se fournit «au 
maximum» auprès de produc-
teurs locaux. «Je préfère travail-

ler avec des personnes qu’avec 
des plateformes d’achat. J’aime 
connaître les personnes avec les-
quelles je travaille. Certains de 
mes fournisseurs sont devenus 
des amis», confie Anh Quôc. 

Travailler avec des gens 
plutôt que des plateformes 
d’achat

Il collabore avec des microbras-
series, un producteur de jus de 
fruits, des vignerons locaux, un 
producteur de miel lorrain, les 
Frères Marchands pour le fro-
mage, le primeur Uyar au mar-
ché couvert de Nancy… «Je ne 
m’improvise pas boulanger ou 
chocolatier. Je fais confiance 
aux gens spécialisés dans leur 
domaine. Je privilégie les petites 
entreprises locales», assure le 
chef cuisinier.

Ahn Quôc regrette la difficul-
té, parfois, à se fournir en cer-
tains produits, notamment la 
viande et les légumes, directe-
ment auprès des producteurs. «Je 
travaille avec de la viande label-
lisée Lorraine Qualité Viandes  
que j’achète chez Métro». Il sera 
présent au salon Passion de nos 
Terroirs, à Pont-à-Mousson le 
17 octobre prochain, pour décou-
vrir et échanger avec de futurs 
partenaires. 

Hélène FLAMANT

RESTAURANT COOK-KI À NANCY

Aller à la rencontre de futurs partenaires
Anh Quöc LÊ a ouvert son restaurant Cook-Ki il y a deux ans. Il y propose de la cuisine 
franco-vietnamienne haut de gamme, à partir de produits frais, «locaux, dès que possible».

Q u’attend la Fédération du 
commerce et de la distri-
bution du Grand Est de 
cette première édition du 

salon Passion de nos terroirs ?
Gilles Dumont (GD) : «Pour 

les commerçants et distribu-
teurs de notre fédération, cette 
manifestation va être l’occa-
sion de rencontrer des produc-
teurs que nous ne connaissons 
pas, de découvrir des produits 
artisanaux différenciants, et de 
comprendre les techniques de 
production et les matières uti-
lisées afin de mieux vendre les 
produits. 

De nombreuses enseignes de 
grande distribution commu-
niquent toujours sur des prix 
«moins chers» pour attirer leur 
clientèle. Celle-ci, même si elle 
reste toujours attachée à l’as-
pect «prix», recherche de plus en 
plus la possibilité de «bien man-
ger» tout en respectant davan-
tage l’environnement et en pri-
vilégiant le «made in France», 
«made in Alsace» ou «made in 
Lorraine». Du coup, est-ce que la 
stratégie marketing de certaines 
Gms axée autour du «prix moins 
cher» pourrait évoluer en mettant 
davantage en avant la notion de 
«production locale» ?

GD : La notion «prix» reste très 
importante dans l’acte d’achat. 
La seule différenciation par le 
bien manger et le local ne peut 
être l’unique levier de fréquenta-

tion de nos surfaces de vente. 
Dans le même esprit, la mise 

en avant plus prononcée de pro-
duits locaux et de producteurs 
fermiers dans les Gms pourrait-
elle redonner un nouveau souffle 
au modèle des «hypers» bous-
culé depuis quelques années par 
d’autres modes de distribution 
alimentaire comme des marchés 
ou magasins paysans, des paniers 
Amap... ?

GD : Pour une mise en avant 
plus poussée, il faut rapprocher 
davantage la production de la 
distribution, être sur des schémas 
prix gagnant-gagnant, et amélio-
rer la question de la logistique 
pour amener le produit jusqu’au 
point de vente. 

Vous êtes également directeur 
de l’hypermarché de Colmar-
Houssen. Quelle est la politique 
de cette structure en matière 
d’approvisionnement en produits 
locaux ? Avez-vous aujourd’hui 
assez de fournisseurs ou en cher-
chez-vous des nouveaux ? Si oui, 
pour quel (s) rayon (s) ou pour 
quel (s) produit (s) ?

GD : Nous sommes toujours à 
la recherche de nouveaux pro-
duits qui amènent une différen-
ciation, un plus commercial, une 
fidélisation de notre clientèle. 
Tous les domaines sont concer-
nés si le «plus qualitatif» des 
produits proposés se justifie. 

Ces dernières années, on a vu 
de nombreuses actions «coup de 

poing» dans des grandes surfaces 
de la part d’agriculteurs mécon-
tents de prix «cassés» sur des 
produits alimentaires importés 
d’autres pays européens. Ces 
manifestations ont-elles contri-
bué à faire évoluer le regard de 
la distribution sur les difficul-
tés rencontrées par de nombreux 
agriculteurs français ?

GD : Tout est une question 
de relationnel et de «bon sens» 
commercial : le «business» ne 
se fait pas par le forcing mais 
par la conviction de vendre les 
bons produits, à la juste qualité 
et au juste prix. Notre organisa-
tion Cora, par bassin régional 
(achats, publicité), vise justement 
à être au plus près des envies et 
des spécificités de la consomma-
tion locale et donc de la produc-
tion locale.

Comment voyez-vous l’avenir 
de la distribution et du commerce 
du Grand Est auprès du monde 
agricole ?

GD : Le client est de plus en 
plus acteur de sa consomma-
tion : il recherche de plus en plus 
des produits bons pour la santé, 
locaux, et qui préservent notre 
environnement. La notion de prix 
reste importante pour nombre de 
ménages. L’amalgame de tous 
ces éléments permettra de déve-
lopper l’activité agricole au sein 
de la distribution régionale».

Propos recueillis 
par Nicolas BERNARD

GILLES DUMONT, PRÉSIDENT DE LA FÉDÉRATION DU COMMERCE 
ET DE LA DISTRIBUTION DU GRAND EST

« Nous devons être sur des schémas 
prix gagnant-gagnant »
Gilles Dumont, président de la Fédération du commerce 
et de la distribution du Grand Est, et directeur du Cora 
de Colmar-Houssen, s’est prêté au jeu des questions-réponses 
à quelques jours du premier salon Passion de nos terroirs 
qui aura lieu à Pont-à-Mousson, le 17 octobre.

PASSION DE NOS TERROIRS

Salon des professionnels
Initié par la Région Grand Est en partenariat avec la Chambre Régionale 
d’Agriculture, le salon Passion de nos Terroirs est à vocation professionnelle. 
Il se veut un lieu de rencontre entre agriculteurs, transformateurs, grossistes 
et restaurateurs du Grand Est afin, pour les uns, de développer de nouveaux 
marchés, et, pour les autres, de trouver de nouveaux fournisseurs. Début 
octobre, 70 exposants étaient inscrits pour la rencontre du 17 octobre à 
Pont-à-Mousson. La journée sera ponctuée de conférence sur différents 
thèmes. Retrouvez toutes les informations pratiques sur www.passion-ter-
roirs.com. Les visiteurs ont la possibilité de réserver en ligne un rendez-vous 
avec les exposants. 

Anh Quôc LÊ privilégie les produits locaux pour son restaurant, 
Cook-Ki, implanté à Nancy. 


