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C'est la progression annuelle
des exportations francaises de
foie gras qui ont ainsi dépassé
les 111 M€ sur I'année 2007.
Avec ses 35,7 ME d'impor-
tations, I'Espagne reste le
premier client de I'Hexagone.
A noter : le bond des exporta-
tions de foie gras cru congelé
(+ 32 %), notamment vers le
Japon.

Investissements e

LE CNIEL se dote d’un
fonds avec Sofiprotéol
Le Centre national interprofes-
sionnel de I'économie laitiére
(Cniel) crée avec Sofiprotéol,
le Fedil, Fonds de développe-
ment interprofessionnel des
entreprises laitiéres. Doté de
15 M€ pour ses trois pre-
mieres années d’existence, il
contribuera au financement
des entreprises du secteur
(capitaux, préts, obligations).
Tandis que le Cniel lui réaffec-
tera une partie des cotisations
qu'il pergoit, Sofiprotéol en
assurera la gérance.

Fruits « LAPARRE ET
FILS vers le démantéle-
ment

Deuxieme intervenant du
pruneau avec 7 000 t, Laparre
et Fils située a Villeneuve-
sur-Lot, dans le Lot-et-Ga-
ronne, avait été placée pour
trois mois en redressement
judiciaire début novembre.
Sa centaine de salariés a été
licenciée début février et le
liquidateur judiciaire procéde
actuellement 4 I'évaluation
des biens « pour combler un
trou financier estimé a 10 M€
au moins » selon des sources
locales.
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‘ > Christian Millet, secrétaire général du Syndicat des surgelés et du SFIG
« Offrir un écrin aux produits i
surgelés et aux glaces »

' A la veille de la onzieme
| journée « grand froid »,
' Christian Millet dénon-

| ce le taux de rupture

' excessif du rayon et

' plaide pour une mobi-
lisation du secteur en
faveur du développe-
ment durable.

RIA : Comment se porte le sec-
. teur des surgelés?

Christian Millet : En 2007, lesven-
tes de surgelés ont enregistré une
| croissance de 1,8 % en volume
et de 4,9 % en valeur, réalisant
ainsi un chiffre d'affaires annuel
| de 8 milliards d'euros pour un
| volume commercialisé total
i d’'un peu plus de deux millions
de tonnes. Cette évolution pro-
fiteala GMS (+ 1,7 % en volume)
comme au hors-domicile (+ 2 %).
Elle confirme que nos produits
répondent a la demande des
consommateurs, tantsurle plan
| deleur praticité, de leur sécurité
sanitaire, de leur rapport qua-
lité-prix que deleur disponibilité,
Avecplus de 5000 références, les
surgelés offrent une grande va-
riété de solutions et peuvent étre
considérés comme des produits
«anti-gaspillage » puisqu’ils
peuvent étre portionnés et ne
présentent aucun probleme de
DLUO. Je suis toutefois effaré
de constater qu'avec un taux de
15,2 %, le rayon surgelés et glaces
enregistre le plus fort tauxde rup-
| ture des produits alimentaires
| (9,9 % en moyenne).

RIA : Comment remédier a cette pro-
blématique du taux de rupture?
C.M. : Avecdes produitsa DLUO

B

longue, ce taux estincompréhen-
sible. Il faut que les distributeurs
prennent conscience que refroi-
dir duvide leur revient plus cher
que de refroidir des produits qui
se vendent. Il faut qu'ils accom-
pagnent le développement des
ventes de nos produits enleur of-
frantun véritable écrin. Je déplore
dailleurs que nousrestionsle pa-
rent pauvre du développementdu
linéaire. La catégoriene demande
qu’a croitre, encore faut-ilmettre
suffisamment de meubles et les
remplir... c’esten théoriele métier
des distributeurs.

RIA : Qu'en est-il des glaces?

C. M. : 'année 2007 a été beau-
coup moins favorable aux glaces
qu'aux surgelés. Mais sila météo
catastrophique del'été y est pour
beaucoup, la aussi, le fait de pré-
senter le produit correctement
est essentiel. On constate en ef-
fet une diminution des ventes
en hors-domicile de seulement
2,3 %, contre 8,5 % & domicile.
Laglace estun produit d'impul-
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sion et le produit doit donc étre
proposé et mis en scéne... Il faut
donner envie de le consommer.
Nous n'avons pas de probléme
de taux de pénétration mais de
fréquence d’achat.

RIA : Les journées « grand froid »
ont pour thématique le développe-
ment durable.
C. M. : En effet, qui dit surgelé,
dit grand froid et donc énergie.
Il nous faut étudier comment
produire des frigories de fagon
intelligente et les conserver sur
I'ensemble dela chaine de com-
mercialisation. [Inous faut égale-
ment travailler sur le long terme
avecnos fournisseurs. Comment
assurer la tracabilité des pois-
sons lorsqu’on s'approvisionne
en spot? Ou encore demander
a disposer de produits bios en
quantité lorsqu’on sait qu'il faut
trois ans de reconversion a un
agriculteur pour obtenir la certi-
fication et qu'on ne s'engage pas
sur le long terme avec lui?
LAURENT BENARD



