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vec pres de 20 ans dexistence,
AKookabarra fait partie de ces

entreprises qui montent et
n‘ont pas fini de se développer ! Tro-
phée del'engagement dans la vie lo-
calefin 2023, signataire du contrat des
‘Entreprises sengagent en Vaucluse’
en février dernier, nouveaux produits
sur le marché... Pour Jérémie Mar-
cuccilli, son fondateur, c'est la success
story. A43 ans, cet ultra-trailer se mo-
bilise,année aprés année, pour ce dé-
sormais gros bébé qu'il a lancé avec
12 750 euros en poche, en 2006.
C'est méme quatre années aupara-
vant que le projet prend naissance
dans son esprit. En 2002, alors qu'il
termine un MBA et étudie l'interna-
tionalisation des franchises en Aus-
tralie, le sportif qu'il est est séduit
par l'aspect santé des bars a jus, trés
développés localement. Ainsi envi-
sage-t-il I'importation du concept
en France, a son retour. “Mon pere
était détaillant en fruits et légumes.
Alors, dans un premier temps, jai testé
l'idée sur les marchés autour de Lyon”,
se remémore-t-il. Mais il remarque la
grande dépendance a la saisonnalité
et l'obligatoire fraicheur des produits
qui porte a quatre jours la DLC (Date
limite de consommation) d'un jus
d'orange. Deux paramétres qui le

Lentreprise a a coeur de travai
fruits sont ainsi sourcés a 30 ki

Kookabarra, I'innovation au service de la simplicité

poussent a mettre son idée en som-
meil, tant qu'il est chef de produits
chez les skis Rossignol.

L"évolution vers la direction marke-
ting étant impossible avant deux ou
troisannées supplémentaires, c'estau
rachat de la marque par Quicksilver
quil se dit qu'il est temps de voler de
ses propres ailes. C'est d'ailleurs d'un
oiseau dont s'inspire directement le
nom de l'entreprise qu'il fonde : le
martin-chasseur géant, aussi appelé
kookaburra devient Kookabarra... et
s'installe en Avignon.

Une technologie gage

de qualité

“Je pars de zéro, je veux prouver que le
concept marcheetquon peut préserver
le bien-étre mental du créateur par la
méme occasion”, explique Jérémie
Marcuccilli. Car il le sait : il va falloir
étre endurant et ne rien lacher pour
créer ce cercle vertueux qui intégre-
ra producteurs, transformateurs et
consommateurs. Dans un premier
temps, il soriente vers une clientéle
professionnelle, a destination de
I'nétellerie et de la restauration. Le
développement de cette branche sé-
curisé, I'équipe décide d'une hausse
du potentiel de production, afin de
toucher directement le consomma-
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ller avec les producteurs locaux. 80 :’/o des
ilometres a vol d'oiseau autour de l'entre-

prise. Ici, au Domaine Epicurien, a Saint-Andiol (13).
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teur. Mais pour passer du B2B au B2C
(‘business to business’et’business to
customers’dans le jargon du marke-
ting), il fallait trouver un moyen de
mieux répondre aux habitudes de
consommations, et augmenter les
DLC des jus.

“Je m'intéressais au traitement par
haute pression, et jétais sir que ce
serait une technologie d‘avenir. A
Iépoque, jétais le seul a y croire. Mais
finalement, nous avons été la premiére
entreprise frangaise a introduire le HPP
[High pressure processing, ndlr]”, re-
trace le fondateur. Si,dans un premier
temps, il fait sous-traiter, il cherche
rapidement a maitriser le process en
interne. Lentreprise déménage alors
dans 4 700 m” a Cavaillon en 2019.
“Et la on passe deux années de traver-
sée du désert puisque cest le Covid,
et que tous nos clients sont fermés.”
Plutot que de se laisser abattre, Jé-
rémie Marcuccilli voit 'opportunité
de développer la vente auprés du
particulier. C'est le début de l'opéra-
tion séduction des consommateurs
en direct. Pour ce faire, Kookabarra
imagine un caveau de dégustation,
alimage d'une cave a vin. “On ouvre
le 9 mai 2022 et, de suite, clest un suc-
¢és : nous avons du passage et ¢a reste
récurrent”, précise le PDG. Il faut dire
que la démarche séduit le tissu éco-
nomique local, ‘et cest aussi pour ¢a
qu'on participait cette année au Salon
de l'agriculture : pour mettre en avant
les producteurs et artisans qui nous
permettent de réaliser nos produits”,
souligne-t-il.

Un développement infini, avec
éthique et persévérance

Grace a cette technologie, les jus
Kookabarra restent stables, une
garantie gustative qui permet de
continuer a sublimer les produc-
tions locales. Le sourcing seffectue
a 80 % dans les 30 kilometres autour
de l'entreprise, dans la mesure des
possibles et selon la saisonnalité de
la production. “ll n'y a pas de question
dexclusivité pour l'agriculteur comme
pour nous, afin que personne ne su-
bisse la production. Cest aussi ce qui
nous permet de nous adapter si, pour
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