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évènement PAR ALEXIANNE LAMY

Acfri avec Sébastien Comby - directeur général

Quel est votre positionnement
à l'international ?
Sébastien Comby : Chez Acfri, nous
mettons en avant le savoir-faire français.
Nous sommes fabricants français, nous
avons des arguments et nous pouvons
tout à fait nous projeter à l'export ! Ce
n'est pas notre première participation
au salon mais c'est la première fois avec

Tarif restauration 2018 CHE

de tels arguments : une gamme refaite,
des prix très affûtés, un savoir-faire tech-
nique très pointu. Nos machines sont en
termes de performance, de vitesse de
refroidissement et d'homogénéité d'une
qualité incomparable.

Que représente votre activité
à l'export ?
S.B. : Aujourd'hui, l'export représente
25% de notre activité. C'est une part
relativement faible. Normalement une
entreprise dans notre secteur devrait
plutôt avancer 50-60% d'export. Ce

Nous venons de lancer la nouvelle édition du tarif Acfri 2018 avec nos différentes
gammes de matériel et de nombreuses nouveautés dimensionnées et adaptées aux
fluides dits de 4e génération, les MPO (Hydro-Fluoro-Oléfines). Nous avons retenu pour
le faible PRC (Potentiel de Réchauffement Climatique) sur les petits modèles le fluide
frigorigène R452A et sur les plus grosses machines, nous utilisons le R449A.Toutes les
cellules Acfri sont conformes à la réglementation F Gaz 2020.

>• La nouvelle édition du tarif Acfri 2018 est consultable dans sa version interactive -
sous réserve d'accréditation - sur le site Internet Acfri www.acfri.com

*Retrouvez certaines des nouveautés Acfri dans notre dossier matériel « Froid et
conservation » en page 66

sera chose faite, nous l'espérons, dans
les trois à cinq prochaines années.

Quels marchés visez-vous
particulièrement ?
S.B. : Nous visons plutôt le marché de
('agroalimentaire et celui des grosses cui-
sines centrales. Somme toute, les mar-
chés où nous sommes forts en France.
La distribution de la petite machine par
le distributeur à l'étranger n'apporterait
pas forcement de grandes nouveautés.
Tandis que sur de grosses unités, nous
apportons des solutions, un savoir-faire
et des références qui n'existent pas dans
le pays importateur.

Quelles zones géographiques
suscitent votre intérêt ?
S.B. : Nous misons particulièrement sur
le marché du Moyen-Orient. Cela reste
une zone en croissance qui est large-
ment sous-équipée. Nous comptons y
prendre position. Là-bas le savoir-faire
français est reconnu. C'est une zone où la
gastronomie française et le pain français
s'exportent très bien.


