ECONOMIE Thomas Morlier développe
le groupe bordelais grace a la franchise,
théme mis a ’honneur par le Salon de
Pentreprise qui a lieu jusqu’a demain
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Hles ont remplacé les anciens

peintres en lettres qui déco-

raientalamain lesvitrinesdes
commercants.7 000 entreprises
en France prennent en charge la
communication visuelle des mar-
ques.

Dans cet universassez Concurren-
tiel, le groupe Pano, spécialisé dans
la publicité adhésive, 'enseigne et
lasignalétique,occupeune placede
choix. Son chiffre d'affaires (20 mil-
lions d’euros en 2015) a progressé
de25%encing ans. Né a Lormont
en 1987, le groupe compte au-
jourd’hui 300 collaborateurs,
115 agences dont 85 en France. Son
siége social esta Caudéran.

« Nous nous développons sous
forme de concessions»,avance Tho-
mas Morlier, directeur général de
Pano Boutique, le réseau des agen-
cesen France etdansles DOM-TOM.
Ce systéme proche de la franchise
mais sans centrale d’achats a per-
mis au groupe d'accélérer le
maillage du territoire.

Présentenzonerurale
«Initialernent, nous ne nousinstal-
lions que dans des villesde plus de
20 000 habitants, explique le res-
ponsable. Nous avons changé de
stratégie. Il y a moins de concur-
rence a la campagne que dansles
zones urbaines. Etre présentdans
des petites villes nous permet de
rayonner surde pluslarges territoi-
res.»

Dans les agences, les clients peu-

ventvenir décliner leur communi-
cadon visuelle pour leurs vitrines,
leurs véhicules, cartes de visites,
stickers, etc.« Nos concessionnaires
les aident aussi a créer leur logo.
Nous sommes capablesde rhabiller
les marques de Aa Z», expose Tho-
mas Morlier.

« NosnouveauXx
collaborateurs

trouvent plusrassurant

de s’abriter derriére
unemarquequiadéja
fait ses preuves »

Les entrepreneurs qui ouvrent des
agences Pano Boutique doivent
mettre entre 15 000 et 35 000 eu-
ros au départ. « Nos nouveaux col-
laborateurs trouvent plus rassurant
de s'abriter derriére une marque
qui adéja fait ses preuves.»

Ledirecteur général n’oublie pas
aussi de leur dire qu'il y a des con-
traintes. « Ils doivent apprendre a
gérer leurentreprise.Celademande
un certain investissement person-
nel.»Le groupe Pano laisse ses con-
cessionnaires choisir leurs fournis-
seurs. « Cela leur apprend a faire
jouerl'offreetlademande»,dit Tho-
mas Morlier.

Nombreux candidats

Les candidats ne manquent pas
pour se lancer dans'aventure. «Le
plusdifficile estsouvent de trouver
deslocauxadéquats»,ditil Cecons-

tat n'étonne pas la Bordelaise Na-

. thalie Castagnon, cofondatrice du

cabinet d’avocats Castagnon. Elle
conseille les franchisés.« Beaucoup
de personnes doivent aujourd’hui
créer leur propreemploidansle ca-
dred'une reconversion profession-
nelle ou tout simplement parce

ano rhabille les marques

Thomas Morlier dirige Pano Boutique. r+omo cusnminsaunier

quiilsontenvie d'investir, ditelle.Le
fait d'avoir un concept clé en main
estplussécurisant. Les franchiseurs,
eux, se développent plus rapide-
ment et peuvent concurrencer les
grands groupes.»

Dansles trois prochaines années,
le groupe bordelais compte attein-
dre 300 boutiques dans le monde.
Surtout présent dans les pays fran-
cophones, il démarre son implan-
tation en Espagne et aux Pays-Bas.




