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Faire de la pub
au dos des tickets
de caisse, l'idée
n'est pas de
Pierre Renard m
de Frédéric
Bouhours. Mais
les deux amis

ont eu le culot de
la proposer

aux distributeurs

et de créer ainsi E
un réseau de j
franchise baptisé ;

Ticket Com.

Le ticket gagnant de Pierre
Renard et Frederic Bouhours

Comment a debuté 'aventure de Ticket Com ?

A la fin de mes études d'expert-comptable, je
Jndlr : Pierre Renard] suis allé faire un master
de finances i Sidney en Australie. L, j'ai décou-
vert le support en allant faire mes courses dans
un hypermarché. Frédéric, avec qui j"étais ami
depuis |a faculté, s"étmt accordé trois mois de
vacances ¢t Etait donc & mes cdiés. Nous avons
trouvé cette idée absolument géniale. Nous
nous sommes dits : Pourquoi ne pas v avoir
pensé plus it 7 Mows avons done décidé de

PARCOURS
1973

Maissance

e & novemibg
di Fridéric
Bouhours.
Halssancs

e 13 puin g
Piarre Fenard.,

1996

Apres
Foblention

de son dipltme
o expaert-
comptable,
Plerre Renard
part &n Ausiralie
SURTE LB Masier
de inances,

Il #st Pijosnt

pair Frédéric
Bouhours, tout
Juste diplome
d'une mailrise
dréconomis

gt dum DESE de
gestion des PME,

1998

Crisation
de La socidte
Ticket Coami.

2001

Duirveploppament
&n franchise
de Tickat Com.

2003

Presrigre
implantation

a limlernationsl
de Ticket Coam
AVEC une masker
iranchise

en Espagne.

financiers. Bref, il fallait qu'il n'y ait que des
avantages pour eux. Dong, dés le départ, nous
leur avons proposé de leur offrir les rouleausx
de papier et de les tenir informeés des fournis-
seurs gqui allaient annoncer sur les rouleaux.
Ce type de partenanial ne pouvail gue séduire
les distributeurs !

Quelle est la premidre enseigne gue vous aver
ranconirée 7

C'est Leclere i Tours. Et il a tout de suite adhéré
a lMidée. Ensuite, Contiment a suivi. Puis, peu &
peu, tous les indépendants : Intermarché et Sys-
teme L sy sont mis Mous sommes d"abord ren-
trés chez les indépendants, car ¢ étant plus facile.
Ils sont décisionnaires !

Commient analysez-vous le succés de vobre entre-
prise 7

Mous sommes sur un support local, qui se vend
Iocalement. Cela a créé une dynamique enire
les commergants e la grande surface. Cetle
derni¢re devenant méme un lément fédéra-
teur, une locomaotive iImportante.

Réalisez-vous une marge importante

En marge brute, nows sommes & 50 %. Pendant
deux ans, nous avons fonctionné dans deux
régions lests : la Touraine et la région pari-
sienne. Ensuite, nous avons décidé de metire en
place un réseau de franchises. Par ce biais, nous
avons aujourd hui 450 hypermarchés qui sont
nos clients

Commment vous répartizser-vous les thehes 7
MNous nous sommes tout de suite et naturelliz-
ment réparti le travail, Je m'occupe plus de la
partie commerciale et promotion du produit,
tandis que Frédéric pére les relations avec les
franchisés, les commandes et la mise en place
des outils de commercialisation.

Quels sont vos critkres de recrutement pour les
franchisés ?

Le premier critére, ef le plus imporiant & nos
yeux, esl leurs capacitds commerciales. A partir
du moment o0 nous avons mis en place des ou-
tils performants qui facilitent toutes les tiches
administratives, mais aussi de production et de
création. Mous avons ainst un site ntranet trés
performant gui gére la facturation, le recouvre-
ment, les livraisons. Nous avons également un
studio de création qui réalise toutes les magquet-
tes des annonceurs. Nous nous sommes enlou-
rés de professionnels. Pour la franchise, nous

nous associer afin de lancer ce projet en France.
MNous sommes rentrés fin 1997 el nous avons
monité la sockdtd en janvier 1998, Mous n"avons
méme pas pris la peine de faire une étude de
marché. Nous sommes allés voir les premiers
magasing sifués prés de chez nous

LUldée a-t-plle sussitét séduit les distributeurs 7
Mous voulions que notre idée marche rapide-
ment. Il fallait done que cela soil sans contrainte
pour les distributeurs ¢l sans investissements

recrutons des gens qui ont déjh un fort poten-
tiel commercial et que nous formons & notre
produit. Pour les trouver, nows participons (ous
les ans & Franchise Expo. Nous avens ainsi 35
partenaires franchisés et nous couvrons plus
de 65 départements Globalement, nous avons
um i trois franchisés par départemsent.

Et Uinternatisnal, vous y songez ¥

Mous sommes diéjh implantés en Espagne par
le biais d'une master-franchise. Al Campo vient
de signer récemment, donc, noire concept
semble séduire les distributeurs de la pénin-
sule ibérigue. Par ailleurs, nous sommes aussi
implantés, depuis trods modsen Roumanie. Pour
assurer nodre développement i limermational,
nous entretenons des contact avee différents
cahinets de recrutement afin d'owvrir des
masier-franchises un peu parioutl en Europe.
Moire stratégie est claire : nous voulons suivre
le développement des enseignes frangaises
Finternational, Mous sommes (rés inléressés
par " Adlemagne o elles sont pen presentas,
maes ausss par Ultalee e les pays nordigues

Redoubez-vous la concurrence 7
Mous avons la chance d'avoir une taille critigue
qui nous permet de proposer les meilleurs tarnfs
tout en ayant une meilleure rentabilité que nos
concurrents. Motre objectif est clair : satisfaire
les magasins ef nos annonceurs. Mous avons
ainsi 8 % de renouvellement chez les annon-
ceurs. Done, nous ne craignons pas beaucoup
les concurrents. Nous les voyons s¢ cnéer, puis
disparaitre ! Il
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