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100 boites aI'heure pour
Ies meilleures ouvriéres

5 recettes nouvelles
élaborees chaque année

n’entend pas modifier les
méthodes de production: pas
question de congeler la péche
comme le font certains concur-
rents. Autotal, 1 500 tonnes sont
«emboitées» chaque année, dont
800 de sardines. Au plus fort de
la saison, l'entreprise emploie
350 personnes, au gré des arri-
vages. «Nous travaillons aujour
lejour, expliquelapatronne qui,
étudiante, donnaitdéjaun coup
de main a la conserverie. Mi-
juin, une forte tempéte a ainsi
empéché les bateaux de sortir.
Nous avons dfi appeler tous nos
saisonniers & 6 heures dumatin
pour leur dire de ne pas venir.»

Coté recettes, le responsable
delaR &D, Frangois Sehier, est
al'afftit desderniéres tendances
culinaires. Toutes les semaines,
il réunit un petit jury composé
de la patronne et de quelques
employés pour leur soumettre
ses derniéres idées. A l'arrivée,
trois a cinq nouvelles prépara-
tions sont commercialisées
chaque année. Derniers-nés de
la maison: les toasts chauds et
les soupesrepas, commelethon
a la basquaise, qui viennent
compléter les conserves de sar-
dines, thon ou maquereausx, les
tartinables etles émiettés. Avec
des prix au kilo plus élevés que
chezla plupart de ses rivaux, la
maison se veut irréprochable.
Qu’en pensent les pros ? Pour
Capital, le chef étoilé Jacques
Le Divellec, spécialiste des pro-
duits de la mer, a dégusté a
l'aveugle des sardines & ’huile
d’olive. Son verdict: La Belle-
Iloise surclasse Connétable,
mais se trouve un petit chouia
au-dessous du voisin, La Qui-
beronnaise. «Les sardines ont
une belle taille, la chair est
ferme et golteuse, et 'huile
d’olive de qualité, mais l'assai-
sonnement mériterait d'étre
légerement plus relevé.»

Pour ce qui est du sens com-
mercial, enrevanche, iln'yapas
photo. Pour séduire la clientéle

conserves La Belle-lloise

littorale, les magasins, qui
représentent les deux tiers des
ventes de La Belle-Iloise, sentent
la mer a souhait et vous font
craquer avec leurs sélections
gourmandes et leurs séances
dégustation. «C’est la seule
conserverie encore en activité
qui fonctionne sur ce mode de
vente trés atypique», remarque
Pierre Commere, délégué géné- |
ral a 'Association des entre- \
prises de produits alimentaires
élaborés (Adepale). Petite astuce
delamaison:les conserves sont
vendues par lots, impossible
d’acheter a 'unité. Autre clé du
succes, le design des boites, il-
lustrées par des dessins aussi
naifs qu'évocateurs delarecette
qu'elles contiennent: vue sur la
Promenade des Anglais avecles
sardines aux olives de Nice,
image de la basilique Saint-Mi-
chel sur les émiettés de maque-
reau aux herbes et au citron de
Menton, sans oublier saint
Georges terrassant son dragon
pourlessardines al’huile.

30% des ventes sont
désormais réalisées sur
catalogue et via Internet

Quand les touristes rentrent
chezeux, il ne fautpasles perdre
de vue. 30% des ventes sont dé-
sormais réalisées a distance,
sur catalogue, et surtout par In-
ternet. La marque compte aussi
sur les épiceries fines (environ
400 distributeurs) pour asseoir
son image haut de gamme.
«Nous n’avons pas de budget
pub, alors cela permet a la
marque de se faire connaitre,
notamment a Paris, ol nous
sommesréférencésau Bon Mar-
chéetchezLafayette Gourmet»,
remarque Caroline Hilliet-
Lebranchu. Certains mordus y
viennent pour se constituer des
réserves, en mettant de coté les
meilleurs crus. Car, comme le
bon vin, les sardines La Belle-
lloise se bonifient avecle temps.

Zeliha Chaffine

AOUT 2013 e CAPITAL 37




