
DANS LA VIE
QUOTIDIENNE

DES FRANCHISES
Un franchiséest un entrepreneur
indépendantqui gère son point

de venteen profitant de l’expérience
de l’enseigne.

par Christine Piédalu

P
our Florence Thiolet,

l’aventure a com-
mencé le 29 septembre
2020, lorsqu’elle a
ouvert la boutique
Comtessedu Barry de

Neuilly-sur-Seine
Seine).« Je suis au

8heures30, raconte-t-elle,pourpré-

parer, consultermesmessages,com-

mencer monréassort,recevoir desli

vraisons, vérifier la vitrine de
produitsfrais... pour l’ouverturede
10 heures. » La boutique estsituée
dansl’une desrueslespluscommer-
çantes et bénéficiede la concentra-

tion d’entreprisesdansla ville et au
quartier d’affaires de La Défense,

tout proche.FlorenceThiolet s’at-
telle quotidiennementà prospecter
cettezonedechalandise.A Noël des
cabinetsd’avocatslui ont ainsicom-

mandé des coffrets cadeauxpour
leursclients et leurscollaborateurs
qu’ils ne pouvaient inviter au
restaurant.
Priorité despriorités, le développe

ment commercialestessentielpour

avec la clientèlequi m’intéresse,
tout entrepreneur.« C’estce contact

lance Laurent Cartier,franchisédes
meublesGautier à Rennes(Ille-et-

Vilaine) avecson épouseHélène.

(Hauts-de-Au-delà dumobilier, noussommesde
magasinplus endèsplus desconseillersdécora-

tion, il n’empêche,à la fin ilfaut ven

aux clients. Il profite desmoments
dre. » Sajournéeestdonc consacrée

decreuxpour peaufinerles dossiers

d’aménagement3D. Courriels,
bons decommande...Tout l’admi-
nistratif sefait avantl’ouvertureou

pour rencontrer desconfrères,un
le soir. Il réservel’heuredudéjeuner

réseaud’unequarantainedechefs

d’entreprise et responsablesren-

te Si la marqued’une
enseignecompte,

la personneaussi.Etre
présentlocalement
estprimordial pour

sedévelopper»

nais; despatronsimplantéscomme
lui surla« route dumeuble» ; il ad-

hère aussiàl’associationquidéfend
les droits desentreprisesinstallées
sur cetaxe de 8 kilomètres. « Cela
permetd’être au courantdetout ce
qui sepasseau niveau local »,
observe-t-il.
« Si la marqued’une enseigne
compte, lapersonneaussi.Etre pré-

sent localementestprimordial pour
se développer», renchéritDavy Ro-
drigues, gérant deBabychouServi-

ces à Fréjus (Var). Au sein de
l’agencede 73 salariésactifs pour
une centaine de familles clientes,
son épousesecharge de l’adminis-
tratif et desrecrutements; elleorga-

nise les rencontres entre l’interve-
nant et le client ; Davy Rodrigues,
lui, s’occupedu commercial. « Je
démarcheles clubssportifs, réponds
aux inscriptionssur le site, contacte
desprospects,proposeles devisjus-
qu’à la signature», détaille-t-il.
L’agenceestpartenaire du club de
handball deFréjus, sponsoriseles
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matchs où le gérant rencontre des
chefsd’entreprise,qui ont besoinde
faire garderleursenfants.Il estéga-

lement membredu Cercledesparte-

naires du golfe de Saint-Tropez.
Connu des servicesde la petiteen-

fance de la région, il rencontre les
élus locauxet assisteaux vœuxdes
maires.«Ony retrouvedesamis, des
chefsd’entreprise,explique-t-il. En-
tretenir les liens demandedu temps,
dessoirées,mêmesi actuellementles

réunionssont virtuelles.» Ce qu’il
regrette.

UN GROUPE WHATSAPP

Passerdu temps,s'investir dansle
développement de sa sociétéest le

lot detout chefd’entreprise.« Ilfaut
être àfondmaintenant,pour êtreun

peuplus zenpour l'avenir », estime
Xavier Perroux, qui a ouvert une
boutique dethé Dammann Frèresà

Dijon (Côte-d’Or) il y a un an et
demi. Il tient aussiun magasinde
torréfaction à Chalon-sur-Saône
(Saône-et-Loire)et jongle entreles
deux,avec l’aided’une cogéranteet
deux employés.

Même remarquede la part de Ca-
therine et PascalCourant, qui ont
ouvert La Mie Câlineen2013surla
zone commercialed’Ancenis (Loi-
re-Atlantique) et s’occupaient de
tout au départ.Ouverts 7 jourssur
7, ils emploientaujourd’hui 10 sala-

riés. « Il y a encoredeuxansj’étais
tout le tempssur le terrain.Nosdeux
enfantsnousont dit plus tard qu’ils
avaientmal vécu lesdeuxpremières
années»,confie CatherineCourant.
David Gerardy, franchisé Re-
par’stores à Metz etThionville (Mo-
selle), sesouvient aussi de sesdé-

buts, à la fin de 2015 : « J’étais en
clientèlede8h 30à18heures,racon-

te-t-il. Lesoir, jepassaisbeaucoupde
tempsengestionet en organisation,
carj’ai immédiatementétédansune

phasede développement», note le

franchisé.Dès le troisièmeemployé

etjusqu’à l’arrivée desonassistante
fin 2019, il cumulait lesfonctionsde
technicien, demanager,de respon-

sable RH et de commercial. Avec
cinq techniciensaujourd’hui, il est
plussouventaubureauet,point très
important souligne-t-il, il peut se

consacrerà sesenfants engardeal-
ternée. « Le vendredimatin avecles
techniciens nousnous réunissons,

Xavier Perroux a ouvert une boutique de théDammannFrères à Dijon (Côte-d'Or).

ajoute-t-il. Jereprendslesbrouillons
desdevisetnousenparlonsensemble.
Nousdiscutonsdesdifficultés de la
semainepour menerle travail à son

terme. »

Mais un franchisén’est passeul. « Il
estjuridiquement,financièrementin-

dépendant, pleinementauxmanettes.
Il vagérer, communiquer, manager...
etprofiter de l’expériencede l’ensei-
gne », rappelle Christophe Bellet,
dirigeant du cabinetdeconseil Ga-
gner en Franchise.Le lien avecle

franchiseuret avec sesconfrèresest
réel. LesfranchisésGautier de la ré-

gion Ouest ont créé un groupe
WhatsApp.«Dèsqu'il y a uneques-

tion, un souci,onpeut s’appeler. Le
responsablerégionestaussitrèspré-

sent et onpeut avoirfacilementaccès
à la direction. Ce côtéfamilial de
l’enseigne m’a toutdesuiteplu », re-

marque Laurent Cartier. Catherine

Courant, qui fait partie de deux
commissionsau seinde la Mie Câ-

line, estd’accord.« Onpeut remon-

ter les informationsdu terrain,sepo-
ser lesbonnesquestions,échangerdes
idées»,observe-t-elle.

LA PANDÉMIE A RENFORCÉ
LES LIENS

Les commissions réunissent fran-

chisés élus et direction. Elles sont
certes consultatives mais n’en de-

meurent pasmoins essentielles.
Telle celle crééepour la logistique
par Repar’stores.«Le principe de
l’enseigne estbasésur un technicien

franchisé et son véhicule,explique
David Gerardy qui fait partie de la

commission. Ornous sommesune
petite dizaine à avoir plusieursem-

ployés et lemodèleesten train dese
développer, d’où la nécessitédemodi-
fier le logiciel. » Il échangeaussiré-

gulièrement avecsesconfrères de

Nanteset deLyon,danslemêmecas

defigurequelui ; ils peuventlui faire
part de leurexpérience.
La pandémiea renforcéces liens et
fait ressortirles franchiseurslesplus

à l’écoute.«Trèsvite nous avons été

informésdesdispositionslégaleslors
du confinementpar la direction de
Gautier.Pour le secondnous étions
prêtspour le “click andcollect”. »,
apprécieLaurent Cartier.
Repar’storesaenvoyédesfichesty-

pes à sesfranchisésqui les ont fait
parvenir à leursclientspour assurer
la sécuritépendantleurs interven-

tions. Avant les fêtes defin d’année,
Dammann a fait lepoint avecses li-

cenciés surlamanièredegérerleflux
de clientèleenrespectantlesrègles
desécurité,rappelleXavier Perroux,
qui a reçuplus de 180 clients le sa-

medi avant Noël et la veille du
1erjanvier. CatherineetPascalCou-

rant ont mis leuréquipeauchômage
partiel. CatherineCourantarepris le

postesandwichs,sonmari laproduc-

tion. Us ont été vite rejointspar une
assistantevendeuseayantdemandé

à revenir.Chaquevendredi, Cathe-

rine contactait sonéquipepour
prendredesnouvelleset rassurer.
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HERVÉ LEPIEZ,

Franchisé Apef,

à Bruz, à Rennes
et à Saint-Malo
(Ille-et-Vilaine)

«Ne pasresterseul: c’est tout l’intérêt du réseau»

D
octeur enpharmacie,HervéLepiez,
franchisé Âpef depuis2008, est

aujourd’hui àla têtede trois agences
de service à la personneen Ille-et-Vilaine,

à Rennes, à Bruz et àSaint-Malo. « Je suis
dansle pilotage des agenceset la gestion
dessalariés. Jereste dans le domaine du
service », résume-t-il. Chacun des bureaux
compteun à deux responsableset une
à deuxcoordinatricesde secteurqui
s’occupent desaidesà domicile, de leur
planning, leur recrutement,de la recherche
de nouveaux clients. Une journée à une
demi-journéepar semaine, Hervé Lepiez
serend en agence.«Je fais le pointavec les

équipes, traite desproblèmes de recrutement,
desfacturations, dessalaires, de la mise en
place despré-entretiensde recrutement, etc.

Le reste de la semaine noussommes en lien

à distance en visioconférence», explique le
franchisé. Grâce au logiciel Apef, il peut
vérifier l’ensembledeson activité :

comptabilité, qualité, procédures,congés...
«Avec trois bureaux, cela prendbeaucoup
de temps », confie-t-il. Avec seséquipes
il travaille aussi sur de nouvellesmissions,
comme la récenteapplicationde
l’enseigne. Depuis le mois de mars, une
Cartebleuepermet aux aidesà domicile
de faire les coursesen toutesécurité pour

les bénéficiaires.Les sommesdépensées
avec la cartesontensuiteprélevéessur
le comptedu client, qui pourravérifier les
facturessur sontéléphone.Hervé Lepiez
participe à deuxdes commissions qui
se réunissentordinairementtous les deux
mois à Paris ouau siège, à Montpellier.
«Actuellement, tout se passeà distance »,

précise-t-il. La commission franchise joue
les relais entre les franchiséset la tête de
réseaufait remonterles idées,propositions,
questiondu terrain.La commission qualité
s’assure desprocédurestransmises,de leur
amélioration. «Apef est un réseaucertifié
Afnor, il y a doncdesprocéduresà respecter
et à améliorer enpermanence.La tête
de réseaunous expose aussisa vision
et sesperspectives», détaille-t-il.
Avec 80 franchisés,le nombre reste assez
limité pour que les gérants se connaissent

bien. «La famille Apef separle beaucoup
partéléphone, on s’envoie desmails. » Son
expériencesertaux nouveaux venus.
«Le franchisé de Caena ouvert il y a deux ans.
Il m'appelle de tempsen tempspour des
conseils : comment recruter en urgence,

répondre à une demande un peuatypique...
Nous sommesprésentslorsqu’il y a des
questions,des doutes. C’est tout l’intérêt du
réseau : nepasresterseul. » Christine Piédalu

«Nous échangeonset nousnousapportonsmutuellement»

S
onagenda estbien réglé.
«Les trois premiersjours
de la semainesont

réservésauxrendez-vous

avecles fournisseurs,

à la communication,
la comptabilité... À partir
dujeudi, je passeune demi-

journée danschaqueagence»,

expose Rémi Vallée, 37 ans,

gérant de trois concessions
ducuisiniste Mobalpa. En

magasin, il fait le point avec
le directeur sur les chantiers.
«Lors du premierconfinement,

les usines dugroupe ont fermé
pendantdeuxmois. Conjugué

à l’engouementpour
l’électroménager,cela

a rallongé desdélaisde
livraison. » S’il manqueun four

ouun réfrigérateur, il faut
puiser dans le stock, dans
le matériel d’exposition
ou s’arranger avec un confrère.

Rémi Vallée examine aussi
laperformance dechaque

vendeur. «J’ai un rôle decoach
auprèsdu directeuret de

conseil auprèsdesvendeurs. »

Le jeunedirigeant n’est pas
un novice. À 19 ans, il débutait
dans le métier.À 27 ans,

il reprenait la concession
deVendôme (Loir-et-Cher)

et, trois ansplus tard,celle de
Saumur (Maine-et-Loire). Il en
a ouvertuneàTours(Indre-et-

Loire) en 2020. Rémi Vallée

emploie 21 personnes.D’ici à
trois ans, il veut proposer à ses
directeurs de s’associerafin de
les fidéliser et d’ouvrir d’autres
magasins.« Il estimportant
qu’ils puissents’inscrire dans
l’avenir avec moi », assure-t-il.
Il aimetransmettremais aussi
apprendre. Il participe
à plusieurs commissions
de Mobalpa,dont ungroupe
de progrès. «Notremétier a

beaucoupévolué. Des confrères
viennent de secteursdifférents.

Ils ont d’autres expériences,par

exempleen finance. Nous
échangeonset nousnous
apportonsmutuellement. »

Le comité d’enseigne, lui, est

composéde concessionnaires
et de la direction deMobalpa.
C’est le seuldont les réunions
ont étémaintenuesmalgré
le Covid, envisioconférence.
«Nous avonspu travailler sur

la venteà distance, anticiper

la réouvertureaprèslepremier
confinement, déterminer
quelsoutien Mobalpapouvait

apporter», détaille Rémi

Vallée. Les franchisésse sont

équipés dewebcam pour
finaliser les contratsencours
avec lesclients et prendre
denouveauxdesrendez-vous.
Mobalpa amis aupoint
unservice de prise de cotes
à distance.« J’étais à -35 %

pendant le confinement
et cet étéà +30 %. La pandémie
a recentréles genssurleur
intérieur. » C. P.

RÉMI VALLÉE,
Franchisé
Mobalpa,
à Vendôme
(Loir-et-Cher),
Saumur
(Maine-et-Loire)
et Tours

(Indre-et-Loire)
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«On échange,on apportedesidées,on en reçoit denouvelles»

S
téphanie Cantoniest une
destrois femmes
franchiséesde l’enseigne

Astikoto, un réseau
de 15 centres de lavage
écologique, créépar sonfrère,

Jean-NoëlCornuaille. Et c’est
avec sonmari, Bruno, qu’elle
exploite troisstations,à Vallet,

prèsdeNantes (Loire-

Atlantique), à Beaupréau-en-

Mauges et àLa Pommeraye,
non loin d’Angers (Maine-et-

Loire). « Noussommesassociés
gérants, explique Stéphanie
Cantoni. Au début je participais
à l’administratif et travaillais

occasionnellementavec lui.
Depuis l’achat du centre
deBeaupréauen 2018, je

m’occupeseuledecettestation,

mon mari secharge decelle de
Vallet. La Pommerayeest unself,

sansdispositifCare-Box.»

Ce service Care-Box assure
la maintenanceesthétique
desautomobiles, le système de

lavage économiseet recycle
l’eau et utilise de produits
d’entretien écologiques. «Je

suis esthéticiennemaispourdes
véhicules»,sourit la franchisée.
Au nettoyagede fond
encomble de la voiture,
peut s’ajouter la pausede films

solaires ou le traitement des
carrosseries. « Les garagesnous
sollicitent beaucoup,
ils n’ont pasle tempsd’un
peaufinage completet
représentent30 % à 40 %

de l’activité. Nous travaillons
égalementpourlesparticuliers
etles entreprises»,ajoute
StéphanieCantoni.Sastation
est ouverte du lundi après-midi
ausamedi à midi. Elle consacre

le lundi matin au travail
administratif pour lestrois sites.

Pendantle confinement,les

trois stationsducouple

sontrestéesouvertes,Astikoto
ayant bénéficié de l’autorisation
accordéeaux garageschargés
de l’entretien etla réparation.
Le couple a investi dans
desappareils dedésinfection

deshabitaclesautomobiles, ce
qui n’a pasempêchéune baisse
de leur activité.La chef

d’entreprise estime pour autant
qu’elle n’a pas à seplaindre et
reste confiante.Elle compte
aussi surle développement
local. «La zone d’activité
deBeaupréause développe,
une entreprisedecomposants
électroniquesde 450 salariés
s’y installe prochainement.

Et lecentrede lavageest situé

surunaxepassagernon loin

de Cholet », explique-t-elle.
Aprèsavoir collaboré pendant
deux ansà la commission

achats,StéphanieCantoni
a intégré depuis peu la
commissioncommunication

d’Astikoto. «Celamepermet
de voir d’autresaspectsde la

franchise, decomprendrepeu
à peu tout cequi sepassedans
cedomaine,dit-elle. J’ai appris
parexemplecommentétaient
géréslesachats, cequi est
possiblepourobtenir destarifs

intéressantspourles franchisés.

On échange,on apporte
desidées, on en reçoit de
nouvelles, c’est trèsformateur. »

ChristinePiédalu

STÉPHANIE
CANTONI

Franchisée
Astikoto,
à Vallet

(Loire-Atlantique),
Beaupréau-en-

Mauges et
La Pommeraye
(Maine-et-Loire)

« Le métier demandede la rigueur et beaucoupd’organisation»

PASCAL

RAMBAUD,

franchisé
La Maison
des Travaux,
à Asnières
(Hauts-de-Seine)

A
u départ,il pensaits’installer en
indépendantcomme courtieren travaux.

«Puis, nousnoussommestapés dansla
main avec le fondateur de La Maison des

Philippe Courtoy», confie PascalRambaud,
franchisé àAsnières (Hauts-de-Seine)depuis
novembre 2019. Cet ancien chefd’entreprisedu
bâtiment couvre un périmètred’exclusivité de
six communesdans lesHauts-de-Seineet forme
auxmétiers d’extension et de rénovation
énergétiquede l’enseigne. «Le métier demande

de la rigueur et beaucoupd’organisation,
souligne PascalRambaud. Le plusdifficile est

de traiter 10 projets qui avancentàdesrythmes
différents.Il faut trouverle bonéquilibre entre
la gestion, lapartieopération et laprospection.»
Le matin, il commence parvérifier soncompte
bancairecar ce sont les entreprisesqui le

règlent,non les clients finaux. Il regarde ensuite

tous les projets entrésdansl’outil CRM de
l’enseigne. «Il m’apporte la visibilité nécessaire
aucalendrier dema journée.»PascalRambaud
s’appuie surplusieurs leviers pourprospecter,
le site internetde l’enseigne, les réseaux
sociaux, les campagnesnationales. Il anime
unwebinaire sur la rénovation énergétique
qui attire architectes, décorateurs,agents

Travaux,

immobiliers et lui permetd’élargir sonréseau.
L’agence située face à la mairie attire aussi. «Les
gens mémorisentl’adresseet nousappellent. »

Car PascalRambaud n’est passeul,il travaille
avec deuxpartenairesindépendants.

Après une premièreprise de contactpar
téléphone, il serendchez les clients. Ensuite, le
travail détaillé s’effectue àl’agence avec plans,
échantillons avantl’estimation. «Notre rôle
estde faire entrer les rêvesdans le budget, de
revenir avecdespropositions qui correspondent
au financement, quitte à effectuer desarbitrages
surcequ’ils pourraient réaliser eux-mêmes,
ce qui peut attendre. » L’artisan retenu réalise
le devis, PascalRambaud disposed’un panel
d’une soixantaine d’entreprises dubâtiment
qu’il connaîtbien. Une fois le devis signé, le

courtier n’intervient plus. Tous les deux mois
avec desfranchisés voisins, il organisedes
réunions. «Nous échangeonssur nospratiques,
nous nousappelons trèsrégulièrement.Nous
avonsdes entreprises,des fournisseurs,des
distributeurs encommun.» PascalRambaud
commence chaque matin à8 heures,termine
vers 19heuresvoire plus (hors couvre-feu).
Les clients étant disponibles en fin dejournée
ou le week-end, il faut être flexible. C. P.
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