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PALMARES 2010 FRANCHISE & BUSINESS
e « Top 10 » des
reseaux de I'annee !

Pas toujours facile de choisir le bon réseau ! Il existe prés de 1 500 réseaux de franchise en France.
Certains sont récents, d’autres beaucoup plus anciens. Certains sont typiquement frangais, d’autres
d’origine étrangére. Certains sont célébres parce que s’adressant a un trés large public, d’autres plus
confidentiels, puisque fonctionnant dans le « business to business ». Tous ont une raison d’étre et de
se développer sur notre territoire en 2010 et le font avec plus ou moins de succés. Les journalistes
de Franchise & Business vous présentent leur palmarés des 10 meilleures franchises du moment, a
savoir celles qui ont d’aprés eux le mieux communiqué en 2009, tout en affichant une stratégie
offensive en matiére de développement et un concept durable.

rassurant pour créer son entre-

prise. Pour preuve, le nombre de

vous Réseaux de vous orga-  voici notre premier palmarés tant
niser pour que votre ensei- | attendu.

gne puisse apparaitre dans créations d’entreprises enregistré

le prochain palmarés 2010/2011 Le bon moment

en décembre 2009 est plus élevé

qui récompensera vos performan-
ces, tant en matiére de commu-
nication que de développement.
Mais, avant de vous présenter plus
longuement les 10 réseaux qui

ont été sélectionnés cette année,

PALMARES 2010

Les 10 réseaux,
franchiseurs de I'année !

1 Feu Vert
2 Rivalis
3 Guy Hoquet

I'lmmobilier

4 La Mie Caline

5 Monceau Fleurs
6 Lady Moving

7 National Citer

8 Adhap Services
9 Basic System

10 Falco Immobilier

pour investir !

11 existe mille et une raisons pour
investir en franchise en
2010. D’abord, parce
que C’est un moyen

RATTE De L EXPERT 45

que celui de décembre 2008. En
effet, le nombre de créations d’en-
treprises a décollé de 75% en
2009 grice i la mise en ceuvre
du statut de l'auto-entrepreneur.

Selon les statistiques

publiées par 'INSEE,

1

L ‘MMOB'LIER
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TOP 10
™1 FEU VERT
Equipement

automobhile

38 ans d’expérience
et de réussite

Créé en 1972, Feu Vert est en
franchise et en succursalisme
depuis 1983. La société distri-
bue des piéces, accessoires et
équipements automobiles en
libre service et propose envi-
ron 70 forfaits de services en
atelier six jours sur sept. Feu
Vert, leader des centre-autos
en franchise, recrute encore
en 2010 pour son développe-
ment 20 entrepreneurs fran-
chisés.

Lenseigne dispose d’un centre
national de formation prés de
Lyon afin de rester 3 la page
des derniéres technologies, d'un
entrepdt central dans I'Ain qui
permet les livraisons rapides.
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Lenseigne a aussi créé un club
Jeunes Conducteurs pour les
18-25 ans qui leur confére de
nombreux avantages.

Les créateurs sont Messieurs Arcan
avec un premier point de vente
4 Ecully positionné relativement
jeune avec un look rappelant
Patmosphére du rallye automo-
bile. Pourtant au départ, 'offre est

encore assez étroite, concentrée
sur les accessoires et les pneus. La
franchise va peu i peu étre mise
au point avec le vrai concept de
Centre Auto. C'est d’ailleurs de
1984 4 1989 que l'accélération va
étre la plus forte pour le dévelop-
pement de la société.

Dans les années 90, la concurrence

se fait plus rude et la participation

du groupe Monnoyeur qui distribue
notamment en France la marque
Caterpillar est un véritable plus
afin de mener 3 bien sa réorgani-
sation et des rachats d’entreprises.
C’est aussi 2 ce moment 13 que la
communication prend son envol
avec des engagements au niveau
du prix et de la rapidité.

Nous sommes a présent a I'heure
des nouveaux développements
en travaillant notamment sur des
produits tels que les téléphones et
systémes GPS, sur la qualité, sur la
clientéle féminine, sans oublier la
carte marketing et la redéfinition
de la charte visuelle.

L'enseigne recrute bien évidem-
ment pour un métier de franchisé
qui a de multiples aspects :
un manager puisqu’il faut diri-
ger et animer une équipe de 6 a
20 personnes, avoir des qualités
de gestionnaire notamment en

étre

ce qui concerne les stocks, faire
du marketing en communicant
localement. En bref, une vérita-

Dates clés Feu Vert

* 1998 : Le groupe Monnoyeur et Casino annoncent leur

* 1972 : La société Feu Vert est créée a Lyon. L'objectif
est d'installer en France un réseau de vente, spécialisé
dans la distribution d'équipements automobiles. La
volonté des fondateurs de la société est de proposer un
nouveau service de proximité, aux consommateurs de 18
a 35 ans, pour lesquels l'accessoire et I'équipement auto-
mobiles sont importants.

* 1979 : Feu Vert modifie son concept de magasin d'ac-
cessoires, ajoute une activité atelier entretien et dévelop-
pe I'idée du « centre auto » en franchise. Ce dernier est
complétement abouti en 1983, en adéquation avec les
nouvelles attentes du client : transparence et vérité sur
les prix, boxes de montage pour les équipements achetés
enmagasin, choix élargi de produits avec une sélection de
5 000 références.

» 1988 : Le groupe Monnoyeur, groupe familial distribu-
teur des matériels de travaux publics et de manutention
de marque Caterpillar, se diversifie dans la distribution
automobile et prend le contrdle de Feu Vert.

* 1990 : Le concept s'internationalise avec la création de
la filiale espagnole Feu Vert Iberica en joint-venture avec
le groupe espagnol Continente (Promodes).

alliance avec une participation en capital respectivement
de 62 % et de 38 % dans I'enseigne portant le nombre
de centres auto de Feu Vert a 277 en Europe.

* 1999 : L'entreprise exploite son premier centre en
Pologne.

» 2000 : Feu Vert renforce ses positions et les activités de
Feu Vert Iberica par la reprise du réseau espagnol de cen-
tres auto Delauto ce qui portera le nombre d’enseignes
espagnoles a 58. L'enseigne prend une participation
majoritaire dans le capital de Mondial Pare-Brise, réseau
de centres de pose et de réparation de pare-brise, plus de
200 centres a ce jour, exploité par la société Auto Vitrage
Diffusion.

® 2002 : Feu Vert annonce le rachat des 54 centres auto
du réseau Carrefour.

¢ 2005 : Le réseau ouvre son premier centre auto au
Portugal.

* 2007 : Feu Vert crée la JCup, nouvelle compétition
automobile exclusivement réservée aux jeunes de 18 a 25
ans (http://www.jcupfeuvert.fr). il annonce la reprise des
24 centres Vidange et Soins Auto Carrefour. Le Groupe
Monnoyeur, propriétaire a 100 % du capital de Feu Vert,
céde 66 % a CDC Capital Investissement.

Copyright (Entreprendre Franchise)
Reproduction interdite sans autorisation

2114

RIVALIS



www.lafontpresse.fr

Franchis

N°1

-n
26
[ ——

Diffusion : 30000
Périodicité : Bimestriel
Entrepre3_28_34 306.pdf

N° et date de parution : 28 - 01/03/2010

Site Web : www.lafontpresse.fr

PRESS
INDEX
Page : 38

Taille : 100 %
5932 cm2

o
RIVALIS

wnk

Artisans, Commergants, profession libérale :

Rivolls répand & vos questions €
Ens x
Ene Par tiddohona :
CIIITITY_ 0 828 601 601)
TRV
Par internet
© (%) > €
.. B oy . . .
f;, —@ Un pitote : @0 Un copilote s"\\: Deans ; .~
3 ’ ‘ "%j/ e
wa : :

Infos & chiffres clés
/ Feu Vert

( )Date de création de 'en-

treprise : 1972

(O Date de création de I'en-

treprise en franchise :

1979

(_Nombre de franchises

et autres implantations :

306

(O Type de contrat :

Franchise

Apport personnel :

150 000 €

Droit d’entrée :

25 000 €

88urface moyenne : 800m?
Investissement global :

700000 € a

900 000 £

) Redevances, pub compri-

se : 6% du CA HT dont

1,2 % pour la publicité

nationale.

() CA ht moyen d'une

implantation aprés 2 ans

d'activité :

1 800 000 €

() Contact : Service recru-

tement Franchise

Adresse : Feu Vert, 11

Allée du Moulin Berger

69130 Ecully

Tél. : 04 26 10 58 30

www. feuvert. fr

Ou recrutement.

franchise@feuvert.fr

™)

ble fonction de chef d’entreprise.
Lenseigne annonce un investis-
sement mobilier et immobilier
qui se situe entre 700 et 900 000
euros. Les droits d’entrée sont de
25 000 euros et les redevances se
montent au total 4 7,2% publicité
comprise.

Lannée 2010 s’annonce en effet
riche en opportunités, tant en
terme de création de points de
vente, qu'en terme de repri-
se d’entreprises ou de fonds de
commerce sous enseigne. Feu Vert
invite donc les candidats intéressés
a franchir le pas de la création
d’entreprise et 3 se mettre a leur
compte en exploitant un centre-
auto dans la région de leur choix :
Ile-de-France ou province, petites
villes ou grandes agglomérations.

RIVALIS

Accompagne-
ment des TPE

Des chiffres record pour le
« militant de la TPE »

Rivalis, le militant de la
TPE, affiche des résultats
2009 positifs, a la hauteur
de ses ambitions ! En ce
début d’année, la société
cotée au marché libre NYSE-
Euronext Paris depuis juin
2009, présente des résultats
en progression constante
qui confirment son succés
et confortent la PME alsa-
cienne dans la réalisation de
ses objectifs pour 2010. Avec
un chiffre d’affaires en pro-
gression d’environ 13% par
rapport a 2008, passant de

 Lesfréres Valdan (Rivais).

2,34 millions d’euros a 2,64
sur 2009,
Rivalis affiche une bonne

millions d’euros
santé financiére.

Le groupe alsacien, premier
réseau d'aide 3 la gestion pour
les petites entreprises, se félicite
de ce bilan positif : « Nos résultats
sont en progression constante et ce,
depuiis le début de la crise. Nous som-
mes satisfaits de ces chiffres dans un
contexte difficile », déclare Lionel
Valdan, co-dirigeant de Rivalis.

Déja en juin 2009, le groupe
Rivalis avait prouvé sa solidité sur
le marché avec I'annonce de son
introduction sur le marché libre,
précédée d'une levée de fonds
de 750 000 €. Cette opération a
constitué une révolution au sein
du groupe, mais également une
révolution sur le marché. En effet,
Rivalis était en juin la 66me entre-
prise seulement 3 s’introduire en
Bourse et, parmi elles, la seule a
avoir levé des fonds au préalable
de Pintroduction. «
exceptionnel que Rivalis, militante
des petites entreprises, réalise une telle
opération quand les grands groupes et
les marchés finandiers sont & la peine !
Nous en sommes trés fiers car celle-ci
nous a donné une nouvelle dimension

Cest assez

mais 1évéle également un réel intérét
“des investisseurs pour notre métier »
compléte Lionel Valdan.

C’est pourquoi Rivalis, face 3 la
nouvelle réglementation tarifaire
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du marché libre dés 2010 et a
la proposition de se retirer sans
conditions, déclare ne pas souhai-

ter se désengager : « Aujourd’hui, il
nest absolument pas question de faire
faux bond aux actionnaires qui nons
ont fait confiance. Cette introduction
en Bourse est une formidable opportu-
nité de développement que nous comp-
fons saisir pleinement ! », affirme

gere pas comme un résean de 200
I Pour faire face a cette situation,
Rivalis a fait appel 3 un cabinet
d’audit spécialisé dans la franchise,
Franchise Management. Un 1% rap-
port d’audit a été transmis en cette
fin d’année, issu d’une analyse du

=

(O Date de création de I'en-
treprise : 1993

(O Date de création de I'en-
treprise en franchise :
1996

(O Nombre de franchises

et autres implantations :
284 (au 31/12/2009)
(O Type de contrat :
Franchise

O Apport personnel :

12 000 €

Infos & chiffres clés
Rivalis

o S

"L IMMOBILIE

—
m

réseau en I'état et des ttmoignages
des experts. Les recommandations
finales sont attendues sous peu,
avec pour objectif d’aménager au
mieux la structure. « Si nous sou-
haitons prendre le temps d’analyser
ces résultats, une chose est sitre : 2010
augure de nombreux  changements,

différentes professions clés de la
vie d’'une petite entreprise. « La
levée de fond de juin, appuyée par nos
bons résultats sur Pannée 2009, nous
donnent une nowvelle envergure sur
le marché du service aux entreprises
et nous comptons bien I'exploiter »,
conclut Lionel Valdan.

() Droit d’entrée :

28 000 €
Investissement global :
54 500 € Habillage
publicitaire de voiture
(covering)

Budget de communica-
tion annuel 12 000 €
) Redevances, pub com-
prise : 45 €/client par
mois avec un minimum
de 450 £ (a partir du

Lionel Valdan. destinés & mieux organiser le réseau,
avec un véritable recentrage autour de
notre savoir-faire », précise Damien

Valdan, co-dirigeant de Rivalis.

GUY
e | HOQUET
L'IMMOBILIER

Réseau d’agences
immobhiliéres

Roi de I'immobilier et des re-
lations avec ses franchisés

2010 : Consécration
& concrétisation
2009 a constitué une forte période

de transition pour Rivalis, notam- D’autre part, et grice notamment
i I'impulsion donnée par la levée
de fond, Rivalis concrétisera en
2010 des objectifs de développe-
ment, notamment celui d’offres

de services et de partenariats avec

ment au niveau de son réseau.
Il n’a pas cessé de croitre depuis C
sa création : plus de 200 experts
recensés et il ne cesse de se déve-

lopper. Cette croissance implique Fondé en 1994 par Monsieur

de revoir le modéle économique et 4¢ mois d’activité)
la fagon dont ce réseau est congu <|> e e Guw H : e
:un réseau de 50 personnes ne se ﬂ_i’ﬂe

“L'IMMOBILIER

o] [

A propos de Rivalis

Le Groupe Rivalis est né en réaction contre I'absence de
soutien apporté aux petites structures et aux artisans par
les organismes économiques officiels. Fondé par Henri
Valdan, entrepreneur alsacien, Rivalis a pour vocation
de conseiller, accompagner et guider les dirigeants des
TPE dans la gestion de leurs entreprises, au travers
d'une formule unique, totalement adaptée aux besoins
des petites structures : la combinaison d’un progiciel
de gestion et du suivi d'un expert. Développé en réseau
depuis 1996, Rivalis est aujourd’hui présent sur toute le
France. Implanté & Colmar, e groupe puise son énergie
dans des valeurs fortes, basées sur un état d'esprit fami-
lial attaché a sa région.
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« bon franchiseur »

I'enseigne.

Relation franchiseur-franchisé :
des résultats éloquents pour Guy Hoquet

* 99,4% des franchisés se déclarent satisfaits de la
qualité de ia formation initiale
¢ 98,1% estiment que Guy Hoguet I'lmmobilier est un

» 05,6% éprouvent un sentiment de réussite au sein de

(Source : Indicateur de la Franchise)

Guy Hoquet, le groupe s’est
imposé, en quelques années,
comme un acteur incontour-
nable du marché immobilier.
Avec plus de 633 agences
et cabinets d’affaires répar-
tis sur le territoire frangcais,
mais aussi au Maroc et a
Madagascar, le groupe Guy
Hogquet est aujourd’hui le 3°
réseau d’agences immobi-
lieres franchisées du marché
francais.

Les franchises du groupe ont en
commun les valeurs de citoyen-
neté et de proximité, et placent
la relation client au cceur de leurs
préoccupations. Le groupe adhére
notamment au Fichier Frangais
Immobilier des Professionnels, qui
simplifie les recherches d’un bien
immobilier et permet d’accom-
pagner au plus prés les clients
dans leurs projets. Premier réseau

en franchise immobiliére 3 avoir
obtenu en 2006 le Certificat ISO
9001 (renouvelé en 2009) pour sa
relation franchiseur/franchisé, le

\>

groupe Guy Hoquet s'illustre par
sa démarche de qualité, de moder-
nité et de citoyenneté.

Guy Hoquet Entreprises

& Commerces

Fort du succés de cette 17 ensei-
gne, Guy Hogquet crée, en octobre
2002, un second réseau exclusi-
vement dédié aux transactions de
fonds de commerces, droits au bail
et immobilier d’entreprises : Gy
Hoquet Entreprises & Commerces.
A terme, c’est un potentiel de 80

Infos & chiffres clés
Guy Hogquet

(_ Date de création de I'en-
treprise : 1994

(_Date de création de I'en-
treprise en franchise :
2001

(O Nombre de franchises et
autres implantations :
633 au 01/01/2009
() Type de contrat :
Franchise

() Apport personnel :

70 000 €

() Droit d'entrée :

28 000 €

(O Investissement global :
125000 €
Redevances, pub com-
prise : Redevance men-
suelle : 650 euros HT +
2% CA HT

O Redevances publicitai-
res : 230 euros HT +
1% CA HT

(1) www.guy-hoquet.com

unités qui couvriront I'ensemble
des besoins du territoire national,
avec I'objectif affiché de s"imposer
treés rapidement comme le leader
de la transaction commerciale.

Une ambition :

révolutionner la profession
d’agent immobilier

Guy Hogquet, c’est avant tout I’his-
toire d'un homme entreprenant et
passionné, qui s’est lancé le défi de
révolutionner la profession, sou-
vent décriée et mal connue.

S'it n’a pas inventé le métier
d’agent immobilier, il lui a imposé
son savoir-faire et ses valeurs :
rigueur, proximité, écoute et par-
tage. Le groupe doit I'expansion
quon lul connait 2 sa clé de
volte : le sens du client. Guy
Hogquet I'Immobilier déploie des
méthodes et des outils concrets
pour offrir i ses clients une qua-
lit¢ de service unique : écoute,
suivi, transparence des contrats,
engagements respectés, etc. En
2008, Guy Hogquet I'mmobilier va
plus loin dans la recherche de Ia
satisfaction du client. Le groupe
propose, en effet, une palette de
services dédiés a la personne, afin
de faciliter leur quotidien. Du
partenariat avec Ma-residence.fr aux
guides « Solutions Clés », le sens du
client chez Guy Hoquet I'Immobi-
lier va bien au-deld de la simple
transaction.

Fronne | Prestataiin § Lk iniontanss.

7 TR
i* La Mie Caline @ @
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Une relation franchiseur-
franchisé hors du commun
La forte implication de Guy
Hoquet en personne au sein du
réseau, tant dans I'écoute et Passis-
tance que dans la transmission de
son savoir-faire, constitue un des
fondements du groupe. Il multiplie
les rendez-vous formels et infor-
mels avec 'ensemble du réseau. Il
effectue régulicrement des tour-
nées en région dans les agences
pour resserrer les liens avec chaque
franchisé. Il organise par ailleurs les
« rencontres Gy Hoquet », moments
d’échanges et d’entretiens avec
tous les collaborateurs du groupe.
Les franchisés peuvent également,
§'ils le souhaitent, devenir membres
de I'Association des Licenciés et
Franchisés du groupe Guy Hoguet
PImmobilier. UAssociation sert de
véritable lieu d’échange et de
réflexion entre les membres. Cette
relation franchiseur-franchisé hors
du commun vaudra dailleurs i
I'enseigne d’étre admise, en 2005,
au sein de la Fédération Francaise

-de la Franchise.

LA MIE
CALINE

Terminaux de cuisson
L'année de tous les défis

« La Mie Ciline Distribution »,

S0 nneers

o

ile entreprise
o Lsite 1 Vendce
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