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La Une

Plein sud

La France est encore un pays jacobin — y compris en matiére de franchise. Plus des deux-cinquiémes des
réseaux de franchise ont leur siége social en région parisienne, alors que I'lle de France ne concentre
que 22 % de la population francaise. Mais d’autres réseaux ont choisi, par nécessité, par godt ou parfois
par hasard, de s'installer en Provence-Céte d’Azur. Nous avons rendu visite a cing d’entre eux — Cash
Express, Compagnie des petits, Solvimo Immobilier, Moulin de Paiou et Histoire de pains.

Les statistiques le disent tout aussi
bien que le soleil : il fait bon entre-
prendre dars le Sud de la France, entre
Mice et la Camargue (pour ne vexer
personne, on ajoutera immediatement
gue Toulouse et Montpellier ne sont
pas mal non plus), Avec 9 % de la
population région
Provence Alpes Céte d'Azur concentre
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10,1 % des entreprises (avec un léger
bonus pour les entreprises de
commerce et de service) et un peu plus
de 9 % ‘des sidges sociaux des réseaux
de franchise, ce qui en fait ia troisigme
"région de franchise”, aprés l'lle de
France et son indépassable et jacobin
44 %, et Rhone-Alpes (9,6 %).Une
dynamigue qui explique en partie la

mantée en puissance du salon de fran-
chise de Marseille, initié par la CCl
Marseille Provence — puis redimen-
sionné et baptisé Top Franchise hMédi-
terranée par Reed Expositions et la FFE.

Si les destinées de Cash Express se
nouent et se dénouent ces jours-ci
dans les environs d'Aix-en-Provence,
I'enseigne est née... un peu partout
Les franchiseurs de la dynamigue ensei-
grie d'achat-vente étaient, a I'origine,
franchisés d'un autre réseau dant le
master franchis¢ francais a connu
quelgues soucis. Cash Express
regroupe aujourd'hui une trentaine de
franchisés, et une direction collégiale
dont tous les membres sont aussi
proprietaires et exploitants de magasin.
Sauf Roger Beille, I'un des fondateurs
de I'enseigne, qui a quitté son magasin
de Perpignan pour prendre la direction
du réseau. “Les membres de la direc-
tion gardent le contact avec le quoti-
dien ; mais ifs donnent aussi une part
substantielle de leur temps au comité
de direction”, explique Roger Beille, un
enthousiaste détendu, qui parle avec
autant de chaleur de son réseau que
des grands et petits vins, qu'il apprécie
au poaint d'étre tenté d‘en faire son
avenir professionnel, .

“On fait un métier atypigue. Pas de
livraisons chez nous, pas de semi-
remorque tous les matins pour fivrer les
marchandises... C'est le franchisé qui
constitue ses stocks. A nous de [aider

a trouver le hon angle pédagogique
pour attirer la clientéle... On essare
d'avoir des magasins bien visibles, avec
des couleurs et des ambfances qui
renvoient & un confort d'achat et
d'accueil” Les magasins Cash Express
se sont parés d'un orange éclatant et
diffusent des musigues et des vidéos
d'attente trés travaillés. "Il faut casser
Fimage de l‘achat vente comme roue
de secours financier,.. L'essentiel de
notre clientele, ce sont des gens plutbt
jeunes, trés
d'électronique et de nouveauté, et qui
se fatiguent vite de ce qu'ils ont.”

consemmateurs

L'impériale domination des eBay et
autres PriceMinister r'effraie pas Roger
Beille. "Bien au contraire. Ces sites ont
presque entierement décomplexé les
Francais par rapport & l'achat-vente.
On aura vraiment gagné la partie
quand un mari pourra offrir 4 sa
femme une bague dans un emballage
Cash Express." Quant 4 internet, Cash
Express I'a abordé de front. “Nous
sommes en train d'expérimenter dans
les magasins de Paris et d’Avignon un
concept gui marche trés bien aux Etats-
Unis, Drop Express." Principe simple :
le client confie ses objets & vendre au
franchisé, qui les commercialise sur
eBay, pour en tirer un meilleur prix.
C'est un savoir faire supplémentaire —
et un service supplémentaire pour le
client : son objet est photographié
professionnellernent et testé, s'il s'agit
d'électro-ménager ou de vidéo.



La Une

A métier “différent”, réseau résolu-
ment cordial. Le large sourire de
Roger Bellle se fait encore plus rayon-
nant lorsgu'll évoque la derniére
convention de I'enseigne. “Quand on
aura dépassé la barre des 50 magasins,
an se restructurera peut-étre.,.” dit ce
patron serein — que cela n'empéche
pourtant pas de recruter de nouveaux
franchisés. Ouvertures du moment

Paris Xill¢, Chalons en Champagne,

Maontargis, Bordeaux, Orléans, Lille

Clermont-Ferrand. Loin de la Méditer-
ranée, mais au plus prés d'une clientéle
de plus en plus pointue. “L'un de nos
outils essentiels, c'est la cote des objets
gue nous mettons & disposition sur
Intranet : il v a 6 millions de référen-

cesi

On quitte Roger Beille aprés une
séance photo dans la pinéde et dans
les vignes pour courr cinguante kilo-
metres a |'est, a la rencontre d'un autre
Ovni du paysage franchise. Dans la
banlieue de Toulon, la jeune équipe de
Sol
ment  tout

vimo Immobilier a investl un bati-

en angles. "Solvimo a
commencé au Mont-Valérien... Rien &
voir avec la Provence. Mais jaime le
sud. la mer et le soleil”, confie sans
ambages Olivier Alonso, le créateur et
président du réseau. “Nos conseils
étajent un peu réticents, mais ¢a a
marché. On n'est pas oblige d'étre
dans une grande ville pour trouver des
candidats de valeur 1" Les collabera-
teurs de 'enseigne ont eux aussi relevé
le gant.

Et les résultats sont au rendez-
vous. A trente-cing ans, Olivier Alonso
peut étre asser fier de son réseau,
jeune pousse crange parmi les grands
de I'immobilier. "En quatre ans, nous
sommes passés 4 plus de 200 contrats
signés ; et 20 % des franchisés Solvimo
ont déja ouvert une deuxieme
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agence.” Une dynamique rendue en
partie possible
d'animation de I'enseigne, particuliére-
ment dense. "On va voir chaque fran-
chise au moins huit fois par an. On est
proche d'eux et on travaille vraiment
avec eux . la convention, fes réunions
régionales, les réunions focales avec les
animateurs, les visites d'audit... Et ¢a,
c'est pour les agences qui n'ont aucun
probléeme. 5 un de nos franchisés
rencontre des difficultés, nous sommes
la pour l'aider 1" Il y a méme chez

par le dispositif

Salvimo un coach qui suit les franchisés
en difficultés passagéres

Dans le secteur de I'immobilier, il
faut aujourd'hui une différenciation
forte pour exister en face des quatre

Olivier Alonso,

Solvimo Immobilier

grands — Century 21, Laforét, Guy
Hoguet et Avis Immobilier. Le coté
mercurial d'Olivier Alonso déteint un
peu sur le réseau. "MNotre communica-
tion est décalée et les agences appré-
clent.” Proximité, humour... Solvimo se
retrouve logiquement en publicité dans
les cinémas : el ¢a marche. Lenseigne
vient aussi de changer de site internet.
Elle a opté pour un accueil anime et
vivant, puisqu’une comédienne aussi
ravissante gue pédagogue fait désor-
mais découvrir a l'internaute les arca-
nes de 'immobilier...

Pour autant, Solvime n'est pas un
réseau gui fonctionne a sens unigue.
Le feedback des clients et des franchi-
sés est fondamental. Chague visite



