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B DOSSIER : ADHERENTS PME

Léonard Parli,

Carole Fracalosso
Confiserie Léonard PARLI
35, avenue Victor Hugo
13100 AIX EN PROVENCE
FRANCE

Tél. 33. (0)442 26 05 71
Fax 33. (0)442 26 42 76
Leonard-parli @wanadoo.fr

Les Calissons suisses

’ou viennent les calissons ?

La légende veut qu’ils appa-

raissent au repas de noces du
bon Roy René avec Jeanne, créés par
le patissier de la cour, par amour pour
sa nouvelle reine. Plus tard, aux heu-
res sombres de la « Grande Peste » de
1630 qui ravagea la contrée et dépeu-
pla les villes, le calisson avait la répu-
tation de protéger contre ce mal terri-
ble. Depuis, au mois de septembre
une petite paroisse aixoise commé-
more ce Souvenir.

Au siécle dernier, un confiseur venu
de Suisse fut séduit par cette friandise
et fonda la premiere usine de calissons
d’Aix, jusque la produits a titre acces-
soire par les patissiers.

Outre les calissons, se trouve dans la
fabrique un secteur important réservé
aux fruits confits. Ceux-ci entrant dans
la fabrication des calissons ont tou-
jours été fabriqués par les confiseurs
eux-mémes. Cette constance et ce
sérieux, perpétués de nos jours, garan-
tissent la qualité de nos calissons.

Cette confiserie typiquement aixoise,
est composée d’amandes blanchies,
trés finement broyées, intimement
mélées a des fruits confits sélectionnés
(notamment des melons) et aux sirops
de fruits que "usine produit.

La pate, préalablement desséchée dans
un pétrin, est ensuite découpée par des
machines a la forme qu’on lui connait,
recouverte de glace royale et passée au
four. Le calisson est alors prét a étre
savouré et il a une vertu thérapeutique :
c’est un excellent fortifiant.

Qui mange des calissons ? Tout le
monde. Le calisson figure d’ailleurs
aux toutes premieres places des « 13
desserts » des noéls de Provence et
personne ne pourrait s’en passer dans
le pays, tant son symbole est impor-
tant.

L’appellation « Calisson d’Aix » est
une marque déposée sur laquelle
veille la puissante et efficace Union
des Fabricants de Calissons d’Aix.
Leur devise : « Le calisson d’Aix en
Provence et de nulle part ailleurs.»
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Interview de Madame
Anne Maucort,
Gérante

Rédaction : Leonard Parli est-elle
toujours une entreprise familiale ?

Anne Maucourt : Notre maison a été
fondée en 1874 et a toujours été diri-
gée par notre famille. La direction est
assurée en alternance depuis sa créa-
tion par un homme puis par une
femme par la force du destin. C’est
Leonard Parli qui a fondé cette entre-
prise. Adele, son épouse a pris les
rénes de la société a sa mort. Cette
femme a toute mon admiration et j’en
parle avec beaucoup d’affection car
elle a su s’imposer au tout début du
XXeme siécle, a peine agée d’une
vingtaine d’années et a managé cette
entreprise naissante avec beaucoup
de volonté. Son fils, mon mari, a pris
sa succession. Malheureusement, il
est mort brutalement. C’est pourquoi
je suis moi-méme a la téte de cette
entreprise depuis 2001. D’abord par
devoir, je dirige aujourd’hui cette
entreprise par conviction.

Réd : Quelle est la taille de votre
entreprise ?

AM : Elle se compose de 18 salariés.
Notre équipe est plutét jeune.
Cependant, nos plus anciens salariés
ont trente ans de maison.

Réd : Ou avez-vous implanté la
fabrique Leonard Parli ?

AM : Lorsque I’entreprise a été créée,
les murs de ses batiments ont été éle-
vés aux bords de la ville d’Aix. A
I’époque personne ne voulait s’instal-
ler 12 car, non loin, se trouvait la tan-
nerie avec ses odeurs nauséabondes.

Avec Iactivité industrielle et économi-
que qui s’est développée, les murs de
la ville ont peu a peu été repoussés.
Aujourd’hui sans avoir jamais changé
de place, elle se trouve au meilleur

endroit de la
ville, en plein
centre, tout a
cOté de la gare.
D aillcuns
grice a cela,
nous accueil-
lons réguliere-
ment des grou-
pes francais et étrangers pour la visite
de notre fabrique, le Palais de Dame
Gourmandise !

Réd : Qu’est-ce qui fait la particula-
rité de votre entreprise ?

AM Pour obtenir l'appellation
« Calisson d'Aix », le cahier des char-
ges exige un minimum de 30% de
fruits confits et de 30% d'amandes
(proportions que 1'on retrouve chez la
plupart des fabricants). Le calisson
LEONARD PARLI est quant a lui
composé de 42% d'amandes et 40% de
fruits confits, ce qui lui vaut la saveur
et la finesse d'un gofit authentique.

Le sucre est avantageusement remplacé
par le sirop des fruits que nous confi-
sons, ce qui rend le calisson beaucoup
moins sucré et plus fruité. Les calissons
sont mis en boite un & un a la main.
Ainsi, chaque calisson emballé est
contrdlé.

Notre seul secret est donc la qualité.
Leonard Parli a commencé en faisant
des chocolats. Il est venu ensuite aux
calissons. Puis les fruits confits et la
confiture ont fait le succes de Leonard
Parli. Nous n'utilisons que des ingré-
dients naturels dans notre recette. Les
amandes doivent étre fraichement
émondées pour garder tout leur par-
fum. Elles seront ensuite tres finement
broyées. Les fruits sont soigneusement
sélectionnés. Nous garantissons donc
des composants naturels, sans produits
chimiques, renforcateurs de goft artifi-
ciels ou conservateurs. Les calissons se
conservent plusieurs mois dans leurs
boites fermées, sans qu'ils perdent leur
saveur. Si on les expose a lair, ils
deviennent moins tendres sans pour
autant se corrompre.

Réd : Quelle production fournit
votre usine ?

AM : Nous fabriquons a peu pres 500
kg de calissons par jour. Pendant les
périodes . de fortes productions,
comme a Noél surtout et a Paques,
c’est preés d’une tonne qui sort de la
fabrique.

Réd : Existe-t-il une concurrence
sur le marché du calisson ?

AM : Leonard Parli a un concurrent,
un trés gros producteur. Mais notre
société ne souhaite pas rivaliser avec
ce genre de producteurs. Par choix
nous ne vendons pas aux grandes sur-
faces, nous réservons nos produits
aux distributeurs haut de gamme.
Nous voulons que notre produit soit
un produit de choix, qu’il garde une
certaine noblesse.

Réd : Ou peut-on trouver des calis-
sons Parli en dehors d’Aix ?

AM : Dans toutes les enseignes haut
de gamme en France, a I’épicerie du
Bon Marché, chez Hédiard ou chez
Fauchon. Nous sommes également
présents en Amérique, en Espagne
dans les magasins El Corté Ingleés.
Notre jeune responsable commer-
ciale, Carole Fracalosso, a développé
notre marché en Asie oll nous som-
mes présents dans les hotels Four
Seasons.

La Russie reste un marché difficile
d’accés, mais nous y travaillons et
nous finirons par y trouver notre
place. C’est ce que nous avons réussi
a faire en Allemagne, Belgique et
bien sir en Suisse. B
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PRAXION,

Recruter avec un spécialiste du batiment

Face aux difficultés de

recrutement rencontrées par tous
les entrepreneurs de la filiere du
batiment, Cyril Le Picard,
directeur général de Praxion,
rappelle tout I’intérét de
s’adresser 2 de véritables
professionnels du conseil

en ressources humaines.
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Rédaction : Pouvez-vous nous présen-
ter briévement le cabinet Praxion ?

Cyril le Picard : Praxion tient son
appellation de deux mots-clés du sec-
teur du batiment : « pratique » et
« action ». Créée en 1979 initialement
pour appuyer les entreprises du secteur
de la réfrigération dans la formation de
leurs équipes de vente, le cabinet
conseil en ressources humaines
Praxion s’est ensuite spécialisé plus
largement dans le secteur du batiment.
Dés le début de son activité, il est trés
centré sur le terrain et trés proche des
industriels ainsi que des populations
avec lesquels il travaille. Nous som-
mes a présent bien ancrés dans ce mar-
ché dont nous occupons la lere place
et nous sommes a présent parmi les 3
maillons de la filiere : les industriels
fabricants (aéraulique, chauffage, cli-
matisation, électricité, réfrigération,
régulation, sanitaire, plomberie et
canalisation), les distributeurs profes-
sionnels dans les mémes secteurs
cités, les installateurs (poseurs, met-
teurs en ceuvre des produits) et les
sociétés de maintenance.

Réd : Quelles sont les différentes
activités du cabinet Praxion ?

CLP : Nous avons 3 domaines d’in-
tervention principaux : le recrutement
de personnel et de conseil en ressour-
ces humaines, env. 80 % de notre
activité globale, la réalisation de plus
de 200 missions de recrutement par
an, dans toutes les fonctions opéra-
tionnelles des entreprises du métier,
en passant par les techniciens, les
commerciaux ou encore le manage-
ment et les analyses professionnelles
destinées A évaluer un collaborateur
pour de nouvelles fonctions dans le
cadre de la promotion interne.

Notre 2™ domaine d’intervention
concerne la formation commerciale.
Ce département plus récent a pour
vocation de former sur mesure les
commerciaux, itinérants ou sédentai-
res, en reprenant les fondamentaux de
la vente (techniques de vente, mana-
gement, gestion de projets et maitrise
des relations). Un audit a lieu préala-
blement chez I’industriel ou le distri-
buteur afin de saisir parfaitement les
problématiques propres au client.
Enfin, notre 3éme activité consiste
dans les cessions et acquisitions d’en-
treprises.

Réd : Quels sont vos atouts particu-
liers ?

CLP : Nous adoptons une position de
spécialistes et d’experts qui se
concrétise de facon multiple : un fort
partenariat avec les  écoles
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(Maximilien Perret et les IUT orien-
tés batiment), une présence assidue
dans les salons des métiers du bati-
ment (Baimat 2007, Interclima 2008
et Enéo 2007) permettant la remontée
naturelle des C.V et la création du
Club Praxion. Celui-ci fédere plus de
20 000 professionnels du secteur, tres
attentifs a nos offres en vertu de notre
notoriété, notre image et notre dispo-
nibilité : autant d’actions qui assurent
une mobilisation importante des can-
didatures.

Egalement, la solidité de notre struc-
ture, efficace et durable, forte de nos
28 ans d’expérience dans le recrute-
ment ainsi que notre présence natio-
nale nous permettent d’éviter le
recours a la sous-traitance. Cela fait
de nous un interlocuteur permanent et
fiable pour tous nos clients.

Enfin, notre approche industrielle
dans le recrutement fait la différence.
Nous sommes actuellement en cours
de certification « NF recrutement »,
une marque de qualité mise en place
par le Syntec, le syndicat profession-
nel de cabinets de recrutement.

Réd : Avez-vous des outils spécifi-
ques pour vos recherches ?

CLP : Nous utilisons effectivement
un progiciel de gestion des missions
« Admen », un systeme ultra moderne
permettant a chaque responsable de
gérer ses missions quotidiennement
et dont I'utilisation participe a la
conformité a la norme « NF recrute-
ment ». Praxion a constamment le
souci d’apporter des méthodes
modernes et performantes pour trou-
ver les talents nécessaires a 1’évolu-
tion de ses clients : par exemple, un
site. Web visité par plus de 10 000
internautes par mois et une recherche
Web tracking effectuée par un res-
ponsable salarié qui cherche sur les
CVtheques des C.V selon des criteres
trés précis. Il est trés important d’uti-
liser les outils de son temps car les
jeunes candidats n’effectuent pas leur
recherche d’emploi en suivant les
mémes méthodes que les plus
anciens.

Réd : Pour quelles raisons les chefs
d’entreprises rencontrent-ils autant
de difficultés a trouver de la main-
d’ceuvre qualifiée ?

CLP : Il existe effectivement une
forte tension au sujet du recrutement
pour les entreprises du batiment. Une
véritable pénurie se fait cruellement
sentir, surtout pour les cadres qui
constituent notre cible prioritaire et
dont le taux de chdmage vient de pas-

ser en dessous des 4,7 %, tous sec-
teurs confondus. A cela, plusieurs
raisons : tout d’abord, il y a de moins
en moins de talents sur le marché et le
secteur du batiment est particuliere-
ment touché. C’est la raison pour
laquelle les chefs d’entreprises ont
intérét a bien gérer les hommes et
leurs carrieres, voire a s’adresser a
des spécialistes pour gérer les recru-
tements.

Ensuite, il existe une distorsion entre
I’offre et la demande : les promotions
de sortie des écoles n’augmentent pas
et ne suffisent pas toujours a satis-
faire les demandes de postes de com-
merciaux, sédentaires ou itinérants,
en chauffage, climatisation et ventila-
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tion, de conducteurs de travaux ou de
techniciens de chantiers. C’est pour
pallier cette difficulté que Praxion a
adopté une approche industrielle du
recrutement.

Réd : Le batiment a-t-il encore mau-
vaise presse ?

CLP : Ce secteur doit donner une
image plus attractive pour intéresser
des jeunes talents. Il est, par consé-
quent, d’autant plus urgent que les
industriels du batiment promotion-
nent leurs métiers afin de démontrer
qu’il est parfaitement possible de
faire carriere dans ce secteur. La FFB
fait d’ailleurs beaucoup d’actions tres
soutenues dans les écoles en ce sens
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et nous-mémes visitons les écoles
spécialisées (les BTS génie climati-
que). Une fois les jeunes entrés dans
le secteur du batiment, si « le ciment
prend », on peut considérer qu’ils
sont sur une voie royale. .

Réd : Quelle attitude doit donc adop-
ter le chef d’entreprise pour attirer
de jeunes candidats ? Que faut-il
éviter ?

CLP : Les jeunes d’aujourd’hui sont
tres différents de nous. Aussi, les
chefs d’entreprises doivent-ils fidéli-
ser leurs collaborateurs en place et
faire évoluer leur personnel. De
méme, pendant le processus de recru-
tement, ils devront &tre attractifs et
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social : Nanterre
ces régionales : Lyon et

nsultants en recrutement
nsultants en formation)
)06 : 2.3 M d’euros
sions de cadres finalisées
bre de Syntec Recrutement

agir rapidement.

Le recrutement est un vrai métier qui
ne s’improvise pas. Les clients qui
viennent nous voir pensent avoir tout
essay€ mais quelques appels télépho-
niques ne suffisent pas. La méthode
Praxion en 9 étapes est trés particu-
liere. Lorsqu’un candidat ne voit pas
de méthodologie carrée et profession-
nelle face a lui, il n’est pas accroché.
Il faut donc le « séduire » et lui don-
ner envie d’intégrer une entreprise.
Or, bien souvent, les entreprises sont
trop « discrétes » a ce sujet.

Réd : Pouvez-vous donner quelques
conseils tres simples pour les entre-

prises qui ne peuvent s’adresser a
vous ?

CLP : 1I s’agit tout d’abord d’éviter
un recrutement en conservant son
personnel et pour cela, il faut mettre
les moyens afin de fidéliser ses colla-
borateurs en place. Il est aussi impor-
tant de prévoir ses structures 2 moyen
terme et d’envisager la promotion
interne, qui se révéle une forme de
« recrutement » trés intéressante.
Enfin, le bouche a oreille, le réseau
ou encore les candidatures sponta-
nées sont & manier avec précaution
car ce sont des méthodes trés aléatoi-
res et le risque est absolu ! Le recru-
tement est un investissement, pas une
charge. m




PUBLICIS

OU QUE VOUS SOYEZ DANS LE MONDE
www.swissinfo.ch
VOTRE CONTACT DIRECT AVEC LA SUISSE

e Y

in*o;ch

swissinfo - une entreprise de SRG SSR




	Adhérents PME
	Léonard Parli, les Calissons suisses
	Praxion, recruter avec un spécialiste du bâtiment
	...


