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“AURNS P me lancer seul,
explique Dominique Mo-
reau, qui dirige un cabinet
de recrutements a Jouy-en-
Josas, mais rejoindre un
grand réseau international
ma fait gagner plusieurs années
e travail. Sinon, jaurais proba-
blement commencé par taton:
ner et perdre. un temps pré-
cleux... » Avant de signer un
sontrat de franchise avec MRI
Worldwide, Dominique Moreau
accupait e poste de directeur
“ommercial d'une société infor-
matique. Tout naturellement, i
slest donc spécialisé dans le
onseil en solutions informa-
tiques et la sélection d'informati-
iens. « Chaque bureau de
notre chalne a ainsi ses points
forts, liés & lexpérience particu-
liére de son patron, de sorte qu'il
existe.une véritable synergie au
sein du réseau. Nous nous
adressons des clients, au niveau
national et international. Au
moins 15 % de mon chiffe daf-
faires est généré par une clien-
tele venue de pays étrangers qui
a 6té contactée par les agences
locales de MRI. »
MRI est en effet une tranchise
dorigine américaine dont un in-
génieur commercial, Richard
Lecormte, a acquis la « master »,
Cesta-dire la licence de déve-
loppement pour la France, en
1997. Lenseigne ne compte en-
core qu'une dizaine e bureaux
dans I'Hexagone, mais elle en

regroupe prés d'un millier dans
une trentaine de pays!

Des concepts nés

en France

Les franchises de consultants,
créées le plus souvent aux USA,
connaissent en effet un dévelop-
pement impressionnant outre-
Allantique depuis déja deux dé-
cennies, mais ne se sont
implantées en France que refati-
vement récemment. Parallele-
ment, plusieurs concepts imagi-
nés par des créateurs frangais
ont vu le jour au cours de ces
derniéres années. Le réseau R
valis, qui se fixe pour objectif
d'apporter une assistance aux
entreprises de moins de 16 sala-
1iés, a ainsi été lancé en 1996
par un chef d'entreprise alsa-
cien, Henri Valdan, qui avait
testé son concept pendant trois
ans. Sa formule repose essen-
tiellement sur un logiciel de ges-
tion destiné & optimiser les choix
des TPE (Trés petite entreprise).
Cete activité ne nécessite ni bu-
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reau ni personnel : le franchisé
peut lexercer seul a domicile, ce
qui limite son investissement de
départ. Son ordinateur portable.
2 la main, il se rend chez son
client, effectue sur place son au-
dit et termine e travail chez lui
Un logiciel, si intelligent soit-.
ne sufft pas : comme toutes les
franchises de consei, Rivalis ne
recrute que des cadres possé-
dant déja une solide expérience.
IIfautaussi des qualités de com-
mercial pour convaincre les arti-

sans de faire appel & un consul-
tant, car cette démarche n'entre.
pas dans leurs traditions. En
quelques années, Rivalis a
réussi & regrouper une centaine
de partenaires. On pourrait re-
douter que ce développement
spectaculaire n'engendre une
certaine fragilité, pourtant le turn
over de Rivalis demeure pour e
moment limité. Seuls deux fran-
chisés ont,quitté le réseau au
cours de lannée 2001,

France Collector, lancée par Yo-
lande Metzger, ancienne res-
ponsable de la communication
d'un groupe de presse, a atta-
qué un autre créneau, celui de
la prévention des impayés. «Jai
une formation d'expert comp-
{able et de juriste, ce qui m'a
ppermis de comprendre que c'est
en amont qu'il faut intervenir,
non seulement en vérifiant la
solvabilité des clients, mais en
accompagnant la démarche des
commerciaux de A4 Z, pour sé-
curiser les opérations. »

La formation du franchisé dure
une douzaine de jours, mais.
France Collector lui apporte une

Quelques adresses

MRI Worldwide, Recrutement, 5 000 consutants dans le
monde. Investissement de départ - 80 000 eros.
Rivalis. Audit de TPE. Investissement : 25 000 euros
France Collector. Prévention du risque client. Investisse-
ment : 35 000 euros environ.

Rise. Formation, ressources humaines, conseil. Investis-
sement : 80 0000 euros hors local.

France Evaluation. Ressources humaines. Investisse-

ment : 19 900 euros.

assistance soutenue pendar
les trois premiers moi
d'activité : hot line, accomps
gnement aux rendez-vou
clients, etc. Le développemer
du réseau demeure encore m
deste : son troisigme franchisé
signé son contrat en novembr
2001 pour sinstallr en Vendés
De création récente (1998), |
réseau Rise, qui regroupe
jourd'hui 16 agences sur l'en
semble du-territoire nationa
cible & la fois la formation et |
conseil: Linvestissement de dé
part est déja plus important, cz
le franchisé doit disposer de bt
reaux relativement spacieux ¢
embaucher plusieurs consu
tants. Corad Lemaire, qui a oL
vert son agence 2 Versaille
aprs avoir découvert Rise a
salon des entrepreners 200X
emploie ainsi deux personnes.
temps complet et huit consu
tants. Aprés une année d'act
vité, son chiffre d'affaires ar
proche 300 000 euros.
Ex-cadre d'un cabinet de recor
version, Corad Lemaire a bénéf
cié des e départ, non seulemer
de son expérience, mais d'u
bon carnet dadresses. « Ja
rais pu me lancer seul, conclut
1ui aussi, mais je crois au trav
en réseau. Meéme si le ndtre n
pas encore imposé une imag
de marque, je suis beaucou
mieux accueilli par les che
dentreprise quand je me pr
sente au nom d'une enseigr
nationale. »
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