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Ruyer rime avec jouet

A Haguenau, la famille Ruyer, c’est une institution. De pére en fils depuis quatre générations, ils vendent des jouets.
Le dernier passage derelais, C'était il y a quelques semaines, lorsque Daniel, patron de I'entreprise,

a passion du jouet, chez les
Ruyer, «c’est dans les gé-
nes ». L'histoire débute en
1927, lorsqu'un jeune hom-
me de 27 ans, jusqu’alors employé
d’'une grande gquincaillerie, décide
de se mettre 4 son compte et de
reprendre le fond des Sorg — une
famille de commercants hagueno-
viens. L'endroit est bien choisi : au
88 Grand-rue, la boutique donne
sur le forum. Ce jeune homme, c’est
Emilien, l'arriére-grand-pére d'Oli-
vier, le nouveau patron.
Pour lui, «le jouet, ce n'était pas
une culture », concéde Daniel. mais
il n'a pas tardé a s'en forger une. Au
début, le magasin était surtout ali-
menté en articles religieux, fleurs
de tissu, et autres produits du gen-
re. Mais Emilien, issu d'une famille
de neuf enfants, a rapidement déci-
dé de développer une branche alors
bien peu répandue : celle du jouet.
Ceux qui ont suivi ses premiers pas
doivent se souvenir de I'expression
« Bazar de Paris ». C'est ainsi qu'on
désignait, a I'époque, la boutique
estampillée Ruyer. Car Emilien al-
lait directement chercher la mar-
chandise dans la capitale. « 11 par-
tait en train avec ses valises, 3 Paris.
et revenait avec des jouets », expli-
que Daniel, avant de révéler une
anecdote plutdt cocasse: Emilien
avait un jour ramené dans la bouti-
que un train électrique, une vérita-
ble révolution, les passants
auraient alors afflué 3 tel point qu'il
se serait vu contraint de remplir un
seau d'eau et de les arroser.

Un deuxiéme magasin

a Strasbourg

Cette période laisse des souvenirs
nostalgiques 3 Daniel : c'était le
temps de son enfance. I se rappelle
les caisses en bois, remplies de
paille, dans lesquelles était livrée la
marchandise : « J'ai joué li-dedans
quand j'étais petit ». L'entreprise
avait alors une taille encore trés
restreinte, comparée a aujourd’hui.
Emilien Ruyer travaillait avec son
fils, et deux autres employés. En
1971, il s'arréte. C'est & Pascal de
reprendre le flambeau. Une occa-
sion, pour Daniel, de mettre la pre-
miére fois la main a la pite. L'entre-
prise familiale va alors
progressivement prendre son essor,
et se spécialiser exclusivement
dans le jouet. En 1979, un pas est
franchi dans cette voie. Pascal

aconfié a son fils Olivier la lourde charge de reprendre l'entreprise familiale.

Daniel a transmis le flambeau & Olivier. proTo DNA

« C'est notre investissement, c’est notre boutique. On

mouille le maillot. »

OLIVIER RUYER

ouvre un deuxiéme magasin, i
Strashourg, au cceur du centre com-
mercial de la place des Halles.

En 1990, deuxiéme passage de té-
moin, Pascal rend le tablier. « Notre
papa a eu soixante ans, il nous a dit
je pars, du jour au lendemain »,
explique Daniel. Alors ce dernier
reprend les rénes du traineau, et
travaille d'arrache-pied avec sa
sceur et son frére ainé pour dévelop-
per la compagnie familiale. L'espa-
ce d'influence des magasins Ruyer
va alors s'étendre, et leur insigne
changer de couleur, pour prendre la
dénomination de la chaine d'indé-
pendants Jouéclub. Un magasin,
fermé depuis, voit méme le jour 3
Forbach en 1995, sous I'impulsion
de la sceur de Daniel. ldem a
Schweighouse, en 1997, un magasin
qui, lui, restera. Par manque de
place, les locaux de Strasbourg se-
ront déplacés & Vendenheim en
2000 ; et ceux de Haguenau, deve-
nus trop petits eux aussi, pousse-
ront la famille Ruyer & s’installer
route de Bischwiller, en lieu et place
de l'ancien dépdt. Une évolution
fulgurante et inespérée pour Da-
niel : « En 1971, jamais je n'aurais
pensé que j'allais ouvrir quatre ma-

gasins ».

Ils n'ont pas peur de le dire: « La
société Ruyer, est I'un des acteurs
principaux du jouet en France ». Ils
se targuent méme d’avoir toujours
figuré en son top 10. Une présence
indiscutable qu'ils associent i leur
régularité dans I'application d’une
qualité essentielle & leurs yeux: la
réactivité. Car le business du jouet
ne pardonne pas. Daniel I'expose :
« Une vingtaine de thémes sont dé-
veloppés chaque année. Il y en a
quatre ou cing qui marchent trés
bien, quatre ou cing moyennement,
et le reste pas du tout. On ne sait pas
quel va étre I'élu au début de I'an-
née ». Alors il faut savoir sentir la
tendance, et miser sur les bons che-
vaux. Pour cela, «il faut suivre,
vraiment suivre », continue Olivier.
« Prendre le temps de discuter avec
les clients dans le magasin, pour
savoir ce qu'ils veulent... Toujours
avoir l'oreille attentive. » Le duo re-
bondit fiérement sur leur réussite
de I'année, la « grande furie de cet
&té », les élastiques « Loom ». IIs se
flattent d'avoir été les seuls i les
avoir sur Strasbourg pendant tout
un week-end. En un samedi, ils en
ont vendu 1000, grace  leur réacti-

vité, qui crée la confiance et ’adhé-
sion.

Réactivité et exclusivité ne sont pas
des mots nouveaux pour les Ruyer.
L'entreprise a toujours été  la poin-
te de I'innovation : « L'un des pre-
miers magasins de Lego implantés
en France », « l'un des premiers &
faire du modélisme », entre autres.
Mais tenir la distance, dans le do-
maine du jouet, n'est pas une tiche
aisée. Le milieu est en perpétuel
renouvellement. Pour les Lego par
exemple, « ce n'est jamais le méme
petit travailleur, jamais le méme
pirate. On fait rentrer en boutique
200 & 250 nouvelles références par
an », explique Daniel. Sur I'ensem-
ble du magasin, le taux moyen est
de 30 %. « Ca bouge, il faut essayer
de garder les yeux ouverts, de regar-
der devant », poursuit Olivier.
« Acheter les bons produits, les
identifier comme bons », une tiche
importante, pour une lourde res-
ponsabilité : « C'est notre investis-
sement, ¢'est notre boutique. On
mouille le maillot ». Car s'ils appa-
raissent sous une enseigne, les
Ruyer n'en sont pas moins autono-
mes. JouéClub, c’est une marque qui
réunit de nombreux commercants
indépendants, associés pour les
avantages qu'une telle adhésion
peut conférer, en termes de visibili-
1€ notamment. Une caractéristique
indispensable, lorsque I'essentiel
des revenus se joue sur une saison
en particulier : plus de la moitié du
chiffre d'affaires est réalisé a Noél.
Les livraisons atteignent par jour en
moyenne au mois de décembre, une
quinzaine de palettes de jouets. Et
chaque année, dans chague maga-
sin, 100 000 clients passent & la
caisse.

Une entreprise

familiale et locale

Pour réussir a rassembler une telle
population, I'entreprise a grandi, la
famille s'est élargie. Lorsqu’en
1971, Emilien n"avait que trois asso-
ciés, c’est d’'une véritable PME (23
employés) dont hérite aujourd’hui
Olivier. Danie] et son fils le disent et
le répétent, il s'agit bien d’une en-
treprise familiale. Ils tiennent, bien
siir, & saluer I'indispensable présen-
ce de leurs épouses, investies 3
plein-temps, et « parties intégrante
de [leur] réussite ». Mais pour eux,
le terme signifie bien plus. Une en-
treprise familiale, c'est surtout une

entreprise & échelle humaine. Les
ernployés se connaissent entre eux.
Ils sont, pour la plupart, 1a depuis
longtemps, a I'instar de Michel, 3 la
caisse ce matin-la. « Il est sorti de
I'école, il est venu chez nous, de-
puis, il y est », raconte Daniel. Mais
les employés connaissent aussi trés
bien leurs clients. Michel s'excla-
me : « On revoit les enfants des en-
fants. » C'est aussi pour ¢a que c’est
familial. « C'est bien, ¢'est une autre
ambiance. C'est ce qui fait qu'on
dure ». En quelques mots, « on est
un acteur local », résume Olivier.
Une telle longévité n'est possible
qu’avec un minimum de passion. Le
jouet, pour les Ruyer, c'est quelque
chose. Pére et fils ont grandi dans
cet univers qu'ils adorent. Daniel se
rappelle de son enfance: « J'étais
beaucoup Lego, on jouait déja au
Monopoly, au Cluedo. Quand j'avais
12-13 ans, mon argent de poche pas-
saitdans le train. J'avais un réseau &
la maison. Maintenant, c'est devenu
un hobby d'adulte, c’est tellement
sophistiqué que ce n'est plus acces-
sible pour les jeunes. » Olivier, lui, a
aussi joué aux Lego. Aux Playmobil
également. lorsqu'il était plus jeu-
ne. Grand fan de Starwars, il se
souvient du « Millennium Falcon
spaceship » de sa jeunesse.
Le jouet, Olivier est tombé dedans
quand il était petit, « un peu comme
Obélix », mais pour ce qui est de la
reprise, « 'histoire n'était pas écri-
te », confie-t-il. Il est passé par une
école de commerce, avant d'intégrer
une grande banque frangaise, dans
laquelle il a pu enchainer de multi-
ples jobs, dans des lieux bien diffé-
Tents. Son dernier poste 1'a ramené
a Strasbourg, alors il s’est rapproché
de l'entreprise familiale. « Ga m'a
donné envie de... », son pére le cou-
pe : «... de ne plus partir ». Un pére
« fier de transmettre », un fils « fier
de reprendre », conclut Olivier.
La fable Ruyer pourrait s'arréter 13,
mais rien n'est moins sur. Olivier a
quatre enfants, tous aussi passion-
nés les uns que les autres. « Ils sont
testeurs, ils aiment bien venir en
magasin, participer. Ils viennent le
dimanche sur le stand avec nous. Ils
jouent aux marchands.» Pour ce
qui est de succéder un jour a leur
pére, « quelques-uns en parlent en
rigolant », explique Olivier, tout en
relativisant : « Ce ne sont que des
mots d'enfants ».m

ADRIEN PONSARD
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Les trophées de l’'accueil de la CCI

39 commergants de Hague-
nau, Schweighouse, Obe-
rhoffen, Weyersheim, et du
Pays de Niederbronn-les-
Bains figurent parmi les
lauréats des Trophées de
T'Accueil 2015 de la CCL.

POUR LA 6° ANNEE CONSECUTI-
VE, la CCI de Strasbourg et du
Bas-Rhin a remis lors d'une soi-
rée organisée le 2 février au
Péle Formation CCI les Tro-
phées de I’Accueil aux commer-
¢ants qui se sont engagés dans
une démarche d’amélioration
de l'accueil sur leur point de

vente.

Des clients « mystére »

En quoi consistent les Trophées
de I'Accueil ? 1] sagit d’une dé-
marche d'amélioration de I'ac-
cueil proposée en quatre étapes.
Un prédiagnostic est réalisé
chez le commercant par le con-
seiller CCI, pour identifier les
points forts et les points d'amé-
lioration du point de vente. Une
visite et deux appels «client
mystére » : le client mystére est
envoyé par un cabinet spéciali-
sé mandaté par la CCI, pour
évaluer les quelque 80 critéres
d’un référentie! correspondant

aux critéres d'évaluation de la
qualité de l'accueil. L'analyse
des résultats et l'attribution
d'une notation : si le commer-
¢ant obtient au moins 8 sur 10
dans chacune des rubriques
prédéfinies (accueil téléphoni-
que, extérieur du magasin, inté-
rieur du magasin, accueil con-
seil en magasin), il pourra étre
lauréat du Trophée de I'Accueil.
Le rendu d'un rapport avec les
résultats détaillés au chef d'en-
treprise est effectué par le con-
seiller CCI et les pistes d’amélio-
ration.

« Pour le commerg¢ant, une dé-
marche Charte Qualité apporte

un outil d'évaluation pour me-
surer et améliorer la qualité de
T'accueil et du service client en
magasin, un regard extérieur,
neutre sur I'entreprise, un
moyen de mobiliser le person-
nel sur ces valeurs, la possibili-
1€ de valoriser son engagement
qualité aupreés de sa clientéle et
la possibilité de créer une dyna-
mique collective sur un méme
site commercial, au travers
d'une association de commer-
¢ants », explique la CCI qui met
aussi l'accent sur « une com-
munication individuelle et col-
lective sur I'engagement “Qua-
Lité” ».

Les lauréats 2015

Auenheim : boulangerie-patis-
serie Mikaél Gramfort; Bis-
chwiller : boulangerie-pitisse-
rie P. Karcher et Cadeaux
Romu ; Drusenheim : Droguerie
Kautzmann ; Gambsheim : Coif-
fure Nuance; Haguenau: Art
Du Vin, Assurances Casterot,
boucherie charcuterie traiteur
Hoffmann, boutique 44 Et Plus,
boutique Stresser, Cap D'hag,
chocolaterie Daniel Stoffel,
Coiffure Hair Créations, Endu-
rance Shopi, Esprit En, Fantai-
sies, Assurances Henri Schweit-
zer - Allianz, Koehler coiffeur,

La Maison du Bretzel, Lutin Bot-
te, Maison de la Presse, Maro-
quinerie Ury, Optic 2000, $"0li-
ver, Vins Et Terroirs ;
Herrlisheim : Alsaflam et bou-
langerie Julien; Mertzwiller :
Espace Coiffure ; Niederbronn :
Le Patissier Des Thermes ; Obe-
rhoffen-sur-Moder : Ets Ber-
nard Straub; Offendorf: Hair
Design ; Reichshoffen :

Koehler Coiffeur et Vero Mode ;
Roeschwoog : Pompes Funébres
Rhénanes ; Schweighouse-sur-
Moder: Passage Bleu; Souf-
flenheim : Attitude Coiffure, Ets
Emewein Et C* Weyersheim :
Apparence By - Weyersheim. n
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