Paris / L'Alsace au Salon international de I'agro-alimentaire

Consolider et étoffer
le portefeuille client

PARIS.- BUREAU DNA

B Les industriels agro-alimen-
taires alsaciens misent sur le
SIAL pour développer leurs
contacts & I'export. En jouant Ja
carte de I'innovation pour atti-
rer de nouveaux clients.

Dans l¢ hall des régions de
France, un village de maisons
bleues & colombage délimite

l'espace oi se retrouvent les

entreprises alsaciennes, réu-
nies sous la houlette de ['As-
sociation régionale des indus-
tries alimentaires (ARIA). Ob-
jectif: offrir une vitrine de
PAlsace aux 140000 visiteurs

professionnels du monde en-",

Ctier qui traversent en quel-
ques jours (du 19 au 23 octo-
bre) le Salon internationai de
l'agro-alimentaire, & Villepin-
te, en banlieue parisienne,

Devant le stand du traiteur
Tempé, un cadre japonais
golite une part de tarte flam-
bée, avant de regarder les
produits exposés sur un pré-

sentoir. «La démarche des

clients asiatiques est d’abord
un réflexe de curiosité, Ils dé-
couvrent la région, posent des
questions et disent qu’ils vien-
dront la visiter», explique Ar-
naud Ziegler, commercial de
la société de Rixheim:

«Tout Je monde vient
chercher des innovations »

Au SIAL, les entreprises al-
saciennes présentent
nouveautés pour attirer de
Jnouveaux clients. Chez Cel-
tic, Afain Andreolli met en
avant les nouvelles bouteilles
d’eau aux formes design qui
peuvent servir de supports de
communication aux entrepri-
ses. «Tout le monde vient
chercher des innovations pour
se développer, explque le ca-

dre marketing du groupe
Meckert (Krautwiller), Je ne
§ens pas particulierement chez
mes clients une attitude de cri-
Se.»

Sur les tables gui accueil-
lent les clients de Colin Ingré-
dients {(Mittelhauser), des
bouteilles de champagne,
pour la french touch, c6-

leurs

tojient celles de vendanges
tardives, pour l'identité alsa-
cienne. Eric Colin, le prési-
dent de Pentreprise, veut
doubler la part d'export de sa
société, Bt le SIAL est incon-
tournable des rendez-vous

. avec des acheteurs et distri-

buteurs du monde entier.
Pour une petite entreprise
comme e fabriguant de
choucroute Roger Karst, qui
emploie une vingdtaine de
personnes a Obenheim, le
rendez-vous sous la banniére

de I'ARIA est ta condition si- .
ne qua non d'une présence

sur le salon parisien. D’autres
préférent exposer en indivi-
duel.

Dans le secteur ol se
concentrent les producteurs
de boissons, la brasserie la
Licarne joue la carte de la fé-
te. Des bouteilles de Happy li-
fe, sa nouvelle boisson colo-
rée, s'alignent sur les étage-
res de métal, tandis qu'un
écran plat diffuse un fifm de
soirée en discothéque. Ce
n'est pas I'identité alsacienne
gque l'entreprise savernoise

met en avant, mais une ima-
ge de modernité avec ses
nouveaux packaging. La bras- -
serie préfere étre «au milien
des stands ou se retrouvent
des gens qui importent des
boissons» que sur le stand Al-
sace. - ’

Chez Georges Bruck, le fa-
briquant de foie gras de
Strasbourg, le choix d'étre en
dehors du pdle Alsace et dans
celui des vendeurs de foie
gras est double: «Nous pré-
sence sur le SIAL est antérien-
re a lUinitiative de PARIA de
regrouper les entreprises de la
région», explique Vincent
Heusch, président du direc-
toire de Georges Bruck, Et sur

le stand Alsace, i serait i

proximité d'un autre produc-
teur de foie gras concurrent,
Feyel-Artzner qui présente
également ses nouveautés.
. Les stratégies sont différen-
tes, mais tous partagent le
méme objectif: consolider
leur "clientéle habituelle et
étoffer leur portefeuille client
alinternational.
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