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"NOUVELLE RUBRIQUE!
REPRISE & FRANCHISE

A linstar de la reprise d’'une entreprise, la création/reprise d’'une franchise est une aventure
entrepreneuriale i part entiére, mais mieux balisée, plus encadrée et au final moins risquée.

Voila pourquoi elle constitue aujourd’hui une alternative motivante et rassurante pour un nombre
croissant de repreneurs potentiels. Congue pour répondre aux questions que se posent

des porteurs de projet qui ne savent pas encore s’ils reprendront une PME ou une franchise,

cette nouvelle rubrique n’a qu’un objectif : les orienter dans leur réflexion en les mettant

sur la piste de concepts porteurs et de solutions de financement et les faire profiter du témoignage

de ceux qui ont sauté le pas.

Pilotage d’entreprise

WALLSTREET

RIVALIS RIVALISE D'INGENIOSITE
POUR STIMULER L'EMBAUC
Le N°1 du pilotage d'entreprise créé il y a tout juste 20 ans fait feu de
tout bois pour stimuler emploi en France, « Avec Rivalis, les TPE
pourraient embaucher 4 fois plus » lance Caroline Voinot, Dg de Ri-
valis. Et d’argumenter sur I'importance pour le futur employeur de
disposer des bonnes informations avant de prendre sa décision d'em-
bauche : « Un chef d’entreprise embauche par nécessité et il le vitle
plus souvent comme un stress car aujourd’hui, tous les petits patrons
ont peur. Peur des charges, des prud’hommes, des congés maladie, de
ne pas embaucher la bonne personne, Alors il faut donner les moyens
au dirigeant de prendre la bonne décision, de ne pas se tromper. »

Et c’est tout I'enjeu du pilotage d'entreprise selon Rivalis : fournir au
dirigeant les bonnes informations pour prendre la bonne décision,
savoir ¢'il va gagner de Pargent ou en perdre en embauchant et avoir
I'avis d’un conseiller externe, Dans un cas sur deusx, le chef d'entre-
prise franchit le cap de Pembauche. & I'image de Yohann, artisan ma-
¢on en Vendée, qui, utilisateur de Rivalis depuis 2009, embauche un
salarié de plus chaque année. « Avec mon conseiller Rivalis, nous
avons travaillé sur ma rentabilité, Notre objectif était que entreprise
soit plus performante et dégage du résultat. La méthode du pilotage
Rivalis me permet de connaitre immédiatement I'impact d’'une em-
bauche sur le résultat net de 'entreprise et don sij'ai intérét ounon a
embaucher, ¢’est immédiat, J'ai commencé mon activité avec un sa-
larié, Aujourd’hui, j'ai embauché 4 ouvriers et 2 apprentis, j'avais juste
besoin d’étre rassuré. »

Créé en 1994 par un chef d’entreprise alsacien, le réseau Rivalis
compte aujourd’hui 210 conseillers qui accompagnent 8 500 utilisa-
teurs, tous artisans, commergants, professions libérales et TPE. «
Alors gue seulement 12% des TPE (0 & 19 salariés) déclarent avoir
embauché en 2013, les entreprises accompagnées par Rivalis sont 54%
4 avoir embauché, soit 4 fois plus » conelut Caroline Voinot.

») 1 '

DES ARTISANS CARROSSIERS
La Fédération francaise de la carrosserie, forte de ses 1 800 entreprises
adhérentes, vient detirer les premiers enseignements du partenariat noué
avec Rivalis, et ils sont encourageants, & en croire Patrick Cholton, prési-
dent de la FFC : « Aprés une période de test de quelques mois, nous
sommes trés heureux de réaffirmer notre confiance en Rivalis qui aide les
artisans carrossiers dans l'amélioration de leur rentabilité, Les résultats
et les personnes rencontrées montrent non seulement l'efficacité de la
méthode Rivalis, mais aussi la confiance mutuelle que nous avons scellée.
C’est un partenariat gagnant-gagnant.

Initiateurs du projet chez Rivalis avec 'appui du sigge et de 7 référents
région, Sonia Gauthier et Bernard Pichon reviennent quant & eux sur
Putilité d'un tel partenariat dans une filiére qui abrite des situations trés
contrastées : « Nous sommes confrontés i des personnes qui ont des
problemes de rentabilité ou, plus grave, de trésorerie. Dans les deux cas,
nous apportons des solutions immédiates et concrétes pour redresserune
situation critique et la maitriser en temps réel. Mais nous intervenons
aussi auprés d'entrepreneurs qui marchent bien et souhaitent se dévelop-
per, se diversifier ou transmettre leur entreprise. Nous sommes des co-
pilotes aux cdtés des chefs d'entreprise qui restent les vrais pilotes de leur
société, Le pilotage d'entreprise a fait ses preuves : nous ne faisons que
l'appliquer, avec une vraie dimension humaine dans 'accompagnement
QUE rous Proposons, »
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Distribution de produits bio

WALLSTRE
1894740400508/G FD/OTO/3

L'EAU VIVE VEUT

JETER ’ANCRE DAI
DE PLUS DE 100 000 ]
Bprés une levée de fonds d’1 Meuros l’an dernier auprés du fonds
Audacia, ¢’est le recrutement de nouveaux franchisés qui est A lordre
du jour pour Penseigne bio qui table sur70 magasins a horizon 5 ans.

Créée en 1979 par Didier Cotte et historiquement implantée dans la région
Rhéne-Alpes, 'enseigne est aujourd’hui constituée de 31 magasins-17en
propre et 14 en franchise - et d'un fournil alimenté par 'eau des Alpes.
L'eau Vive propose une gamme compléte de produits bio qui va fruits et
légumes bio a l'alimentation générale et diététique en passant par les
cosmétiques et les produits d’entretien écologiques. C'est en s'appuyant
sur le savoir-faire de son réseau de magasins intégrés que l'enseigne s'est
développée en franchise avec succés depuis 2009, Fort d'un chiffre d'af-
faires en plein développement (44,4 Meuros en 2013) en augmentation de
17% par rapport 2 2012, et dune levée de fonds de 1 Meuros auprés d’Auda-
cia, LEau Vive veut aujourd’hui donner la possibilité & des porteurs de
projet de qualité de devenirde véritables entrepreneurs partenaires. Ainsi,
les capitaux levés auprés du fonds de Charles Beigbeder doit permettre
au franchiseur de densifier son réseau de magasins en propre dans la
région Rhéne-Alpes et en franchise dans toute la France. L'ambition de
I'Eau Vive est d'étre présente d'ici 5 ans dans toutes communes de plus
de 100 000 habitants avec un parc de 70 points de vente. En outre, I'ensei-
gne a décidé de faire porter ses efforts en 2014 sur la diversification de
ses canaux de distribution par le lancement d’un plateforme drive sur
internet, les clients de 'Eau Vive pouvant passer et prépayer leurs com-
mandes & distance, puis retirer leurs achats sans attendre, Présente sur
un marché de la distribution de produits bio en pleine croissance, L'Eau
Vive lance done un appel a candidature pour sélectionner de nouveaux
franchisés. Et compte bien siir sur le témoignage de ses franchisés pour
faire de nouveaux émules

Raphaél Hourdm

nont-Ferrand

« La franchlse est un excellent compromis pour se lancer
dans l'entrepreneuriat & moindre risque. Etre franchisé de
L'Eau Vive me permet de bénéficier de l'expérience et des
compétences d'un franchiseur qui réussit dans son métier
tout en me laissant de 'autonomie et de la flexibilité. Elle
me permet aussi de bénéficier de la force du réseau L'Eau
Vive en matiére de force d’achat, de circuit de logistique
et de plan de communication. Dans un environnement ott
les magasins bio sont en pleine évolution, L'Eau Vive offre
un concept de magasin moderne. Le bio doit donnerenvie,
il doit &tre vivant, résolument tourné vers le futur. Parmi
l'offre des magasins bio existants, L'Eau Vive est pour moi
'enseigne qui correspond le plus & ces critéres. C'était vrai
il y a 5 ans lorsque je me suis engagé, c'est toujours vrai
aujourd’hui. »

Lionel Madee,
multi-franchiséa B
« Par conviction personnelle et par certitude que le marché
bio est plein de potentiel, nous avons contacté et pris le
temps de rencontrer toutes les enseignes actives sur ce
marché. Avec les dirigeants de L'Eau Vive, le courant est
bien passé, nous nous sommes sentis en confiance face a
des gens ouverts et a I'écoute. Enfin, l'image des magasins
de l'enseigne correspondait au
type de magasin que nous imagi-
nions : un magasin bio dynami-
que, moderne, tolérant, décom-
plexé dans lequel les nouveaux
consommateurs puissent se sen-
tir & l'aise, un magasin qui s'en-
gage mais sans faire la morale st
sans culpabiliser les consomma-
teurs, un magasin qui puisse faire
la part belle aux démarches de
partenariat avec les producteurs
locaus.

Devenir franchisé de L'Eau Vive
nous a permis de bénéficier d'un
référencement étudié et construit
avec des conditions d'achat qui
nous permettent de mettre en
ceuvre concrétement notre credo
: le bio accessible au plus grand
nombre | »,

rtetaDax
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Cons tion de maisons individuelles
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M]KlT 1

DEBUT D’ANNEE

EN FANFARE

POUR MIKIT

QUI ACCUEILLE

8 NOUVEAUX
FRANCHISES

Troyes, Salon de Provence, Gisors, Joué les Tours, Toulouse, Ouest, Valenciennes, Colmar
et Coigniéres : début d'année en fanfare pour Mikit, le premier constructeur de maisons
individuelles en prét a finir, qui vient de finaliser l'ouverture de § agences et table sur un
objectif pour 2014 de 25 ouvertures, Un suceés qui n'est pas pour surprendre Damien He-
reng, président de Mikit, et qui vient récompenser l'antériorité de l'enseigne et sa capacité
a se renouveler: « Quand on veut entreprendre, on est animé par l'ambition de réussir, tout
en cherchant a limiter les risques. D'olt le choix d'une franchise Mikit. Franchiseur depuis
plus de 30 ans, nous avens fait nos preuves et réussi a devenir leader sur notre marché
dans le respect de nos valeurs. »

De fait, en |'espace de 20 ans, Mikit s'est imposée comme l'enseigne N°1 sur son marché
avec un réseau de 130 agences et une formule originale, le « prét a finir » qui permet aux
acheteurs de réaliser une économie de 30% sur le prix de la maison. Une enseigne qui s'est
adaptée aux nouvelles conditions du marché en entreprenant une transformation en pro-
fondeur depuis 2012 et en proposant deux types de contrats & ses candidats franchisés :
franchise et micro-franchise. « La micro-franchise est destinée aux candidats & la franchise
qu, bien que présentant un profil adapté, se heurtent & l'obstacle financier de l'apport ini-
tial, argumente Yann Desury, directeur du développement de Mikit. Moyennant un droit
d'entrée inférieur et une zone de prospection commerciale réduite de moitié par rapport
a une agence classique, le franchisé pourra démarrer son activité en home office ou dans
un bureau d'affaires. L'entrepreneur pourra ainsi basculer sur une franchise classique, les
droits d'entrée initiaux seront alors déduits des nouveaux droits. Sur 8 nouveaux franchi-
sés en 2014, 4 ont choisi cette formule. »

Parfumerie sélective

BEAUTY SUCCESS
S’ENRICHIT DE 16 POINTS DE VENTE
EN 2013 ET RENOVE SON PAR

Enseigne N°1 de la parfumerie sélective en franchise et et
4&me acteur du secteur avec 292 points de vente dont 0825300000

1997 en franchise, 88 en succursales et 7 affiliés, Beauty
Success totale un chiffre d'affaires consolidé de 230 Meu-
ros. Seule enseigne & combiner trois activités - parfume-
rie, institut de beauté et parapharmacie -, Beauty Success
a engrangé 16 ouvertures sur l'année 2013, dont 4 hors
métropole (Nouméa, Baie Mahault, Casablanca, Fes).
Parmi ces nouvelles implantations ou reprises (Contrexe-
ville), on peut citer Juan les Pins, Tassin la Demi Lune,
Soustons, Puteaux, Orléans ou encore Tain L'Hermitage.
Parallélement, le réseau a fait peau neuve en convertis-
sant 20% de son parc au nouveau concept architectural,
soit 58 points de vente au total.

Formation a I'anglais

WALL STREET ENGLISH,
I’ENSEIGNE OUVRE L’ILE DE
FRANCE A LA FRANCHISE...
Rebaptisé Wall Street English, le leader de
la formation en anglais en France avec 62
centres et 19 000 stagiaires formés chaque
année, vient de lancer un appel a candidatu-
res pour I'Ile de France.

Pour la premigre fois de son existence, le fran-
chiseur, filiale du groupe Pearson depuis sep-
tembre 2010, ouvre i la franchise la région Ile
de France et recherche ainsi activement des
entrepreneurs ambitieux. Les profils recher-
chés sont variés -commergants, entrepreneurs,
franchisés ou employés d'autres réseaux de
franchise, propriétaires d'écoles d'anglais in-
dépendantes... - et les villes ciblées Marne la
Vallée, Saint Quentin en Yvelines, Versailles,
Antony, Vélizy, Créteil ou encore Noisy le
Grand. Pour ces centres de taille intermédiaire,
[WalllStreet English propose deux types de for-
mules: un challenge classique avec une équipe
de vente 2 manager en sus de 'équipe pédago-
gique et un challenge sans vendeurs & mana-
ger, le franchisé se consacrant seul aux fone-
tions commerciales. Qutre I'lle de France,
l'enseigne table sur l'ouverture d'une centaine
d'écoles en France, privilégiant les bassins de
80 000 a 200 000 habitants, Pour tout contact
et éventuelle candidature : Philippe Incagnoli
: philippe.incagnoli@wsi-groupe.com

... et plante son drapeau & Angers

Wall Street English célebre son retour & An-
gers avec louverture d'un tout nouveau centre
aux couleurs de sa nouvelle identité. Ce der-
nier, qui vient d'ouvrir ses portes au 17 rue du
commerce, en plein cceur du centre ville, est le
628éme centre du groupe créé et dirigé en
France depuis 1993 par Nathanaél Wright. Et
I'aboutissement d'un projet entrepreneurial
pour son responsable, Thibault Gautier : «
Consultant pourla franchise d’Angers pendant
deux ans, j'avais & coeur de rester fidéle 2 Wall
Street English. Je n'ai pas hésité lorsque l'op-
portunité s'est présentée 3
moi d'ouvrir une nouvelle
franchise dans ma ville
natale. Aprés un an d'ab-
sence, Wall Street English
souhaite & nouveau offrir
aux Angevins la possibi-
lité d’accéder facilement a
des cours d'anglais et a
une méthodologie qui a
fait ses preuves. »

N°1 DES COURS DANGLALS POUR TOUS

Eléments de recherche : WSI ou Wall Street Institute ou WALL STREET ENGLISH : centre d'apprentissage de la langue anglaise, toutes citations



AVRIL/JUIN 14

eprendre Trimestriel
P %- nsmettre
magﬂzme
Surface approx. (cm?) : 3345
N° de page : 9
30 RUE D'AMAILLE
75017 PARIS - 01 49 49 04 84
Page 4/7

Restauration a theme

LA PATATERIE

Lancé en 1996, le concept de La Pataterie (190 restaurants,
154 Meuros de CA) passe & travers les gouttes de la erise qui
frappe le secteur de la restauration assise et pourrait étre
encore un peu plus impacté par le passage de la TVA de 7
410% depuis le 1er janvier dernier. Avec un chiffre d'affaires
en hausse de plus de 15% - 154 Meuros en 2013 contre 133
en 212 - et 32 nouveaux restaurants, l'enseigne qui a mis la
pomme de terre au coeur de son concept confirme sa bonne
santé. Désignée « enseigne préférée des Francais en 2013 »
dans sa catégorie, la restauration, La Pataterie doit son suc-
cés & une offre généreuse et accessible avee 7 plats 3 moins
de 7 euros 7 jours sur 7 midi et soir.

Détonnant dans le climat de morosité générale, La Pataterie
continue de se différencier par son dynamisme et ses per-
formances et prévoit plus de 30 nouvelles ouvertures en
2014, en ligne avec ses objectifs & 3 ans: un réseau de 300
restaurants en France et l'ouverture de plusieurs master
franchises & l'international.

aration automobile

CREDITRELAX

Wﬁ&t\i(‘aﬂsw MIDAS
Osny, Pont Sainte Maxence, Viry-Cha-
tillon et nouveau centre a ouvrirdansles
Landes : le courtier de référence de Mi-
das vient de boucler 4 dossiers de de-
mande de crédits pour le réseau Midas,
leader mondial de I'entretien et des ser-
vices automobiles. Portée par'évolution
Estamre e des comportements des automobilistes

s aglssant de l'entretien de leur véhicule, l'enseigne multiplie ses ouvertures
de centres ou trouve des repreneurs a ses centres existants, comme lexpli-
que Jean-Philippe Deltour: « Le nombre important de dossiers traités pour
le réseau Midas s'explique par le choix de plus en plus de ménages d'opter
avec la crise pour un entretien régulier de leur véhicule aulien d'en changer
trop rapidement. Créditrelax est trés bien identifié dans son réseau de
partenaires bancaires sur ce type d’activits. »
Créditrelax facilite la reprise du centre Midas 4 Osny...
« Ce dossier est symbolique du passage de relais réussi entre un franchisé
et son repreneur. Dans le cas de ce centre, nous avons affaire & une affaire
profitable depuis toujours compte tenu de la stabilité des équipes, de 'em-
placement commercial et d'un marché porteur. Le repreneur étant tres peu
endetté et disposant de l'expérience professionnelle et des garanties de
patrimo'me requises, il a été possible de décrocher rapidement un prét. »

.. et met le pied & Pétrier 2 un ex-directeur de concession automobile
pnur eréer un centre dans les Landes
« Ce centre automobile situé dans une artére commercante de la ville
nécessitait un prét d'ouverture. Le projet est porté par un ex-directeur de
concession. La somme débloquée permettra daménager en plus des 4
ponts, deux bureaux et un atelier, pour une surface totale de 480 m2. Clest
une banque mutuelle locale qui a finalement validé le projet en moins de
2 semaines, »

Nutrition et dietéetique

NATURHOUSE

Creee en 2006, la flliale frangalse de lensmgne internationale Naturhouse n'en flmt pas de changer de
taille : de 21 Meuros en 2010, le chiffre d'affaires est passé a 75 Meuros en 2013 et cette année, le réseau
table sur 100 Meuros réalisés avec 475 centres actifs, Une croissance exponentielle due & un concept
éprouvé dans le traitement du surpoids par le rééquilibrage alimentaire et au talent d'un homme, Olivier
Roques qui a réussi & « industrialiser » comme il dit, le recrutement comme la formation des franchisés,
Pas étonnant, donc, que I'enseigne et l'artisan de son développement se soient vus récompenser par deux
trophées. Lors de la derniére édition du salon Franchise Expo Paris, Naturhouse a ainsi regu le trophée
des « coups de cceur de la franchise 2014 »décerné par L'Express et 'Observatoire de la franchise et ré-
compensant l'enseigne étrangére la plus performante en France. Quant & Olivier Roques, il s'est vu re-
mettre le 208me trophée du meilleur directeur de réseau de l'année 2013 lors du 138me congrés des

franchiseurs et directeurs de réseaux organisé par le CEDRE. 1l faut dire qu'avec plus de 400 points de
vente ouverts en France depuis 2006 et 30 ouvertures pout le seul premier trimestre 2014, Olivier Roques

ne manqguait pas d'arguments !
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Vente de produits d’occasion aux particuliers

CASH CONVERTERS

Pas de répit pour le Ieatier mondial de la vente de produits d'occasion aux particuliers qui vient d'ouvrir la bagatelle de 14
magasins sur le 1er trimestre et table sur une trentaine d'ouvertures sur l'année, portant 140 le nombre total de ses points de
vente, Ainsi, depuis le début de I'année, outre Toulon et Montauban, l'enseigne pilotée par Christian Amiard a planté son
drapeau a Fribourg, Arles, Perpignan, Villeurbanne, Tulle, Challans et Saint Jean de Luz.

A Montauban, ce sont deux comptables de profession, Claudine Amore et Christian Faltot, qui ont ouvert leur premier maga-
sin Cash Converters en pleine zone commerciale de Montauban. « Le plus difficile pour nous a été de définir le secteur d'acti-
vité qui convenait le mieux  un projet de couple, explique Claudine. Aprés avoir déconvert différents concepts au salon dela
franchise, notre choix s'est tourné vers Cash Converters pour sa notoriété et le sérieux qu'elle nous a inspiré. » Le 19 mars, c’est
& l'initiative de Delphine Dacheux que le Cash Converters de Toulon a ouvert ses achats. Soucieuse de donner un nouveau
sens  sa vie professionnelle aprés la mutation professionnelle de son conjoint dans le Sud, cette ancienne commergante ex-
plique ainsi son coup de ceeur pour cash Converters : « Lors du salon de la franchise & Marseille en 2012, puis a Paris en mars
2013,j'ai pu dialoguer avec des représentants de la franchise Cash Converters. Aprés de nombreux et riches échanges avec les
dirigeants de la franchise et certains franchisés, le concept de donner une seconde vie aux produits d'occasion m'a fortement
interpellée. Il correspond & ma philosophie et & une évolution trés en vogue des mentalités et s'adossant & une identité com-
merciale trés forte. Clest done naturellement que je me suis engagée avec Cash Converters Europe. »

Rachete tous vos 4
_produi!‘s_- d'occasion

EASYCAS H

Pa:rn ily a13 ans, le réseau Easycash a passé le cap des 100 Meuros en
2013 et celui des 100 magasins début 2014,

Porté par une croissance constante depuis 5 ans (+225%), le réseau piloté
par Joris Escot ambitionne les 200 points de vente & horizon 2020 et au
rythme d'une douzaine d'ouvertures par an. « Easycash est le seul réseau
dans son domaine & ne pas aveir fermé de magasins ces derniéres années,
se félicite Joris Escot. Développer le réseau en ouvrant des franchises est
une course de fond, pas un sprint, le but 1'étant pas de fermer ensuite. »Pour
que les futurs franchisés mettent toutes les chances de leur c6té, le réseau
met & leur disposition un certain nombre d'outils et apporte le plus grand
soin a leur formation. A la suite d'un premier entretien, chaque candidat se
voit proposer une période d'immersion dans deux magasins distinets du
réseau pour se projeter et conforter son choix. Sil'expérience estconcluante,
s'en suit une formation de 14 semaines. L'une des clés d'une ouverture
réussie étant le choix de l'emplacement, Easycash a noué un partenariat
depuis 2011 avec Keops. « Ce partenariat nous permet de renoncer a des
emplacements qui ne seraient pas idéaux, explique Joris Escot. Il assure
aux franchisés un emplacement de choix 3 fort potentiel, et cette
validation par notre partenaire est un critére décisif d'implantation.
»S'agissant de ses critéres de recrutement, Easycash souhaite pri-
vilégier des profils diversifiés, comme le confirme son directeur de
réseau : « L'enseigne recherche des profils confirmés qui ne soient
pas uniquement issus de la grande distribution. Une fois les fonda-
mentaux management/gestion/commerce validés, I'état d'esprit et
la motivation du candidat sont les leviers qui nous permettront de
collaborer avec lui. Nous cherchons I'adéquation entre son profil,
ses attentes et ce que le réseau peut lui apporter. »Et Joris Escot
d'appeler de ses veeux la candidature de véritables entrepreneurs
capables de manager plusieurs points de vente : « A ce jour, 16
franchisés Easycash ont renouvelé 'expérience en ouvrant d'autres
points de vente, »
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Immobiliers

VOUSFINANCER.COM

GAGNE 30 NOUVELLES
AGENCES EN 2013

Porté par le taux historiquement bas des
taux de crédits en 2013 qui a entrainé une
envolée des renégociations de crédits, le
challenger de meilleurtaux.com gagne 30
nouvelles agences en 2013 et augmente de
75% sa production de crédits immobiliers
intermédiés a 870 Meuros contre 475 Meu-
ros en 2012, « Grace au niveau historique-
ment bas des taux de crédit en 2013, le ré-
seau Vousfinancer.com a connu une
activité soutenue, explique Jéréme Robin,
président fondateur du réseau en 2008, La
part des renégociations de crédit immobi-
liern'a pas dépassé 2011 au global car notre
modele est de travailler de fagon rappro-
chée avece les agents immobiliers et ainsi
de financer en priorité des projets d'acqui-
sition. Méme si les taux remontent légére-
ment au second semestre 2014, nous pré-
voyons de continuer notre développement,
C'est dans ce cadre que nous venons de
mettre en place un partenariat avec le Syn-
dicat national de profession immobiliére.
» Plus qu'un courtier en immobilier, la stra-
tégie de Vousfinancer.com se base sur un
seul et unique interlocuteur, la transpa-
rence, la garantie de trouver rapidement -
en moins d'une semaine -, la solution de
financement la plus adéquate ainsi qu'un
accés en temps réel aux taux et politiques
de financement des partenaires les plus
appropriés. La société, qui
comptait 80 agences a fin
2012, fédére aujourd’hui un
réseau de 110 franchises
réparties dans toute la
France composées de pro-
fessionnels expérimentés.

Courtage en credits

Commerce associé A

3 NOUVEAUX GROUPEMENTS

REJOIGNENT LA FEDERATION DES ENSEIGNES

DU COMMERCE ASSOCIE

Belle prise pour la FCA présidée par Guy Leclere qui vient d’agréer trois nouveaux ad-

hérents dans les secteurs du bricolage, de la distribution de produits agricoles et de la

distribution de matériel médical. En intégrant la fédération, ces trois groupements de

commergants pourront désormais s'appuyer sur le savoir-faire des 60 autres membres.

> COFAQ représentée par les enseignes Master Pro et Brico Pro, est une coopérative
spécialisée dans l'outillage professionnel et le bricolage. Créée en 1954 a 'initiative de
50 quincailliers poitevins et basée & Poitiers, la coopérative est aujourd’hui a latéte d’un
réseau de 418 points de vente et plus de 4 000 salariés qui affiche 886 Meuros de CA.

> AGRIDIS-HOLDIS, réseau de distribution d'intrants agricoles (produits phytosanitaires,
semences, engrais), fédére aujourd’hui 72 adhérents associés représentant 93 entreprises.
Hier centré sur une fonction dédiée aux achats, Agridis est devenu un véritable réseau de
distribution adossé 4 Holdis, structure centrale de services et développement.

> LA VITRINE MEDICALE, réseau de vente et location de matériel médical au service
des professionnels et des particuliers, regroupe plus de 200 magasins spécialisés dans
la distribution, la vente etla location de matériel médical auprés des hépitaux, cliniques,
maisons de retraite, professionnels de santé et particuliers.
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APPEL A CANDIDATURE

Ces nouveaux concepts qui attendent
leurs premiers franchises !

Restauration a theme

TABLE SUR 10 OUVERTURES EN 2014

Bar a bieres

MISE SUR LE NOUVEAU
CONCEPT « AU FUT
ET A MESURE »

Velo electrique

INﬁUGURB SA 1ERE FRANCHISE A MARSEILLE
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