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JUSSIER [IREIN PLANS POUR 8E METTRE A SON cOMPTE

Prendre une franchise opté

Rejoindre un réseau permet de
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PHOTO : OLIVIER ROUX POUR MANAGEMENT

P»P signé, avec le groupe
bancaire CIC, un contrat de
partenariat dont bénéficient
ses affiliés dans toute la France.
Prudence, toutefois, §'il s’agil
d’enseignes moins structurées.
«Certaines n’ont pas vraiment
fait leurs preuves sur ce marché
encore émergent», avertit Oli-
vier Gast, un avocat spécialiste
deTa franchise.

COURTAGE EN CREDIT
§ ET PLACEMENTS

«Aujourd'hui, les courtiers
détiennent 10% du marché du
crédit, contre 7% voici deux
ans. Dans trois ou quatre ans,
ils se partageront probable-
ment un tiers du secteur, com-

Nom de I'enseigne et activité
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Informatique Minute Challengor

du dépannage informatique.

Cartridge World Enseigne austr

lienne. Leader mondial du recyclag | il

des cartouches d'encre.

Adhap Services Aide a domicilo xin
les personnes &gées ou dépendanton

In & Fi Courtage en crédit.

ERA Immobilier Réseau d'agences
immobilieres d'origine américaine.

Espace Foot Vente de tous les aooamni

relatifs au football.

SpeedBurger Livraison de burgers

a domicile ou dans les bureaux.

Monceau Fleurs L'un des trols lamdu
de la vente de fleurs en libre-service,

La Mie cdline Pionnier et leader don i1

#)

L l
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naux de cuisson (boulangerie induslifollo)

Culture vélo Vente et réparation dis oyl

Histoire de pains Terminaux de cuim i :
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Services, une franchise lan-

«femme chef d’entreprise de
I'année 2005» par le FCEM, un
réseau mondial de femmes
chefs d’entreprise. Sept jours
sur sept et vingt-quatre heu-
res sur vingt-quatre, cette en-
seigne apporte une aide a do-
micile aux personnes agées
ou dépendantes. Elle compte
aujourd’hui une cinquantaine
de centres, employant chacun
plusieurs infirmiers. Objectif
pour 2008 : 170 franchises.
Un autre service a la per-
sonne connait actuellement
une forte croissance : I'aide mé-
nagere a domicile. Shiva, lancé

sérieux réseau Acadomia (spé-
cialiste du soutien scolaire),
réaliserait déja plus de 4 mil-
lions d’euros de chiffre d’affai-
res avec seulement 10 agences.
Principale difficulté dans cette
activité : coordonner Dinter-
vention de nombreux salariés
atemps partiel et gérer un turn-
over important, Faute d’y étre
parvenue, une autre enseigne,
Do-mi-fa, a dti jeter 'éponge
il y a deux ans.

'RECYCLAGE DE
CARTOUCHES D'ENCRE

«Aux Etats-Unis, les cartou-
ches d'encre recyclées repré-
sentent entre 30 et 35% du |
marché, contre moins de 15% ‘
en France, Ce sont ces chiffres
qui m'ont convaincu de me
lancer sur ce créneau, raconte
Rachid Rassoul, patron de
deux magasins du franchiseur

cée en 1.997, dont la créatrice,
Dominique Léry, a été élue

en franchise en 2004 par le tres |

australien Cartridge World.
Sqn métier,on I’a compris,
consiste a récupérer des car-
| t?uches usagées, a les remplir
d’encre et 2 les reconditionner
.‘ pour la vente. L'intérét pour
| !e client? Un prix de 50 2 60%
| inférieur a celui des articles
| neufs. De quoi faire des heu-
| reux en France, ol prés de
- 60 millions de cartouches 2 jet
" d’encre et 10 millions de car-

touches de toner (pour impri-

imantes laser) sont consom-

mées chaque année.

(Co6té franchisé, cette activité

A I'avantage de demander un

faible investissement financier
(entre 30 000 et 80 000 euros).
[)'autant que deux ou trois per-

sonnes suffisent pour faire
fonctionner l'atelier et tenir la
boutique. Pas étonnant, donc,
(ue des boutiques spécialisées
apparaissent un peu partout :
Cartridge World, en 2003, et,
plus récemment, Encre Station,
lincre Services ou Cub’Ink.

Un bémol, cependant : les

produits techniques comme
les cartouches évoluent trés
vite. «Ne pariez pas sur lelong

Ce fan de foot a parié
sur I'effet Mondial

Christophe Parra (28 ans, franchisé
Espace Foot a Versailles)

Cet ancien cadre de Coca est
aujourd’hui un entrepreneur
heureux. «Je voulais monter un
business dans le sport, expli-
que Christophe Parra. Mais une
grande surface multisport exi-
geait un investissement trop im-
portant, les banques étaient ré-
ticentes.» Pas étonnant que le
concept d’Espace Foot ait sé-
duit d’emblée ce passionné du
ballon rond, bien que la marque
soit encore peu connue. «Mon
franchiseur joue un role clé en
sélectionnant les articles. Et
dés qu’un nouveau produit mar-
che dans un magasin, tout le
réseau en profite», souligne-t-il.
Boosté par le Mondial, son éta-
blissement a atteint 24 000 eu-
ros de chiffre d'affaires au mois
de juin. Une effervescence qui
ne 'empéche pas de commen-
ter avec ses clients les matchs
qui passent a I'écran.

taines de ces «terminaux de
cuisson» (c’est leur nom juri-
dique) pour plus de 30 000 ar-
tisans boulangers tradition-
nels, mais ils sont appelés a se
multiplier. La Mie ciline, lea-
der du marché avec 140 points
de vente, annonce 15 autres
ouvertures avant la fin de 'an-
née et table sur 250 magasins
en 2010. Elle doit d’abord son
succes & ses prix, trés compéti-
tifs, et a ses horaires d’ouver-
ture : douze heures par jour,
sept jours sur sept. Etle pain?

terme, conseille 'avocat spécia-
lisé Olivier Gast. Vérifiez que
“votre activité peut étre renta-
ble dés la premiére année.»

BOULANGERIES
INDUSTRIELLES

Ils vendent du pain, des vien-
noiseries, des sandwichs et
des salades, comme une bou-
langerie, mais n’ont pas droit
a cette appellation. La péte est
en effet fabriquée a lextérieur
(dans un fournil commun a
toutes les boutiques) et livrée
sous forme de blocs surgelés
aux franchisés, qui les cuisent
dansleurs fours. On ne compte

aujourd’hui que quelques cen-

«Sa qualité dépend avant tout
des ingrédients et du respect
des recettes, et pas du fait que
la pate soit fabriquée ou non
sur place», précise André-Nogl
Lopez, patron d’Histoire de
pains, une enseigne qui a choisi
le créneau haut de gamme.

Ce qui change, en revan-
che, par rapport a une boulan-

| gerie traditionnelle, ce sont les

soin de se lever en pleine nuit
pour faire le pain. Les boulan-
gers sont de véritables chefs
d’entreprise qui geérent des
PME employant une vingtaine
de salariés. «J’ai travaillé assez
durau début, mais aujourd’hui,
avec le succes de mes deux ma-
gasins, je peux amortir mes
frais de personnel et déléguer
davantage, témoigne Christo-
phe Huet, franchisé de La Mie
ciline & Saint-Malo. J’ai des
horaires comparables & ceux
d’un cadre salarié.»

AGENCES
IMMOBILIERES

Conséquence logigue de I'ex~
plosion du secteur de I'immo-
bilier (en juin dernier, les prix
avaient encore augmenté de
9,1% sur un an), les franchises
de ce secteur sont celles qui se
développent le plus vite. On en
recense une vingtaine, dont les
leaders sont les francais Laforét
Immobilier et Guy Hoquet, et
les américains ERA Immobilier
et Century 21. Soit plus d’un
millier d’affiliés sur un total de
12 000 agences immobiliéres.
Comme dans d’autres sec-
teurs, cette croissance se fait
au détriment desindépendants.
D’autant que les franchisés
bénéficient de nombreux avan-
tages. «Ils profitent d’abord de
I'image de marque de I'ensei-
gnelorsquelle est réputée, sou-
ligne Jean Lavaupot, directeur
du réseau ERA. Un atout de
taille, car les clients se méfient
souvent des agents immobi-
liers.» Ensuite, les affiliés ont
la possibilité de proposer leurs
biens a vendre dans d’autres
agences du réseau ou sur un
site Internet national. Enfin,
le franchiseur s’occupe de for-
mer les négociateurs. «Le nerf
de la guerre dans une agence,
selon Jean Lavaupot.

Avant de vous lancer, sachez
toutefois que vous ne serez ja-
mais a I'abri d’un ralentisse-
ment ou d’un retournement du

| conditions de travail : plus be-

marché. = Gérard Delteil
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