Sébastien et
Olivier ROYER

dirigeants de Maison Royer
et Royer cosmétique

ENJEUX

La planétisation,
nouvelle etape de la
mondialisation?

BIODECHETS
La filiere ligérienne
met les gaz
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De l'agroalimentaire aux cosmétiques, il n'y a qu'un pas..

de géant, qu'ont pourtant allégrement franchi Sébastien et Olivier Royer

il y a pres de dix ans. Les deux fréres, producteurs d’escargots pres

des Herbiers (85), ont investi avec autant d'audace que d’énergie un marché
pourtant ultra-concurrentiel. Récit du parcours étonnant de cette

PME familiale de 16 personnes, qui a realisé en 2021 plus de 2,5 M€

Quelle est Uhistoire de
votre entreprise néeily a
une trentaine d’années?

Sébastien Royer : Mon pére etait bou-
langer. Mais un jour, alors qu'il avait
une quarantaine d'années, il a eu un
accident de travail et il a été contraint
de changer de métier. Péle emploi lui
a proposé de faire une formation pour
devenir opticien, mais il fallait attendre
un an. Or, il ne pouvait pas rester & ne
rien faire et entre-temps, il avait vu dans
une emission televisée que les escar-
gots pondaient. Il s'est alors dit qu'il al-
lait faire du caviar d'escargots. Il a monte
son petit laboratoire sur la terrasse de
la maison, mis au peint son produit et
commencé a le commercialiser. Mais ne
vivre que de cette activité alors qu'on
gtait quatre enfants a la maison, c'était
un peu compliqué car ce n'était pas for-
cément un produit de consommation
courante... Ils se sont ensuite mis a cui-
siner les escargots et & les vendre sur
les marcheés. C'était une période un peu
compliquée, de vaches maigres on va

de chiffre d'affaires.

Propos recueillis par Nelly LAMBERT

dire.. Et finalement je suis venu les ai-
der a 22 ans. Ensuite, Olivier nous a re-
joints et on a développé l'élevage & plus
grande échelle. On est ainsi passés de
500 kg par an a l'époque de mon pére &
15 tonnes aujourd’hui...

Quelles ont été les étapes
pour passer de U'échelle
artisanale a une production
industrielle ?

SR : Il a d'abord fallu mettre au point
toutes les techniques de production. Il a
fallu tAtonner pas mal au départ! Nous
sommes d'ailleurs un laborataire pilote
au niveau national pour Uhéliciculture.
De mon coté, jai développé la partie
restauration : au lieu de faire les mar-
chés ou l'on passait beaucoup de temps
sans faire de gros volumes, j'ai pris ma
voiture et je suis allé voir les étoilés et
tous les bons restaurants de la région.
IL faut savoir gu'a l'époque, l'escargot
était un plat gu'on mangeait plutdt en
famille. Il a donc fallu convaincre les
restaurateurs de le mettre & la carte
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et finalement ils ont bien joué le jeu.
Aujourd’hui, on travaille avec environ
50 restaurateurs dans la région mais il
a bien fallu une petite dizaine d'années
pour mettre tout ¢a en place. Ensuite,
men pére s'est retiré de la société et on
a continué de développer lentreprise
Olivier et moi.

Comment vous étes-vous
réparti les fonctions ?

SR : Je m'occupe de toute la partie com-
merciale.

Olivier Royer : Et moi je suis respon-
sable de la partie production. Je m'oc-
cupe aussi de la transformation et de la
création de nouveaux produits.

Quel est le processus ?

OR : Tout se joue entre mars et fin ac(t.
Les escargots naissent ici, ils vont d’ail-
leurs éclore d'ici quelgues jours. Puis
on va les mettre en nurserie ol ils vont
rester deux mois, avant d’étre transférés
dans les parcs de production mi-mai.
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Ensuite, fin juillet et pendant tout le mois
d'aolit, on va embaucher 15 saisonniers
pour les ramasser. Puis on va les faire
baver. Ce qui est délicat par rapport
a d'autres élevages, cest que tout se
passe en quelques mois. On travaille
avec 300000 a 400000 escargots.

SR : Il n'y a pas le droit & lerreur. On
fait une bande par an, si on la plante,
on plante tout, méme si on a plus d'une
tonne de stock de reproducteurs, au cas
ol il y aurait un probléme... ce qui n'est
encore jamais arrive, heureusement.

Quel a été le déclencheur

de la diversification?

SR : La crise de la guarantaine ! Ca existe
vraiment! L'entreprise fonctionnait bien,
on n'était que deux donc on ne pouvait
pas faire plus et on commengait a s'en-
nuyer.. on voulait méme vendre pour
passer a autre chose. Pendant un an on
a recu plein de cadres qui avaient envie
de se mettre a leur compte, mais on ne
trouvait jamais le bon profil. IL faut dire
que l'on a un métier plutét spécifique,
avec trois casquettes : d'éleveurs, de
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Olivier Royer

transformateur et une casquette com-
merciale. Et on avait vraiment & coeur
que l'entreprise perdure. Or, un jour que
Uon était en train de prendre le café, on
s'est mis a faire des recherches sur in-
ternet. On s'était en effet rendu compte
gu'en manipulant les escargots on avait
les mains plus douces et que les petites
coupures cicatrisaient plus vite. On s'est
apercu que dans U'Antiquité lescargot
était considéré comme un trésor : les
Egyptiens, les Chiliens L'utilisaient. Et La,
on s'est dit qu'il y avait un truc & faire.
On a fait analyser la bave de nos es-
cargots et & notre grande surprise, on a
trouvé de 'allantoide, du collagéne, de
l'élastine... En fait c'est un des principes
les plus puissants dans la cosmétique
aujourd’hui. Souvent, une plante n’a

|) - N°7085 - Vendredi 4 mars 2022

qu’un actif, tandis que la bave d'escargot
en contient plusieurs. Comme on avait
un peu de trésorerie, on s'est dit gu'on
pourrait sortir une créme.

Comment franchit-on le

pas pour aller vers un domaine
aussi différent de celui

qui était le votre a Uorigine ?

SR : On n'y connaissait rien du tout
évidemment. Jai trouvé un docteur en
pharmacie qui fabriquait des ccsmé-
tiques et on lui a expliqué notre idée :
fabriguer un produit avec une forte
concentration de produits actifs. On
voulait faire un produit de qualité, qui
marche. Je ne me voyais pas aller en-
suite mouiller ma chemise auprés des




pharmaciens avec un produit qui n'au-
rait pas été efficace. Sauf que ¢a a éte
un vrai défi technique car la bave d'es-
cargot est une matiere premiére vivante,
que l'on en voulait beaucoup et gu'en
plus on voulait une créme bio. La fallu a
peu prés huit mois pour mettre au point
le produit et on a mis 30 % de bave d'es-
cargot fraiche a lintérieur. Aujourd’hui,
la bave d’escargot dans les cosmétiques
ca devient a la mode et on en trouve
partout. Sauf que, la plupart du temps,
elle est coupée avec de l'eau, ce ne sont
que des extraits.

Et puis je suis allé faire la tournée des
pharmacies. Au départ, on m'a pris
pour un fou! Mais comme en Vendée
on est assez chauvins, elles ont fina-
lement joué le jeu. La premiére année,
alors qu'on avait investi 10 000 €, jai fait
250000 € de chiffre d'affaires avec la
créme visage qui est encore aujourd’hui
notre produit le plus vendu. Et on a trés
vite dépassé le chiffre d'affaires fait par
Maison Royer..

votre force?
OR et SR : La qualité de nos produits !

SR : Quand les clients sont contents du
résultat, ils continuent d'acheter, ils sont
en demande. Pour une petite marque
comme nous, avec nos petits moyens,
si l'on fait de mauvais produits, un an
aprés on est morts!

Ce qui joue aussi en notre faveur, c'est
d'étre une marque locale, 100 % fran-
Gaise, axee sur le naturel, le bie, qui sont
des marchés porteurs aujourdhui. Et
aussi le fait d'étre agriculteurs. Tout cela
fait boule de neige.

Comment le developpement

de cette not
s'est-il organisé?

SR : Jai commence par les Pays de la
Loire en démarchant les pharmacies,
sachant qu'il y en a 22000 en France.
Clest donc un gros marché. Ensuite, en
2017, on a commence a avoir une grosse
demande en magasins bio. Ils se sont
ouverts a la cosmétique et, depuis, ont
pris une part de marché énorme aux
pharmaciens. On a ensuite commence
a travailler avec un commercial mul-
ticarte, puis plusieurs, jusqu’a en avoir
une dizaine pour couvrir le territoire
national et ca a bien fonctionné dans un

de quatre hectares.

premier temps. Mais ensuite, on a vu les
limites de ce systéme : ils ont tellement
de cartes qu'ils ne peuvent pas passer
assez régulierement dans les points
de vente. Alors que les pharmaciens
aiment avoir un suivi régulier, étre ac-
compagnés, formés.. Sur mon secteur,
c'était mei qui allais faire la tournée et
je faisais un chiffre d’affaires de dingue.
On a alors décidé, et ¢ca s'est fait au tout
début de la crise du Covid, d'arréter de
fonctionner avec ce systéme et de re-
cruter des commerciaux. J'en ai embau-
ché huit, toutes esthéticiennes de mé-
tier. On les a embauchées en janvier; en
mars, on doublait notre chiffre d'affaires.

Le Covid n’a donc pas eu
d’impact sur votre activité ?

SR : Sur Maison Royer on a été com-
pletement a l'arrét avec tous nos res-
taurateurs, mais sur la partie pharma-
cies, magasins bio, on a pu continuer
de travailler. Et pour Royer cosmétique,
globalement, au niveau national, on
n'a pas souffert. Je dirais méme que le
Covid a eu pour nous un impact posi-
tif. On commencait alors & beaucoup
développer Uexport. On avait fait notre
premier salon & New York durant le-
quel on avait obtenu le deuxiéme prix
en innovation sur le secteur bio. On
était ensuite partis au Canada ou on
avait trouvé un distributeur et on avait
aussi commencé a faire des salons en
Allemagne, Belgique, Suisse, Russie,
Ukraine, Céte d'lvoire, en fonctionnant
par opportunités. Mais quand le Covid
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En 2019, Sébastien et Olivier Royer ont déménage l'entreprise sur un terrain plus grand,

est arrivé, tout s'est arrété. Avec mon
directeur export, on s'est alors rabattus
sur le marché naticnal, on a repris tous
les chiffres et c’est comme ¢a gue lon
s'est apercus que les multicartes, ¢a ne
fonctionnait pas. Le Covid nous a finale-
ment permis de nous poser, &t je dirais
méme gu'heureusement que l'on a eu
cette pause forcée car on aurait peut-
étre explosé en vol sinon. Les dossiers,
les projets qui fusaient de partout, une
croissance trop rapide, non maitrisee, ¢a
peut vite devenir dangereux.

Et aujourd’hui?

SR : Aujourd’hui, sur le national, les
commerciales ont un secteur géogra-
phigue énorme a couvrir. Le but c'est
donc de doubler la force de vente rapi-
dement car elles vont vite saturer.

Parallelement, on a repris les salons in-
ternationaux fin 2021 et on est contents
car on a déja décroché deux contrats,
lun au Qatar et l'autre & Dubai. Et le
Canada reprend aussi. On était déja a
35 % de progression l'annee derniére
par rapport a 2020 et La on sattend a
faire une progression encore plus éle-
vée avec tout ce qui est en train de se
mettre en place. L'export peut trés vite
faire monter le chiffre.
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SR : On s'est toujours trés bien entendu
Olivier et moi. On se compléte bien et
le fait d'étre fréres permet de se faire
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pleinement confiance. Clest vraiment
une de nos forces. On a 11 mois d'écart
et déja, a 13 ans, on avait monte notre
petite affaire de peinture et tapisse-
rie et on allait proposer nos services a
la famille! Je suis un hyperactif et mon
frére est pareil. On est d'une famille as-
sez « speed ». Mais méme si on travaille
beaucoup, on s'éclate aussi!

OR : Notre force c'est que l'on se com-
prend tout de suite, l'un va apporter une
idée et l'autre rebondir dessus.

SR : On va pouvoir se critiquer aus-
si. La critique fait grandir. C'est pour ¢a
dailleurs que l'on aime faire participer
Uéquipe, les jeunes notamment. Clest
eux lavenir, il faut savoir les écouter.

OR : Clest un ceil extérieur qui permet
de voir les choses sous un autre angle,
ca nous fait du bien.
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eaucoup a Linstinct

SR: La fibre commerciale, on l'a ou on ne
l'a pas, pas besoin de faire une école de
commerce pour ¢a. Il faut aimer les gens,
aller vers eux.. Je n'embauche dail-
leurs pas par rapport aux diplémes, sauf
quand c'est nécessaire, pour les labo-
rantins, par exemple. Ce que je veux, ce
sont des gens qui ont envie, qui ont «les
fils qui se touchent», cest-a-dire qui
percutent. Ce ne sent pas les diplémes
qui font que les gens vont étre efficaces.
Et quand on aime, on apprend vite!

rs quoi tendez-vous ?

OR : On n'a pas de limites! Et on veut
pouvoir aussi récompenser les salariés
a la hauteur de leur travail.

SR : Quand on voit ce qu'on a réalisé
avec ce qu'on avait, je me dis : pour-
quoi s'interdire des choses? Apreés,
on a un chiffre d’affaires que U'on veut
atteindre : 10 ME d'ici cing ans, jes-
pére avant. Avec tout ce que l'on a mis
en place, on devrait les atteindre assez
rapidement normalement. On a encore
plein d'idées : lancer une gamme de
complements alimentaires, develop-
per le canal digital et la partie tourisme
avec le gite que l'on a ouvert pendant le
Covid, les visites d'entreprise... Maison a
aussi plein d'autres pistes sur lesquelles
on ne nous attend pas. Clest plaisant
d'innover et on ne veut pas mettre tous
nos ceufs dans le méme panier. On n'est
donc pas prés de s’ennuyer!
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TRE EXPLOSE EN VOL SINON. »

Sébastien Royer
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