Demo Geremy

Podcast Trajectoires - Interview de ...

Trajectoires — Episode Leila Marzouki / Solinaya Cosmetiques

Format détecté : INTERVIEW ONE-TO-ONE
Enregistrement : 12 mai 2026 — Studios Radio Belvue, Montreval (33)

Animateur : Julien Berteaux — Invitée : Leila Marzouki, fondatrice et PDG de Solinaya Cosmetiques

Synthése

Julien Berteaux regoit Leila Marzouki, fondatrice et PDG de So! 1aya C smetiques, marque de
cosmétiques biologiques et éthiques créée en 2019, dans I© ~aa. '~ emission Trajectoires.
L'entretien retrace un parcours entrepreneurial né d'une r' pture . ~sonnelle et professionnelle —
une réaction allergique de sa fille a un produit qu'elle av.  .ie-méme formulé chez Dermatech
Industries — et couvre I'ensemble des dimensions de la cons uction de Solinaya : positionnement
produit, levée de fonds de 8 millions d'euros aup’ .s ¢ Frondaison Capital, management d'équipe et
stratégie RSE. Les deux messages centraux de Le. M7 zouki sont la cohérence comme boussole
absolue — refus de vendre a un grand grour =, maintier de marges inférieures au secteur pour payer
correctement les fournisseurs — et la dé~ ~ns. *i" .1 que croissance et éthique sont compatibles a
grande échelle. L'invitée annonce un ¢ ‘ect’ de 18 millions d'euros de chiffre d'affaires en 2026 et
une vision a horizon 2030 centrée < 'ini. 'nce sectorielle autant que sur la performance
financiere.

Thémes abordés

Parcours avant Soli~aya : & I'ingénierie industrielle a I'entrepreneuriat

e Septanspa 4s .nez Dermatech Industries en tant qu'ingénieure chimiste, a formuler des
produits cosme.. s

¢ Frustration croissante face a I'écart entre les promesses marketing et la réalité des formulations
— exemple : 0,2 % d'extrait de rose dans un produit commercialisé comme "soin a la rose"

¢ Déclic personnel : réaction allergique sévere de sa fille ainée (3 ans a I'époque) a un produit pour
enfants qu'elle avait contribué a formuler

e Décision de quitter le groupe décrite comme viscérale, non comme un calcul rationnel
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Création de Solinaya : les débuts

Six mois de double activité : travail en entreprise le jour, formulation dans sa cuisine le soir
Premier produit : un baume multi-usage a sept ingrédients, choix délibéré de la tracabilité totale
Validation initiale auprés de vingt personnes de l'entourage, retours unanimement positifs —
démission déposée

La contrainte des sept ingrédients présentée comme fondatrice de l'identité de marque

Philosophie produit : la simplicité comme engagement

Majorité des produits Solinaya formulés avec moins de dix ingrédiei, coi. > une norme
sectorielle de trente a cinquante composants

Justification technique : chaque ingrédient supplémentaire = risque a. “eraction, risque
allergénique, codt de tragabilité
Justification philosophique : la simplicité est assimilée " "hc. A* 2 envers le consommateur

Réfutation de I'argument marketing : la complexité d* s ferme s est présentée comme le vrai

levier marketing du secteur, pas la simplicité

Levée de fonds : 8 millions d'euros auprés de Fro. i- .nC )ital

Recherche de financement qualifiée de difficile : 4. pitchs réalisés, 15 premiers refus
catégoriques

Principal obstacle identifié : marg: rut de 58 %, jugée insuffisante par les fonds classiques
(vs 70-80 % dans la cosmétiqus ~nve “ionnelle)

Explication de I'écart de mar -~ q. 2. des ingrédients et rémunération correcte des
fournisseurs

Facteurs différenciant’ ~ve Frexdaison Capital : statut de fonds a impact, évaluation des

métriques extra-fina ciérec ™ .an carbone, indice de transparence ingrédientielle, taux de
fidélisation client _

Dimension huv iaire dé. sive : Samia Dercourt, partner ayant porté le dossier, avait elle-méme
quitté un grai.  .our . cosmeétique par conviction

Taux de fidélisatior: client de 73 % cité comme le double de la moyenne sectorielle
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Management d'équipe : croissance et erreurs

o Equipe passée de 3 a 34 personnes en quatre ans

¢ Management identifié comme le défi personnel le plus important, distinct de la compétence
technique en formulation

e Erreur emblématique : recrutement d'un directeur commercial issu d'un grand groupe, profil
brillant mais méthodes incompatibles avec les valeurs de Solinaya (distribution en masse en
grande surface, promotions permanentes, sacrifice de marge)

e Codt de l'erreur : six mois pour diagnostiquer l'inadéquation, six mois su* plémentaires pour

prendre la décision de séparation — un an perdu

e Lecon tirée : les compétences sans alignement de valeurs qualifi¢ s ac ~aison lent"

Processus de recrutement actuel

Processus en quatre étapes : entretien de compétences mi. en < _uation réelle, échange avec
I'équipe sans la direction, "entretien convictions"

L'entretien convictions : conversation d'une heure sc

<, valeurs et motivations profondes, sans
grille de bonnes/mauvaises réponses

Objectif : détecter les candidats motivés unic uer :nt nar le salaire ou la valorisation CV

Résultat mesuré : taux de rétention de 91 % sur. > cux derniéres années

Stratégie RSE : quatre axes concrets
Le bio qualifié de prérequis, non de’ “érc. iateur.
Axe 1 — Approvisionnement: 7 - = de »ingrédients végétaux issus de coopératives certifiées

commerce équitable ; parter .riats . ~cts avec six coopératives dans quatre pays ; visites terrain
deux fois par an

Axe 2 — Emballage : ~''n ession du plastique vierge en 2024 ; gamme en verre consigné,
aluminium recyclé  u cartc  certifié

Axe 3 —Transpo.  ogic .que relocalisée, 100 % de la distribution nationale en véhicules
électriques ou fret feri _viaire

Axe 4 — Social : reversement de 2 % du chiffre d'affaires a un programme de formation
professionnelle pour les femmes dans les zones rurales des coopératives fournisseurs

Les 2 % du CA présentés comme un investissement stratégique, non une charge : meilleure qualité
des ingrédients, moins de pertes, loyauté commerciale des fournisseurs
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[llustration concrete : un fournisseur d'huile d'argan a refusé une offre 30 % supérieure d'un
concurrent en invoquant la relation de partenariat avec Solinaya

Point de négociation lors de la levée de fonds : certains fonds ont jugé les 2 % excessifs ;
Frondaison Capital les a acceptés

Chiffres d'affaires et croissance

e CA2025: 12 millions d'euros (vs 7,5 millions en 2024), soit +60 %

320 points de vente en France : pharmacies, magasins bio, concept st© as

E-commerce : 28 % du chiffre d'affaires

Marchés européens récemment lancés : Belgique, Pays-Bas, Su
Objectif 2026 : 18 millions d'euros de CA

Leviers de croissance 2026

¢ Levier 1 — Gamme : lancement en septembre d'unc ‘gr  solaire (4 produits), segment jugé
sous-représenté en bio
e Levier 2 — International : ouverture de I'Allen~ gnr et de I'Espagne au deuxieme semestre 2026

o Levier 3 — Abonnements : coffrets saisonniei. 1 p an) avec produits exclusifs ; taux
d'intention d'achat de 42 % mesuré aup *s de la communauté lors des tests

Vision a long terme — Solinaya en 203u
¢ Objectif business : 50 millions dv .. ~resence dans 10 pays européens, gamme de 100
produits

e Ambition déclarée prior™ aire dér..ontrer qu'une marque cosmeétique a grande échelle peut
croitre sans compromis . iqu s

e Critere de succés =~ ~nnel :avoir inspiré au moins dix autres marques a adopter un modele
similaire
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Refus de rachat par un grand groupe
e Deux approches regues a ce jour ; une offre en 2024 émanant d'un groupe du top 5 mondial de
la cosmétique (noms non divulgués)
¢ Refus en 24 heures, malgré une offre qualifiée de treés généreuse financierement

e Justification : conviction que les grands groupes rachéetent la marque, conservent le nom,
modifient les formules pour améliorer la marge et délocalisent la production

e Engagement ferme : Solinaya ne sera pas a vendre tant que Leila Marzouki sera aux
commandes

Questions flash
¢ Livre marquant : Les sentiers de la création de Jérobme Launoy — ess sur l'innovation lente,
cité pour avoir décomplexé l'invitée vis-a-vis de la course a . rapidi*é
¢ Pire erreur : avoir voulu tout faire seule la premiére anné=, a. “ord ,u burn-out, avec un impact
sur la qualité des formules

¢ Conseil aux futurs entrepreneurs éthiques : anticip. ** délai trois fois plus long et un coat
deux fois plus élevé que prévu, sans jamais céder sur les aleurs

¢ Ingrédient favori : huile de pépin de figue de .art .rie. pour ses qualités de soin et la dimension
humaine de sa production

¢ Solinaya en un mot : cohérence

Déclarations & faits marquants

Annonces / informations inéd’ s
e Lancement d'une ligne ~l- .e (/ produits) prévu en septembre 2026
e Quverture des marct s allei. and et espagnol au deuxieme semestre 2026
¢ Lancement d'ur syste. e aabonnements a coffrets saisonniers (4 par an), avec produits
exclusifs
e Deux approche. '~ ichat recues, dont une en 2024 par un groupe du top 5 mondial — refusée
en 24 heures
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Données chiffrées

Levée de fonds : 8 millions d'euros aupres de Frondaison Capital (annoncée en février 2026)
47 pitchs réalisés avant d'obtenir un financement

Marge brute Solinaya : 58 % (vs 70-80 % pour la cosmétique conventionnelle)
Taux de fidélisation client : 73 %, soit le double de la moyenne sectorielle
Equipe : 34 personnes (vs 3 il y a quatre ans)

Taux de rétention des collaborateurs : 91 % sur les deux dernieres années
CA 2024 : 7,5 millions d'euros ; CA 2025 : 12 millions d'euros (+60 %)

Objectif CA 2026 : 18 millions d'euros (+50 %)

Objectif CA 2030 : 50 millions d'euros

320 points de vente en France

E-commerce : 28 % du CA

2 % du CA reversés a un programme de formation profes ~nrnic..c féminine
Taux d'intention d'achat sur les coffrets abonnemer : 47 %

Offre d'un fournisseur concurrent refusée a +30 % par . ‘ournisseur d'huile d'argan fidele a
Solinaya

Positions tranchées

Solinaya ne sera pas avendre tant ¢ .c zila. irzouki sera aux commandes
Le bio est un prérequis, pas un difte. - _iateur
Les compétences sans aligneme v > valeurs sont un "poison lent" pour une organisation

La simplicité des formules ec i .* ix plus difficile a vendre mais plus facile a assumer que la
complexité

L'ambition 2030 est "abc ‘4" .rfluence sectorielle, avant d'étre financiére
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Dynamique de I'échange

e Echange fluide et bien rythmé, sans tension ni esquive notable sur les sujets sensibles.

¢ Refus de nommer les groupes ayant formulé des offres de rachat — seule zone de non-
divulgation explicite de 'entretien, assumée clairement par l'invitée.

e Refus de nommer les fonds ayant rejeté le dossier lors de la levée de fonds — cohérent avec la
posture générale de l'invitée (pas de reglement de comptes public).

¢ Moment d'humour léger lors de I'évocation du "labo de cuisine" et de la atie~ce du mari —
registre personnel assumé, sans exces.

¢ Invitée proactive sur les chiffres : les données financieres et opér- .onnc s sont livrées
spontanément, sans relance insistante de I'animateur.

¢ Questions flash bien regues, réponses concises et dans le r gistre attendu — pas de dérapage
ni de réponse hors format.

¢ Leila Marzouki mentionne étre auditrice fidele de Trajr .to.. ~ depuis ses débuts — posture
d'invitée engagée, non contrainte.

A retenir

Message central : cohérence entreve’  se. - .es comme seul critere non négociable, a tous
les stades de la croissance

Modeéle économique alte ati“: n.. ge volontairement inférieure au secteur, présentée comme

preuve d'éthique et non c. .ne’ .iblesse structurelle

Annoncesas v :lar .ement ligne solaire (septembre 2026), ouverture Allemagne et
Espagne (S2 2026,, eploiement du systéme d'abonnements

Objectif 2026 : 18 millions d'euros de CA — a surveiller pour un éventuel suivi éditorial en fin

d'année
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Refus de rachat : position ferme et publique, potentiellement structurante pour la perception
de la marque par les investisseurs et concurrents

Sujet ouvert : gouvernance a long terme non abordée — que se passe-t-il si Leila Marzouki
quitte la direction ? L'engagement de non-cession est personnel, pas statutaire

Rendez-vous : salon Naturel et Bien @ Montreval, octobre 2026

Référence bibliographique citée : Les sentiers de la créa. ~n.. = .c Launoy (a vérifier pour

mise en description de I'épisode)

Ge ™M i
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