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LePrésidentdela sociétédegestiondepuisle27maiderniera reçula RédactiondeDAMagdans
sesnouveauxlocauxde Rueil-Malmaison(92).Cetterencontreaété l'occasionloccasionderappelerl'espritlesprit
deLyovelet dedécrireunefeuille deroute placéesousle signede lacroissancerentable.

Votre parcoursprofessionnelest riche

d'expériencesdexpériences uariées.Quellesen sont
tesprincipales étapes
Après avoir occupé différents postes
financiers, j'aijai rejoint Sodexoen 1990
pour y être successivement
Responsablede l'activitélactivité de tourisme fluvial
puis Directeur généralde SodexoChili
pendantcinqansavantderetournerau
siège comme Directeur des systèmes
d'informationdinformation du groupe. En2004,j'aijai
décidé de quitter Sodexo pour créer
mon entreprise de restauration
automatique.Cetteidéeagermé lorsd'unedune
rupture du tendon d'AchilledAchille qui m'ama

envoyé à la CLinicaAlemana de
Santiagodu Chili. Aux urgences,j'aijai été
frappé par le nombre de personnes
dans l'impossibilitélimpossibilité de se restaurer.
Ce qui ne semblait être qu'unequune
anecdotepersonnelle m'ama conduit à créer
la société O'TomatOTomat après mon retour
en France.Deux ans plus tard et une
fois leconceptderestauration
automatiquevalidéchez nospremiersclients,
mon associé a repris la direction de
l'entrepriselentreprise qu'ilquil a développée avec
succèsselon un positionnement
favorisantune offre de produits frais haut
de gamme.

A Lasuite de quels événements avez-
vousété nommé Présidentde Lyovel
Après cette incursion dans la DA,j'aiDA,jai
travaillé pendant cinq ans chezFraikin
en tant que Dirigeant de lafiliale

françaisede location longueduréede
véhiculesutilitaires puis comme Directeur
financier du groupe. Enjanvier 2013,
j'aijai rejoint le groupe Coseraux côtés
de son fondateur. Jean-ClaudeBoyer
avait décidéde vendre Lyovelpour se
recentrersur la restauration concédée
et événementielle qui était l'activitélactivité
historique du groupe familial. Ma
première mission était de gérer cette
cession.Après de multiples rebondis-

sementsj'aiétéensementsjaiétéen relation avecMon-
tefiore. Lefondsd'investissementsdinvestissements m'ama
alors proposéde m'associermassocier à la reprise
de Lyovel avec d'autresdautres managerset
d'enden assurerlaPrésidence.Ayant
appréciéle professionnalisme des équipes
de Lyovellorsde lacréation d'O'TomatdOTomat
puis au sein du groupeCoserpendant
le processusde venteJ'aiJai accepté ce
challenge.

Quelbulletin desantédeLyoveldressez-
vous
Avec un parc de 14 000équipements
freestanding et 6 000 machines OCS
et fontaines à eau, son chiffre
d'affairesdaffaires2013net de redevancesclients
est légèrement inférieur à 60 millions
d'eurosdeuros HT.Saineet bénéficiaire,cette
entreprise disposed'unedune culture fami-
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Golf,bridge et généalogie
Cet ingénieur de formation et père
de trois enfents a longtemps occupé
le posted'auant-centredauant-centre sur les terrains
defootball,jusqu'àjusquà cequ'ilquil soit stoppé
par une rupture du tendon d'Achille.dAchille.
Suiteàcetépisodeàla foisdouloureux
et riche d'enseignements,denseignements, ce fëruent
supporterdu RCLenss'estsest tourné uers
le golf «sansrésultatprobantmaisavec

beaucoupd'humilitédhumilité et unréelplaisir.»Par
ailleurs,PatrickGargulajoue
régulièrementau bridgeet se passionnepour
la généalogie.« Enexploitant lessites
collaboratifset enconsultantlesarchives
départementalesnumérisées,Internet
permetderemonterdansle tempset de
retrouversesancêtres».

liale queje m'attèlemattèle à préservermême si la
famille Boyera cédél'intégralitélintégralité du capital.
Cetteculture est uneforcepour nos500
collaborateursattachés à entretenir des
relationsde proximité ayecnos clients répartis
dansle Nord,en Normandie,enPicardie,en
lie de Franceet dans le Centre,

Montefiore détient 96 o^ du capital de
Lyouel et le management auquel uous
appartenez,4Vo.Entre résultats financiers,
servicesapportésaux clients et prestations
proposéesaux consommateurs, comment
s'équilibrentséquilibrent uos priorités
Pour satisfaire les forces en présence et

malgré des attentes parfois diviergentes,la
seule stratégie possibleest la recherchede
croissancerentable.Pourrésumermayision
dela croissancerentableje feraisvolontiers

l'analogielanalogie avecun « tabouret àtrois pieds».

Clients, salariés et actionnaires dotuent
ensembleassurerla stabilité de l'entreprise.lentreprise.
Lacroissancerentable passed'aborddabord par la
croissanceorganiquegénéréepardesoffres
en phase auec les différents segments de
clients. Sidesopportunités seprésentaient,
nous auronsrecoursà la croissanceexterne
maissousréseruedeconditions financières
raisonnableset de proximité avec les
dirigeantsconcernés,car le uolet financier ne
doit pasocculterl'aspectlaspect humain.Ce
supplémentd'âmedâme est uraiment le signedistinctif
de LyouelI

Outre ce supplément d'âmedâme qui uous
anime, quelles sont les spécificités de
Lyouel?
Au fil du temps, l'entrepriselentreprise a développé
un véritable savoir-faire pour conseiller
sesclients et leur apporter des prestations

qualitatiues.Sur le terrain parexemple,nos
équipes interviennent defaçon
personnaliséeen matièred'aménagementdaménagement desespaces
de pausesdonnant une totale satisfaction
aux consommateurs.Parailleurs, nous tra-
uaillons en profondeur leschantiers relatifs
au développementdurablequi,ayec le bien-
être et la nutrition, constitue l'empreintelempreinte de
Lyouel.Trèstôt en effet, l'entrepriselentreprise a intégré
larécupérationdesdéchetset l'utilisationlutilisation de
« mugs au lieu de gobeletsquand l'enui-lenui-
ronnement le permet.

Comment analysez-uousla déualorisation
dans laquelle se trouve la profession
N'ayantNayant pas une antériorité suffisante
dans ce métier, mes jugements resteront
prudents. Par contre, j'aijai l'avantagelavantage d'auolrdauolr
un regard neuf sur le fonctionnement du
marché.Mon constatest qu'ilquil estvraiment
urgent de faire comprendre à nos clients
qu'enquen DA, un café à 0,20 euro n'estnest pas le
même que celui à 0,40.Je m'étonnemétonne aussi
de l'écartlécart entre les prix du café en DA et
ceux en CHR alors qu'ilquil est préparé avec
exactement le même café en grains.Notre
profession ne devrait-elle pas s'inspirersinspirer
du virage négocié par les boulangers qui
ont réussi à faire progresser leurs prix de
vente En misant sur la qualité et des
niveaux de prix différenciés par type de
pains, ces haussesde prix sont acceptées
par les consommateurs. Cette réussite
donne matière à réfléchir
Concrètement dans notre profession, Les
commerciaux doivent vendre autre chose

que du prix.A nous de proposerdes offres
différenciantes et deredonnerdu sensà nos
prestationsen défendantuneapproche
qualitative.Cen'estnest paschosefacile mais nous
devonségalement faire preuve de courage
et prendredesrisquesparexempleen
répercutantles haussesde TVAaux
consommateurs.Par ailleurs, j'aijai appris chez Sodexo
qu'avoirquavoir unestratégie,c'estcest avoir le pouvoir
de dire non, quitte à se priver d'undun marché.
Quandon perdde l'argentlargent sur unsiteet dans
un métier de sen^icestel que le nôtre, les
prestations se dégradent et les équipes se
retrouvent souspressionde façonstérile. A
terme, personne n'estnest gagnant
Au même titre que le développement
durable,le bien-être et la nutrition dictent
ta stratégie de Lyovel. Comment intégrez-
vousfeelGood dans vos actions
Lyovel a été parmi les premiers acteurs à

proposerdes pommes,des produits allégés
et desbarresdecéréalesdanslesautomates,
et noussommesattentifs audéploiementde
feelCood. En revanche,ce label doit rester

piloté par NAVSAet les acteursde la
profession,sansintervention desPouvoirspublics
qui imagineraient des règlements ou des
comitésThéoduledécrétantànotre placeet
àcelledesconsommateurscequ'ilquil faut faire.

Quel regard portez-vous sur l'arrivéelarrivée du
titre restaurant en distribution
automatique
L'acceptationLacceptation destitres restauranten DAest
une bonne étape mais en l'étatlétat actuel du
dispositif,les contraintes imposéesà la
professionsont tellement fortes et complexes
queleurutilisation seramarginale.Endehors
dequelquesvitrines,je nevoispascomment
ce dispositif peut connaître un
développementsignificatif D'autantDautant qu'ilquil implique des
investissements conséquentsà mettre en
parallèleavec notre intérêt économique.A

date,j'avouedate,javoue être trèsréservésur le
déploiementde ce moyende paiement.
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Comment résumeriez-uous aujourd'huiaujourdhui
vos priorités
Pour emprunter la vote d'unedune croissance
rentable, nous devons effectuer un travail
marketing en profondeur pour mieux

comprendrenotre marchéet identifier lesoffres
pertinentes à mettre enplace.Ensuite,nous
devronsnous tenir à cette stratégie et nous
affranchir desappelsd'offresdoffres peu rentables
quidemandentà noséquipesdesefforts
inutiles.Noussommesattachésà l'organisationlorganisation
deDareaet à larépartition géographiquedes
4 entreprises* qui constituent le ciment du
groupement dans une professionqui
continueraà s'organisersorganiser
Enfin, je suis persuadé qu'enquen marge de la
qualité de nos prestations, nous devons
préserverla proximité avecnos partenaires
et la fibre familiale qui anime nos équipes.
Nousavonslachanced'appartenirdappartenir àunfonds
d'investissementdinvestissement dont l'approchelapproche correspond
à notre état d'esprit;desprit; une entreprise n'estnest
pas (seulement) un tableau Excel,mais ses
femmes et ses hommes contribuent à la
création devaleur et audéveloppement.!

Proposrecueillispar SylvieMonzie

*ie groupementDareacomprendit/owel,Cafés
Merling,Codaralpet Dallmayr.
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