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Une analyse fondée sur des données publiques et I'expérience
terrain

Ce livre blanc a été congu pour apporter aux futurs entrepreneurs une vision
objective des enjeux liés a la création et au développement d'une entreprise de
conciergerie spécialisée dans la location courte durée.

L'objectif n'est pas d'opposer différents modeles entrepreneuriaux, mais d'éclairer
les décisions des porteurs de projet en s'appuyant sur une analyse croisant
données publiques, observations de terrain et modélisation économique.

Les conclusions présentées résultent de la confrontation de plusieurs sources

d'information complémentaires.

Les sources mobilisées

L'étude s'appuie sur quatre grandes
catégories de données.

1. Les données publiques

Ces données permettent d'apprécier les
tendances du marché, les évolutions de
la demande touristique ainsi que le
contexte réglementaire dans lequel
évoluent les professionnels de Ia
conciergerie.

2. Les données sectorielles

Ces éléments permettent notamment
d'identifier les principaux postes de
dépenses, les tendances technologiques
et les pratiques professionnelles les plus
répandues.

3. Les données opérationnelles

Les exemples présentés ont été
anonymisés et consolidés afin de
préserver la confidentialité des

situations individuelles.

4. La modélisation économique

Le comparatif financier présenté dans
ce livre blanc repose sur une simulation
réalisée a partir d'un  scénario
représentatif d'une conciergerie
exploitant un portefeuille de vingt
logements.

Elle vise a illustrer les principaux
meécanismes économiques d'une
entreprise de conciergerie.

Les hypotheéses retenues

Afin de garantir la cohérence des comparaisons, les simulations reposent sur

plusieurs hypothéses communes.
Les deux modeles comparés évoluent :
e surun méme marché géographique ;

e avec un portefeuille identique de vingt logements ;

e avec un niveau de service comparable ;

e dans un contexte réglementaire identique ;

e avec les mémes objectifs de qualité.
Les différences observées

proviennent

donc principalement des choix

d'organisation, de mutualisation des ressources et des investissements réalisés.



Une approche en colt complet

Contrairement a de nombreuses comparaisons limitées aux seuls
investissements initiaux, cette étude adopte une approche en colt complet
(Total Cost of Ownership — TCO).

Cette méthode consiste a prendre en compte I'ensemble des colts supportés

par une entreprise sur son cycle de développement, qu'ils soient directs ou

indirects.

L'analyse integre ainsi :

e |lesinvestissements de lancement;

e les colts récurrents de fonctionnement ;

o les dépenses liées aux outils et aux prestataires;

e lesinvestissements marketing ;

e les coUlts juridiques et administratifs ;

e |es économies issues de la mutualisation ;

e ainsi que certains colts indirects, tels que le temps consacré a la
structuration de l'entreprise ou les impacts potentiels des erreurs de
démarrage.

Cette approche offre une vision plus fidele du colt réel de création et de

développement d'une conciergerie.

Les limites de I'étude

Comme toute étude économique, les résultats présentés doivent étre
interprétés a la lumiere de plusieurs facteurs susceptibles de faire varier les
performances d'une entreprise.

Parmi eux:

¢ l|a localisation géographique;

e |a saisonnalité touristique ;

e le niveau de concurrence;

e le positionnement commercial ;

o la qualité des équipes;

e l|a stratégie tarifaire;

e |les compétences du dirigeant.

Les montants présentés constituent donc des ordres de grandeur destinés a
éclairer la prise de décision. lls ne peuvent étre considérés comme des
garanties de performance économique.

Notre démarche

Au-dela des chiffres, ce livre blanc poursuit un objectif simple : permettre aux
futurs entrepreneurs de mieux comprendre les réalités du métier de
concierge, d'identifier les principaux facteurs de réussite et de choisir le
modele entrepreneurial le plus adapté a leurs ambitions.

Nous sommes convaincus qu'un projet solide repose avant tout sur une
décision éclairée, fondée sur une compréhension objective des
opportunités, des investissements, des risques et des leviers de

développement propres au secteur de la conciergerie. 4
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Un secteur jeune devenu un véritable métier

Il'y a encore une dizaine d'années, la conciergerie de location courte durée était
souvent assimilée a un simple service de remise de clés et de ménage. Quelques
entrepreneurs pionniers proposaient d'accompagner des propriétaires
souhaitant déléguer la gestion de leur logement, principalement sur les
plateformes de réservation en ligne.

Depuis, le marché a profondément évolué.

L'essor des plateformes telles qu'Airbnb, Booking.com ou Abritel, 'augmentation
du nombre d'investisseurs immobiliers et la professionnalisation des attentes des
voyageurs ont transformé cette activité en une véritable filiere économique.

Aujourd'hui, une conciergerie ne vend plus uniquement une prestation de
services. Elle vend de la performance :
o Performmance commerciale pour optimiser les revenus des propriétaires.
e Performance opérationnelle pour garantir une qualité de service
irréprochable.
e Performance digitale pour améliorer la visibilité des annonces.
e Performance humaine pour offrir une expérience mémorable aux voyageurs.

Cette évolution a profondément modifié les compétences attendues des
entrepreneurs qui souhaitent se lancer dans ce secteur.




Une mutation vers un modéle beaucoup plus professionnel

La France demeure la premiére
destination touristique mondiale
avec pres de 100 millions de visiteurs
internationaux chaque année,
auxquels s'ajoutent plusieurs
centaines de millions de nuitées
réalisées par la clientele francgaise.
Malgré un contexte économique
parfois incertain, les indicateurs du
tourisme restent solides et |la
location courte durée continue de
bénéficier d'une demande soutenue.
Le développement du télétravail,
des séjours hybrides (« workation »),
des courts séjours urbains et du
tourisme expérientiel favorise
également la progression des
hébergements meublés.

Ty

La location courte durée est ainsi
devenue une composante
essentielle de Il'offre touristique
francaise.

Une offre qui continue de se développer

On estime aujourd'hui a plus de 800 000 annonces de |locations courte durée
diffusées sur les principales plateformes en France. Ce parc représente
plusieurs milliards d'euros de revenus locatifs chaque année.

En parallele, le nombre de propriétaires souhaitant déléguer totalement la
gestion de leur bien ne cesse de progresser.

Les raisons sont nombreuses :

e manque de temps;

e éloignement géographique ;

e recherche d'une meilleure rentabilité ;

e complexité réglementaire ;

e exigence croissante des voyageurs.

¢ manque d'expertise face a un secteur tres professionnalisé aujourd’hui
La conciergerie devient ainsi un partenaire stratégique plutét qu'un simple
prestataire.

Page 6



Une profession qui se structure rapidement

Le marché francais compte désormais environ 5 000 entreprises spécialisées
dans la conciergerie locative, majoritairement constituées de petites structures
indépendantes gérant moins de trente logements.

Cette forte fragmentation montre que le secteur est encore jeune.

Contrairement a d'autres métiers de services arrivés a maturité, le marché de la
conciergerie reste largement atomiseé.

Cette situation crée deux réalités :

e D'un cété, elle offre encore de nombreuses opportunités de création
d'entreprise.

e De l'autre, elle accentue la concurrence et oblige les entrepreneurs a se
différencier par leur concept, leurs services, la qualité de leur organisation,
leurs outils, leur expertise commmerciale et leur capacité a fidéliser les
propriétaires.

Autrement dit, il ne suffit plus d'ouvrir une conciergerie pour réussir.
Il faut désormais construire une véritable entreprise de services.

Une mutation vers un modéle beaucoup plus professionnel

Le métier connait aujourd'hui une profonde transformation.
Les conciergeries les plus performantes ne se contentent plus d'assurer le
ménage ou les arrivées des voyageurs.

Elles développent une approche Cette montée en gamme répond a une
globale intégrant : évolution majeure du marché:

¢ |a photographie professionnelle;

e |'optimisation des annonces;

e |a tarification dynamique ;

e l|arelation voyageurs;

e le suiviqualité;

e la maintenance; Les propriétaires recherchent
e le pilotage des équipes terrain ; désormais un partenaire capable
e les outils numériques; d'améliorer durablement la
o lereporting propriétaire. rentabilité de leur patrimoine.
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Un environnement plus exigeant

Parallelement au développement du marché, I'environnement réglementaire
se renforce.

Les collectivités encadrent davantage la location courte durée afin de préserver
|'équilibre entre habitat permanent et hébergement touristique.

Déclarations obligatoires, limitation du nombre de nuitées dans certaines
communes, autorisations de changement d'usage ou encore nouvelles
obligations énergétiques modifient progressivement le cadre d'exercice de la
profession.

Pour les conciergeries, cette évolution représente un double enjeu :
e maitriser un environnement juridique de plus en plus complexe ;
e accompagner les propriétaires dans leurs obligations réglementaires.

Cette expertise devient progressivement un véritable avantage
concurrentiel.




Les grandes tendances qui fagconneront les prochaines années

Plusieurs tendances structurantes dessinent déja I'avenir du secteur.

Une professionnalisation accélérée
Les propriétaires privilégient désormais les entreprises capables de démontrer
des process, des outils performants et une qualité de service homogéne.

Une digitalisation croissante

Channel managers, PMS, tarification dynamique, automatisation des messages,
intelligence artificielle et tableaux de bord deviennent progressivement des
standards du marché.

Une montée en gamme des services

Les voyageurs attendent une expérience proche de celle de I'hétellerie : accueil
personnalisé, réactivité, recommandations locales, services additionnels et
qualité irréprochable.

Une concentration progressive du marché

Comme dans de nombreux secteurs de services, les entreprises les mieux
organisées devraient progressivement gagner des parts de marché au détriment
des structures insuffisamment professionnalisées.
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Le marché de la conciergerie reste incontestablement porteur.

La demande des propriétaires continue de progresser, les voyageurs sont
toujours plus nombreux et les outils numériques permettent aujourd'hui de
gérer efficacement un portefeuille de logements.

Cependant, cette attractivité ne doit pas masquer une réalité essentielle.

Il s'lagit désormais de construire une véritable entreprise de services, capable de
gérer des équipes, des outils technologiques, des enjeux juridiques, une stratégie
commerciale et une relation client exigeante.

C'est précisément cette évolution qui explique pourquoi certains entrepreneurs
développent rapidement des structures rentables tandis que d'autres peinent a
dépasser quelques logements.

Avant de choisir entre entreprendre seul ou rejoindre un réseau de franchise,
il est donc indispensable de comprendre les véritables compétences que
requiert aujourd'hui ce métier.
C'est l'objet du chapitre suivant.




%w'bg//o%/owwufé

Idée regcue : « Une conciergerie, c'est faire des ménages
et remettre des clés »

Lorsque l'on évoque le métier de concierge, l'image qui vient spontanément a
I'esprit est souvent celle d'une personne accueillant les voyageurs, remettant les
clés d'un logement et coordonnant les équipes de ménage.

Cette vision est pourtant tres éloignée de la réalité.

Aujourd'hui, une conciergerie est une véritable entreprise de services qui
intervient a chaque étape du parcours du propriétaire et du voyageur. Elle
mobilise des compétences commerciales, opérationnelles, juridiques, financieres
et digitales pour garantir une expérience de qualité tout en optimisant la
rentabilité des biens confiés.

Le concierge moderne est a la fois chef d'entreprise, commercial, manager,
spécialiste de l'expérience client et expert de la location courte durée.

Un métier au carrefour de nombreuses expertises

Derriére chaque réservation se cache une organisation rigoureuse.

Chaque logement confié nécessite une succession d'actions coordonnées qui
commencent bien avant 'arrivée du voyageur et se poursuivent apres son départ.
Le rbéle de la conciergerie consiste a orchestrer I'ensemble de cette chaine de
valeur.

Elle accompagne le propriétaire dans la définition de son projet, prépare le
logement a la commmercialisation, diffuse les annonces, optimise les tarifs, répond
aux voyageurs, coordonne les interventions des équipes terrain, assure le suivi
qualité, gére les imprévus et veille a la satisfaction de toutes les parties prenantes.
A mesure que le portefeuille de logements s'agrandit, cette organisation devient
de plus en plus complexe.
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Les huit métiers d'un dirigeant de conciergerie

Contrairement aux idées recues, un dirigeant de conciergerie exerce simultanément
plusieurs métiers.

1. Développer son activité
commerciale

Aucun logement ne se gere sans
propriétaire.

Le développement commercial
constitue donc la premiere
mission du dirigeant.

Il doit identifier les investisseurs,
convaincre les  propriétaires,
construire des partenariats avec
les agences immobilieres, les
notaires, les courtiers, les
gestionnaires de patrimoine ou
encore les promoteurs.

Chaqgue contrat signé représente
un actif stratégique qui générera
du chiffre d'affaires pendant
plusieurs années.

Le développement commercial
ne s'arréte d'ailleurs jamais : une
conciergerie performante

entretient en permanence son
réseau et sa visibilit¢ pour
alimenter sa croissance.

2. Valoriser les logements

Un logement bien présenté peut
générer plusieurs milliers d'euros
de revenus supplémentaires
chaque année.

Le dirigeant veille donc a:

e conseiller le propriétaire sur
['aménagement;

e oOrganiser les séances photos
professionnelles;

e rédiger des annonces
attractives;

e oOptimiser les équipements;

e créer une identité forte pour
chaque bien.

Cette étape conditionne
directement les performances
commerciales futures.




3. Optimiser les revenus

L'une des principales attentes des
propriétaires est simple
maximiser la rentabilité de leur
investissement.

Le concierge pilote ainsi une
stratégie de revenue
management en ajustant
guotidiennement les tarifs selon :

e lasaison;

e les événements locaux;

e |lademande;

e laconcurrence;

o le taux de remplissage.

Cette compétence est devenue
indispensable dans un marché ou
quelques euros de différence
peuvent influencer
significativement le taux
d'occupation.

5. Gérer I'expérience voyageur

Les voyageurs attendent
aujourd'hui un niveau de service
comparable a celui de I'notellerie.
lls  souhaitent obtenir des
réponses rapides, disposer
d'informations claires, bénéficier
d'un accueil personnalisé et
trouver un logement
parfaitement préparé.

La qualité de cette expérience
influence directement la note
attribuée sur les plateformes de
réservation.

Or quelques dixiemes de point
peuvent suffire a améliorer ou
dégrader fortement la Vvisibilité
d'un logement.

Chaque interaction devient ainsi
un enjeu commercial.

4. Coordonner les opérations

C'est souvent la partie la plus
visible du métier.

Chague réservation déclenche
une succession d'interventions:

¢ planification des ménages;

e gestion du linge;

e contréle qualité;

e mMaintenance;

e préparation des arrivées;

e gestion des départs;

e suivi des consommables.

Le moindre retard ou oubli peut
avoir des conséguences
immeédiates sur la satisfaction
client et les avis en ligne.

La réussite repose donc sur une
organisation irréprochable.

6. Piloter une entreprise

Une conciergerie reste avant tout
une entreprise.

Le dirigeant doit :
e Suivre sa trésorerie;
e analyser ses marges;
e gérer ses fournisseurs;
e négocier ses achats;
e controdler ses colts;
e investir dans les bons outils ;
e recruter;
e Manager ses équipes.

A partir d'une vingtaine de
logements, la gestion d'entreprise
prend souvent autant de temps
que I'exploitation elle-méme.

Page 13



7. Maitriser un environnement
juridique en constante évolution

La réglementation de la location
courte durée évolue rapidement.
Le professionnel doit maitriser
notamment :

e les contrats de prestation;

e la réglementation des
meublés de tourisme ;

e les obligations d'assurance;

e la protection des données
personnelles;

o les régles relatives a la Carte
Professionnelle (Carte Q)
lorsqu'elles s'appliquent ;

e les responsabilités civiles et
contractuelles.

Cette expertise constitue
aujourd'hui un véritable facteur
de différenciation.

8. Développer sa visibilité
Une entreprise de conciergerie ne
peut plus compter uniquement

sur le bouche-a-oreille.

Elle doit développer sa notoriété

gracea:
e un site internet performant;
e une stratégie de

référencement naturel (SEO) ;

e uUne présence active sur les
réseaux sociaux ;

e la création réguliere de
contenus;

e des campagnes de
communication ciblées ;

e desrelations presse locales.

Le marketing est devenu un levier
majeur de développement.




Une journée ne ressemble jamais a une autre

L'une des richesses du métier réside dans sa diversité.

Une méme journée peut commencer par un rendez-vous commercial avec un
investisseur, se poursuivre par la résolution d'un probleme de plomberie,
enchainer avec l'optimisation des tarifs d'un portefeuille de logements, répondre
a des demandes de voyageurs internationaux, former une nouvelle gouvernante
et se terminer par une analyse des performances financieres de l'entreprise.

Cette variété rend le métier passionnant, mais également particulierement
exigeant.

Une croissance qui transforme le métier

Beaucoup d'entrepreneurs démarrent seuls avec quelques logements.
A ce stade, la proximité avec les propriétaires et la polyvalence constituent des
atouts.

Mais lorsque le portefeuille atteint vingt, trente ou cinquante logements, les
méthodes artisanales montrent rapidement leurs limites.

Les tableaux Excel se multiplient, les appels deviennent incessants, les équipes
terrain grandissent, les imprévus se succedent et les outils deviennent
indispensables.

Le dirigeant ne peut plus tout faire lui-méme.
Il doit apprendre a structurer son entreprise, déléguer, standardiser ses
procédures et s'appuyer sur des outils performants.

Cette transition est souvent I'étape la plus délicate dans le développement d'une
conciergerie.
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La réussite repose avant tout sur I'organisation

Dans ce secteur, la qualité de service est indispensable, mais elle ne suffit plus.
Les entreprises qui se développent durablement sont celles qui parviennent a
concilier trois dimensions :

e une excellence opérationnelle pour satisfaire voyageurs et propriétaires;

e uUne organisation robuste capable d'absorber la croissance ;

e une stratégie commerciale permettant d'acquérir régulierement de nouveaux
contrats.

En d'autres termes, la réussite ne dépend pas uniquement du nombre de
logements gérés, mais de la capacité a construire une entreprise structurée,
rentable et pérenne.

Cette réalité amene naturellement une question essentielle : vaut-il mieux
construire seul cette organisation ou s'appuyer sur un modele déja éprouveé ?
C'est cette question que nous explorerons dans le prochain chapitre.




On ne crée pas une conciergerie, on crée une entreprise

La location courte durée séduit de plus en plus de porteurs de projets. Les
réseaux sociaux regorgent de témoignages promettant une activité rentable,
flexible et accessible.

Cette visibilité contribue a une idée largement répandue : il suffirait de trouver
quelques propriétaires, recruter une équipe de ménage et publier des annonces
sur les plateformes pour développer une conciergerie prospeéere.

La réalité est toute autre.

Créer une conciergerie ne consiste pas uniguement a gérer des logements. C'est
avant tout créer une entreprise de services, avec toutes les responsabilités que
cela implique.

Comme tout entrepreneur, le dirigeant devra investir, convaincre ses premiers
clients, recruter, structurer son organisation, maitriser sa trésorerie, faire face a la
concurrence, gérer les imprévus et assurer la croissance de son activité.

Le véritable défi n'est donc pas de savoir gérer un logement.
Il est de construire une entreprise capable d'en gérer cinquante, cent ou
davantage tout en maintenant un niveau de qualité constant.




Pourquoi certains réussissent... et d'autres abandonnent

Le marché de la conciergerie attire chagque année de nombreux créateurs
d'entreprise.

Pourtant, comme dans la plupart des secteurs de services, toutes les entreprises
ne connaissent pas le méme destin.

Les difficultés rencontrées sont rarement liées a un manque de motivation.
Elles proviennent le plus souvent d'une sous-estimation de la complexité du
métier.

Les principales causes d'échec sont récurrentes :
e une croissance trop rapide sans organisation adaptée;
e une rentabilité insuffisamment pilotée ;
e des coUts fixes sous-estimés ;
e une dépendance a quelques propriétaires ;
e UNn Manque de visibilité commmerciale ;
o des difficultés de recrutement;
e des outils inadaptés;
e une absence de procédures.

En d'autres termes, ce n'est pas le marché qui manque d'opportunités.
C'est la structuration de I'entreprise qui fait souvent défaut.




Les neufs compétences d'un entrepreneur en conciergerie

Le succés repose rarement sur une compétence unique.
Il résulte de I'équilibre entre plusieurs savoir-faire.

Etre commercial

Le premier logement est souvent le
plus difficile a obtenir.

Le dirigeant doit apprendre a
prospecter, convaincre, négocier et
fidéliser les propriétaires.

Sans acquisition réguliere de
nouveaux contrats, la croissance
s'arréte rapidement.

Etre manager

A partir de quelques logements
seulement, le dirigeant commence a
coordonner plusieurs intervenants :

o femmes et hommes de ménage;
e blanchisserie;

¢ maintenance;

e photographes;

e artisans;

e assistants opérationnels.

La qualité du management devient
alors un facteur déterminant.

Etre technicien

Les logiciels occupent aujourd'hui
une place centrale dans la gestion
d'une conciergerie.

Channel Manager, PMS, CRM,
tarification dynamique,
automatisation des messages, outils
collaboratifs...

Le dirigeant doit apprendre a
sélectionner, connecter et exploiter
ces solutions.

Etre gestionnaire

Piloter une entreprise suppose de
suivre ses marges, sa trésorerie, ses
investissements et ses indicateurs
de performance.

Une augmentation du chiffre
d'affaires n'est pas  toujours
synonyme d'une augmentation de
la rentabilité.

Etre marketeur

Développer une marque,
communiquer sur les réseaux
sociaux, créer du contenu, travailler
son référencement naturel ou son
site internet sont désormais des
compétences indispensables.

Le bouche-a-oreille ne suffit plus a
assurer une croissance durable.

Etre juriste... sans étre avocat

Le métier impose de maitriser un
environnement réglementaire
complexe.

Contrats, assurances, protection des
données, réglementation des
locations meublées, responsabilité
professionnelle...

Autant de sujets qui nécessitent une
vigilance permanente.
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Etre financier
Investir au bon moment.
Arbitrer ses dépenses.
Calculer sa rentabilité.
Déterminer son seuil de rentabilité.

Préserver sa trésorerie.

Autant de décisions qui
conditionnent la pérennité de
I'entreprise.

Maitriser
marges

Etre leader
Les équipes attendent une vision.

Les propriétaires recherchent un
partenaire de confiance

Les voyageurs souhaitent une
expérience irréprochable.

Le dirigeant doit fédérer I'ensemble
de ces acteurs autour d'une méme
exigence de qualité.

Etre acheteur

ses couts et donc ses

Négocier les contrats dans la durée

Optimiser les dépenses

FLILIS




Une croissance qui change les régles dugéu

Les problématiques évoluent fortement avec le développement de l'entreprise.

Au-dela de 70 logements

L'entreprise change de dimension.

Le dirigeant devient avant tout chef d'entreprise.

Il pilote ses managers, développe sa stratégie
commerciale, optimise ses indicateurs financiers et
prépare les prochaines étapes de croissance.

Entre 30 et 70 logements

Le dirigeant ne peut plus tout contrdler.

Il doit apprendre a déléguer.

Le recrutement devient stratégique.

Le management prend une place
centrale.

La rentabilité¢  dépend  désormais
davantage de l'organisation que de la
qualité technique.

Entre 10 et 30 logements

Une premiére équipe se constitue.

Les outils deviennent indispensables.

Les procédures apparaissent.

Les premieres difficultés d'organisation
émergent.

C'est souvent la phase la plus délicate.

Jusqu'a 10 logements

L'entrepreneur est omniprésent.

Il connait chaque propriétaire.

Il réalise Ilui-méme une grande partie des
opérations.

L'organisation reste relativement simple.
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Les trois ressources les plus précieuses

Beaucoup de créateurs pensent que leur principal besoin est le financement.
En réalité, trois ressources déterminent la réussite d'une conciergerie.

Les compétences

Toutes les compétences
nécessaires sont rarement
réunies chez une seule
personne.
Le temps
P L'entrepreneur devra donc se

) former, s'entourer ou déléguer.
Créer ses contrats.

Choisir ses logiciels.
Trouver ses fournisseurs.

Construire ses procédures. .
Le réseau

Former ses equipes. Disposer rapidement de
partenaires fiables, de retours
d'expérience et de bonnes
pratiques permet souvent
d'éviter des mois d'essais et
d'erreurs.

Tester son offre.

Le temps représente souvent
le premier investissement
invisible.

L'isolement constitue l'une des

principales difficultés
rencontrées par les jeunes
entrepreneurs.
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Une question de stratégie plus que de capacité

La réussite en conciergerie ne dépend pas uniquement du travail fourni.
Elle dépend également des choix effectués des les premiers mois.

Faut-il tout construire soi-méme ?
Créer sa propre marque ?
Développer ses propres outils ?
Ecrire ses contrats ?

Tester seul son organisation ?

Ou vaut-il mieux s'appuyer sur un modéle déja structuré afin de concentrer
son énergie sur le développement commercial ?

Il n'existe pas de réponse universelle.
Chaque modele présente ses avantages, ses contraintes et ses codts.
Avant d'analyser leur performance économique, il est indispensable de

comprendre précisement les différentes facons d'entreprendre dans ce secteur.
C'est I'objet du chapitre suivant.
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Il n'existe pas une seule fagcon de réussir

La croissance de la location courte durée a favorisé I'émergence de nombreux
modeéles entrepreneuriaux.

Certains professionnels choisissent de développer une activité totalement
indépendante. D'autres rejoignent un réseau, une licence de marque ou une
franchise. Certains encore se spécialisent sur une niche ou travaillent
exclusivement avec quelques partenaires locaux.

Chaque modele présente des avantages, des contraintes et des niveaux
d'investissement différents.

Le bon choix ne dépend pas uniquement de considérations financieres. Il dépend
également des ambitions de l'entrepreneur, de son expérience, de son besoin
d'autonomie et de sa capacité a construire seul une organisation performante.

Avant de se lancer, il est donc essentiel de comprendre les différentes options
qui s'offrent a lui.
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Modéle n°1: créer sa propre conciergerie indépendante

C'est le modeéle choisi par la majorité des entrepreneurs qui débutent dans le
secteur.

L'objectif est simple : créer sa propre marque, développer sa clientéle et
construire progressivement son organisation.

L'entrepreneur prend seul toutes les décisions stratégiques et opérationnelles.

Il choisit son positionnement, ses fournisseurs, ses outils, sa politique tarifaire, son
identité graphigue et ses méthodes de travail.

Cette liberté constitue souvent la principale motivation des créateurs
d'entreprise.

Les avantages Les défis
e Une totale indépendance dans Cette liberté s'accompagne de
les décisions. nombreuses responsabilités.
e Lacréation de sa propre marque.
e Aucune redevance de franchise. L'entrepreneur doit construire seul :
e Une liberté compléte dans le e son identité de marque;
développement de l'entreprise. e sescontrats;
e La possibilité d'adapter e son site internet;
rapidement son offre au marché e ses outils numériques;
local. e ses procédures;

e sastratégie commerciale;;
e son réseau de partenaires.

I devra également financer
I'ensemble de ces investissements
et apprendre, souvent par essais et
erreurs, a faire évoluer son
organisation.

La réussite dépend alors fortement
de son expérience, de sa capacité
d'apprentissage et du temps qu'il
pourra consacrer a la structuration
de son entreprise.
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Modéle n°2: rejoindre un collectif ou un réseau de partenaires

Certaines conciergeries choisissent de s'appuyer sur un réseau informel de
professionnels.

Ces collectifs permettent de partager des bonnes pratiques, de recommander
des prestataires ou de mutualiser certaines expériences.

Ils offrent un environnement d'échange appréciable pour les jeunes
entrepreneurs.

Cependant, ils ne proposent généralement ni méthode commune, ni outils
partagés, ni accompagnement structuré.

Chaque entreprise conserve sa totale autonomie.

Les avantages Les limites
o Echanges entre professionnels. e Peu de mutualisation des coUts.
e Partage d'expériences. e Pas de méthode commune.
o Développement d'un réseau ¢ Pas de marque reconnue.
local. e Aucun accompagnement
¢ Faible engagement financier. opérationnel structuré.

Modéle n°3: la licence de marque

La licence de marque constitue une solution intermédiaire.

L'entrepreneur exploite une identité commerciale existante tout en conservant
une large autonomie dans son organisation.

Selon les réseaux, il peut bénéficier de certains supports marketing, d'une
notoriété déja installée ou de quelques outils mutualisés.

En revanche, I'accompagnement reste généralement plus limité que dans un
réseau de franchise.

La réussite repose donc encore largement sur les capacités individuelles du
dirigeant.

Les avantages Les limites
. Bénéficier d'une Mmarque . Accqmpagnement variable selon
. les réseaux.
existante.

e Peu de transfert de savoir-faire.

e Organisation souvent laissée a
I'initiative du licencié.

e pas d'obligation de fournir une
assistance continue

e Réduire certains investissements
en communication.

¢ Conserver une forte autonomie.

o % de redevances modérés
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La franchise repose sur un principe simple :

Modéle n°4 : rejoindre un réseau de franchise

permettre a un entrepreneur

indépendant de développer son entreprise en s'appuyant sur un modele déja
éprouve.

Le franchisé reste chef de son entreprise.

Il recrute ses équipes, développe son portefeuille de propriétaires et pilote son
activité.

En revanche, il bénéficie d'un ensemble de ressources mutualisées :

une margue reconnue ;
un savoir-faire formalisé ;

des outils sélectionnés;

des procédures éprouvées;

un accompagnement permanent ;
des formations;

une animation de réseau ;

des conditions négociées aupres de fournisseurs.

En contrepartie, il verse un droit d'entrée puis des redevances destinées a
financer les services du réseau et son développement.

Les avantages

Accélération du lancement.
Réduction des erreurs de
démarrage.

Mutualisation des
investissements.
Accompagnement continu.
Puissance d'achat.

Notoriété de la marque.

Partage d'expériences entre
franchisés.

Animation réseau (vous n'étes
pas seul)

Les points de vigilance

Investissement initial supérieur.
Redevances récurrentes.
Respect du concept et des
standards du réseau.
Engagement contractuel sur
plusieurs années.
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Quel modeéle correspond a votre projet ?

Le choix du modéle dépend avant tout de votre profil d'entrepreneur.

Vous souhaitez construire votre propre marque et étes prét a investir du temps
pour créer votre organisation ? Le modele indépendant peut répondre a vos
attentes.

Vous recherchez avant tout des échanges entre professionnels tout en
conservant une totale autonomie ? Un réseau de partenaires peut constituer un
premier appui.

Vous souhaitez bénéficier d'une identité commerciale existante sans renoncer a
une grande liberté de gestion ? La licence de marque représente une solution
intermédiaire.

Enfin, si votre objectif est d'accélérer votre développement en vous appuyant sur
une meéthode éprouvée, des outils mutualisés et un accompagnement
permanent, la franchise constitue une option particulierement pertinente.

Aucun de ces modeles n'est intrinsequement supérieur aux autres.
lls répondent simplement a des besoins, des ambitions et des profils
entrepreneuriaux différents.

Toutefois, au-dela des principes, une question demeure essentielle : quel est
le colt réel de chacun de ces modéles ?

Car le véritable investissement ne se limite pas au droit d'entrée ou aux
redevances. Il inclut également les outils, le temps consacré a la structuration, les
colts cachés, les erreurs de démarrage et les opportunités manquées.

C'est précisément ce que nous allons analyser dans le chapitre suivant, a travers
une étude financiere détaillée comparant une création indépendante et le
développement d'une entreprise au sein du réseau Les Maisons de Madeleine.




Combien codite reellement une
con&é%g%%?

L'analyse économique que peu d'entrepreneurs réalisent avant
de se lancer

Le colt d'une entreprise ne se limite pas a son investissement de départ

Lorsque l'on envisage de créer une conciergerie, la premiére question qui vient
généralement a l'esprit est simple :

« Combien vais-je devoir investir ? »

La plupart des futurs entrepreneurs dressent alors une liste des dépenses les plus
visibles :

e un ordinateur;

e un téléphone;

e quelques équipements;

e un site internet;

e des cartes de visite ;

e quelques logiciels.

Cette premiere estimation conduit souvent a penser qu'une conciergerie peut
étre créée avec un investissement relativement limité.
Pourtant, cette approche est incomplete.

Comme toute entreprise de services, une conciergerie généere de nombreux
coUts invisibles qui apparaissent progressivement au fil de son développement.

Le véritable enjeu n'est donc pas le colt de création.

Il est le colt réel de fonctionnement et de structuration de l'entreprise sur
plusieurs années.
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Les colits visibles vs les colts cachés

Les investissements visibles

Ce sont les dépenses que tout entrepreneur anticipe facilement.

Par exemple matériel informatique ; téléphone ; véhicule ; équipements ;
consommables ; communication de lancement.

Ces investissements sont relativement faciles a budgéter.

Les investissements de structuration

Ces investissements sont rarement productifs immédiatement mais
deviennent essentiels pour assurer une croissance durable.

Création de la marque ; identité graphique ; site internet ; rédaction
des contrats ; conformité juridique ; outils numériques ; procédures
internes ; formation.

Les colts de fonctionnement

lls accompagnent toute la vie de I'entreprise.

Ces dépenses représentent souvent plusieurs dizaines de
milliers d'euros par an dés qu'une conciergerie dépasse une
vingtaine de logements.

Location de linge ; logiciels métiers ; channel manager ; CRM ;
tarification dynamique ; assurances ; communication ;
référencement naturel ; accompagnement juridique.

Le colt du temps

Choisir un PMS ; Comparer plusieurs blanchisseries ; Créer
ses procédures ; Tester différents fournisseurs ; Construire

son site internet ; Mettre au point son offre commerciale ;
Créer ses contrats.

\ Autant d'heures qui ne sont pas consacrées au
v développement commercial.

Le temps est le premier investissement invisible de

I'entrepreneur.

.
-

Le colt de l'erreur

Un mauvais logiciel ; Une stratégie tarifaire ; inadaptée. ; Des
contrats insuffisamment sécurisés ; Un mauvais recrutement ; Une
communication inefficace.

Toutes ces erreurs ont un colt direct mais également un co(t
d'opportunité.

Chaque erreur retarde la croissance de l'entreprise.

Le colt de la solitude

L'entrepreneur indépendant prend seul I'ensemble des décisions.

Cette liberté constitue un avantage.

Elle implique également une responsabilité importante.

Sans retour d'expérience, il devient plus difficile d'identifier rapidement
les bonnes pratiques et d'éviter les erreurs déja rencontrées parpé‘ggtgqs
professionnels.

.



Etude comparative : créer seul ou rejoindre un réseau ?

Pour illustrer ces différences, nous avons réalisé une simulation basée sur une
conciergerie exploitant 20 logements.

Cette hypothése correspond généralement au seuil a partir duguel une
entreprise commmence a structurer son organisation et a investir.

Au Lancement : L'investissement initial

Poste

Formation

Communication de
lancement

Création de la marque
Identité graphique
Site internet

Contrats juridiques
Couverture Carte G
Matériel

Consommables

Entrepreneur
indépendant

14 300€

5 000€

1 500€
700€
3 000€
2 500€
300€
4 500€

1 500€

Investissement total
Création indépendante : 33 300 €
Réseau structuré : 25320 €
Economie immédiate : 8 020 €

Réseau structuré - Les
Maisons de Madeleine

8 020€
1 900€
Inclus
Inclus
Inclus
Inclus
Inclus
4 500€
1 000€
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Les colts de fonctionnement annuels (20 logements)

Une fois l'activité lancée, la structure des dépenses évolue.

Les principaux postes deviennent :

le linge;

les outils numériques ;
les logiciels;

les assurances;

la commmunication ;
l'accompagnement.

Notre simulation aboutit a un résultat particulierement intéressant.

Le colt annuel global apparait trés proche entre les deux modéles.
-180€ annuel pour une conciergerie dans un réseau structuré

En effet, les économies générées par la mutualisation des achats, des logiciels,
des outils marketing et de l'accompagnement compensent en grande partie le
coUt des redevances.

Autrement dit, la question n'est plus seulement :
« Combien colte une franchise ? »

Mais plutét :
« Que finance réellement cette redevance ? »




Une redevance est-elle une charge... ou un investissement ?

Cette question est au coeur du débat.
Vue isolément, une redevance constitue évidemment une dépense.

Mais lorsqu'elle permet :
o d'obtenir de meilleures conditions d'achat ;
e de mutualiser les outils ;
o d'accéder a des contrats juridiques sécurisés;
o de bénéficier d'un accompagnement permanent;
o d'accélérer le développement commmercial ;
o d'éviter certaines erreurs de démarrage;
elle devient également un investissement dans la performance de l'entreprise.

L'analyse économique doit donc intégrer la valeur des services obtenus en
contrepartie.

Le colat de I'immobilisme
Il existe enfin un dernier codt rarement mesuré.
Le coUt des opportunités perdues.
Chague mois consacré a construire ses outils, rédiger ses contrats, créer sa
communication ou tester ses procédures est un mois qui N'est pas consacré a
développer son portefeuille de propriétaires.
Dans un marché concurrentiel, ce temps représente parfois le colt le plus

important.
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Ce que révele cette étude

Notre analyse met en évidence une réalité souvent méconnue.

Le colt global d'une conciergerie ne dépend pas uniqguement du montant des
investissements ou des redevances.

Il dépend surtout :

de la rapidité avec laquelle I'entreprise devient opérationnelle ;

de la qualité de son organisation ;

de sa capacité a éviter les erreurs ;

des économies réalisées grace a la mutualisation ;

du temps que le dirigeant peut consacrer au développement commercial
plutdt qu'a la construction de son entreprise.

En définitive, entreprendre ne consiste pas uniguement a investir de l'argent.

C'est aussi arbitrer entre le temps, le risque, l'autonomie et la vitesse de
développement.

Ces éléments, souvent invisibles dans un business plan, expliquent pourquoi
deux entreprises créées avec un investissement comparable peuvent
connaitre des trajectoires trés différentes.

Dans le prochain chapitre, nous irons plus loin en analysant les principaux risques
auxguels est confronté un entrepreneur en conciergerie et les leviers permettant
de les anticiper.




,@@5 visifues &(é é’m@/om@m

mieus teussit

Entreprendre, c'est accepter une part de risque

Créer une entreprise est une aventure enthousiasmante. C'est aussi un
engagement qui implique des choix stratégiques, des investissements et une
capacité permanente a s'adapter.

La conciergerie ne fait pas exception.

Si le marché est porteur, il évolue rapidement et devient chaque année plus
exigeant. Les attentes des propriétaires augmentent, les voyageurs recherchent
une qualité de service irréprochable et le cadre réglementaire se renforce.

Dans ce contexte, la réussite ne repose pas uniguement sur la motivation ou la
qualité opérationnelle. Elle dépend aussi de la capacité du dirigeant a anticiper
les principaux risques auxquels son entreprise sera confrontée.

Les identifier des le départ permet de mettre en place les bonnes stratégies et de
construire une activité durable.




1.Le risque commercial : trouver... puis conserver ses
propriétaires

La premiere richesse d'une conciergerie n'est ni son matériel, ni ses logiciels.
Ce sont les logements qui lui sont confiés.

Sans propriétaires, il n'y a ni logements a exploiter, ni chiffre d'affaires.
Le développement commercial constitue donc un enjeu permanent.

Il faut convaincre de nouveaux clients, démontrer sa valeur ajoutée, entretenir
une relation de confiance et fidéliser son portefeuille dans la durée.

Un seul propriétaire peut parfois représenter plusieurs logements. Sa perte peut
avoir un impact significatif sur le chiffre d'affaires de I'entreprise.

Comment limiter ce risque ?
« Diversifier son portefeuille de clients.
o Développer une stratégie de prospection continue.
¢ Maesurer régulierement la satisfaction des propriétaires.
¢ Maintenir une communication transparente et réguliére.

2.Le risque opérationnel : la qualité ne supporte pas
I'improvisation

Une conciergerie coordonne quotidiennement de nombreuses interventions :
¢ Mménage;

e blanchisserie;

e Maintenance;

e controle qualité;

e accueil des voyageurs.

Le moindre dysfonctionnement peut avoir des conséquences immédiates :
e retard dans les arrivées ;

e mMauvais avis en ligne;

e réclamations;

e perte de confiance du propriétaire.

A mesure que le nombre de logements augmente, l'organisation devient plus
complexe.
Ce qui fonctionnait avec cing logements ne fonctionne plus nécessairement avec
cinquante.

La mise en place de procédures, d'outils de pilotage et de contrdles qualité

devient indispensable.
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3.Le risque humain : recruter et fidéliser les bonnes équipes

La qualité d'une conciergerie repose en grande partie sur les femmes et les
hommes qui interviennent sur le terrain.

Le recrutement constitue I'un des principaux défis du secteur.

Les équipes de ménage, les agents d'entretien ou les prestataires techniques
sont fortement sollicités, notamment dans les zones touristiques.

Former, accompagner et fidéliser ces collaborateurs représente un enjeu majeur.

Une forte rotation des équipes entraine souvent une baisse de qualité de
service, une désorganisation et une augmentation des colts.

4. Le risque financier : piloter la rentabilité

Un chiffre d'affaires en croissance ne garantit pas une entreprise rentable.

Les principaux postes de dépenses évoluent rapidement :

linge;

sous-traitance;
logiciels;
communication ;
assurances;

frais de déplacement ;
recrutement.

Sans suivi rigoureux, la marge peut se dégrader progressivement.

Le dirigeant doit donc disposer d'indicateurs lui permettant de suivre :

la rentabilité par logement ;

le colt d'acquisition d'un nouveau propriétaire ;
la marge par prestation ;

le seuil de rentabilité ;

la trésorerie disponible.

Piloter son activité uniguement a partir du chiffre d'affaires constitue l'une des
erreurs les plus fréquentes.
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5.Le risque réglementaire : un environnement en constante
évolution

La réglementation de la location courte durée évolue régulierement.

Les obligations difféerent selon les territoires et concernent notamment :
e |es déclarations administratives;
e |esautorisations de changement d'usage;
o les obligations fiscales ;
e laréglementation des meublés de tourisme ;
e lesresponsabilités du dirigeant de conciergerie.

Pour une conciergerie, il est essentiel de suivre ces évolutions afin de conseiller
correctement les propriétaires et de sécuriser son activité.

Une veille réglementaire réguliére est devenue indispensable.

6.Le risque technologique : choisir les bons outils

La performance d'une conciergerie repose aujourd'hui sur de nombreux logiciels.

Parmi eux:

o PMS (Property Management System) ;
¢ Channel Manager;

e CRM;

o outils de tarification dynamique ;

e solutions de commmunication;

¢ logiciels comptables.

Le choix d'une solution inadaptée peut entrainer :
e une perte de temps importante ;

e des erreurs de synchronisation ;

e dessurcolts;

o des difficultés de croissance.

A l'inverse, des outils bien intégrés permettent d'automatiser de nombreuses
taches et d'améliorer significativement la productivité.
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7.Le risque de réputation : un capital fragile

Dans la location courte durée, la réputation se construit.. mais peut aussi se
dégrader trés rapidement.

Quelques avis négatifs suffisent parfois a faire baisser la visibilité d'un logement
sur les plateformes.

La réputation d'une conciergerie repose sur trois éléments :
o la qualité opérationnelle;

o laréactivité des équipes;

o la capacité a résoudre efficacement les imprévus.

Chaque expérience client devient ainsi un levier de développement... ou un
facteur de fragilisation.

8.Le risque de l'isolement entrepreneurial

Créer son entreprise implique souvent de prendre seul les décisions.

Cette autonomie constitue une formidable liberté.
Elle peut également devenir une source de difficulté.

Face a un probléme technique, juridique, commercial ou humain, le dirigeant ne
dispose pas toujours d'un interlocuteur expérimenté avec qui échanger.

Beaucoup d'entrepreneurs soulignent que l'isolement représente l'un des
principaux défis des premiéres années d'activité.

S'entourer de partenaires, de mentors ou d'un réseau professionnel constitue
souvent un accélérateur de progression.

Page 40



Transformer les risques en opportunités

Ces différents risques ne doivent pas étre pergus comme des obstacles.

lls témoignent simplement du niveau de professionnalisation atteint par le
secteur.

Comme dans toute entreprise, ils peuvent étre anticipés grace a:

une bonne préparation ;

une formation adaptée ;

des outils performants;

des procédures claires ;

un pilotage régulier ;

un accompagnement lorsque cela est nécessaire.

Les entrepreneurs qui réussissent ne sont pas ceux qui évitent tous les
risques.

Ce sont ceux qui les identifient suffisamment tét pour prendre les bonnes
décisions.

C'est précisément ce qui distingue une entreprise qui subit sa croissance d'une
entreprise qui la maitrise.

Dans le chapitre suivant, nous verrons comment transformer ces contraintes en
véritables leviers de performance en identifiant les facteurs clés de réussite des
conciergeries les plus performantes.




Pes factewrs cles db wéussite Lune

Réussir ne reléve pas du hasard

Le marché de la conciergerie offre encore de nombreuses opportunités. Pourtant,
toutes les entreprises ne connaissent pas la méme trajectoire.

Certaines gerent plusieurs dizaines, voire plusieurs centaines de logements en
quelques années.

D'autres peinent a dépasser une dizaine de biens malgré un fort investissement
personnel.

La différence ne tient généralement ni a la qualité du marché local, ni a la
motivation de I'entrepreneur.

Elle réside dans la capacité a construire une entreprise solide, structurée et
capable de grandir.

Les observations réalisées aupres des conciergeries les plus performantes
mettent en évidence plusieurs facteurs déterminants.




Construire une vision d'entreprise

Les entrepreneurs qui réussissent ne créent pas simplement une activité.
Ils construisent une entreprise.

Dés les premiers mois, ils définissent une vision claire :
¢ Quel positionnement souhaitent-ils adopter ?

o Quel type de clientéle veulent-ils accompagner ?

o Quel niveau de qualité souhaitent-ils offrir ?

o Quelle taille d'entreprise visent-ils dans cing ans ?

Cette vision influence toutes les décisions stratégiques : recrutement,
investissements, communication, choix des partenaires et développement
commercial.

Une entreprise qui sait ou elle va prend de meilleures décisions.

Standardiser pour mieux grandir
Au démarrage, il est possible de gérer chaque situation au cas par cas.

Mais a mesure que le nombre de logements augmente, cette organisation
devient rapidement inefficace.

Les entreprises performantes développent des procédures simples,
documentées et reproductibles.
Chaqgue étape est définie :

e intégration d'un nouveau logement ;

e préparation des annonces;

e organisation des ménages;

e contrdle qualité;

e traitement des réclamations;

e gestion des urgences.

Cette standardisation ne réduit pas la qualité de service.

Au contraire, elle garantit une expérience homogéne pour les
propriétaires comme pour les voyageurs.
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Investir dans les bons outils

Les logiciels ne remplacent pas les équipes.
Ils leur permettent de travailler plus efficacement.

Aujourd'hui, une conciergerie performante s'appuie sur des solutions
capables d'automatiser de nombreuses taches:

e synchronisation des calendriers;

e communication avec les voyageurs ;

o planification des interventions;

e pilotage financier;

e suivi des performances.

L'objectif n'est pas de multiplier les outils.
Il est de choisir ceux qui apportent une véritable valeur ajoutée.

Mesurer pour progresser
Ce qui ne se mesure pas s'améliore difficilement.

Les dirigeants les plus performants suivent régulierement plusieurs
indicateurs:

e nombre de logements gérés ;

o chiffre d'affaires;

e marge par logement ;

e taux d'occupation;

e revenu moyen par nuit;

e satisfaction des propriétaires ;

e aVis voyageurs;

e délai moyen de réponse;

e coUt d'acquisition d'un nouveau propriétaire.

Ces données permettent de prendre des décisions fondées sur des faits
plutét que sur des impressions.
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Faire de I'expérience propriétaire une priorité

Dans un secteur trés concurrentiel, la fidélisation devient un levier de
croissance majeur.

Un propriétaire satisfait renouvelle sa confiance, confie parfois de nouveaux
biens et recommande sa c a son entourage.

L'expérience propriétaire repose notamment sur :

e uUne communication réguliére;

e des reportings clairs;

e une transparence financiere ;

e une grande réactivité;

e des conseils pour améliorer la rentabilité du bien.

La relation humaine demeure un facteur de différenciation essentiel.

Considérer le voyageur comme un ambassadeur

Chaque voyageur est susceptible de laisser un avis, de revenir ou de
recommander le logement.

Une expérience réussie génere une meilleure visibilité sur les plateformes et
ameéliore le taux de réservation.

A linverse, quelques avis négatifs peuvent rapidement dégrader les
performances commerciales d'un bien.

Les meilleures conciergeries considérent donc chaque séjour comme une
opportunité de renforcer leur réputation.

Développer une marque de confiance

Dans un marché ou les offres se multiplient, la marque devient un véritable
actif.

Elle rassure les propriétaires.

Elle facilite la prospection.

Elle améliore la visibilité.

Elle favorise la recommmandation.

Construire une marque demande du temps, de la cohérence et des
investissements réguliers.

Mais c'est souvent I'un des meilleurs leviers de création de valeur a long
terme.
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S'entourer des bons partenaires
Une conciergerie ne travaille jamais seule.

Sa performance dépend également de la qualité de son écosystéme :
e blanchisserie;
e artisans;
e photographes;
e prestataires de ménage;
e experts-comptables;
e Qavocats;
o fournisseurs d'outils numériques.

Choisir des partenaires fiables permet de gagner du temps, de limiter les
imprévus et d'améliorer la qualité de service.

Se former en permanence

Le marché évolue rapidement.

Les réglementations changent.

Les outils numériques se perfectionnent.

Les attentes des voyageurs progressent.

Les dirigeants les plus performants considérent la formation comme un
investissement plutdt qu'une dépense.

lls consacrent régulierement du temps a développer leurs compétences, a
échanger avec d'autres professionnels et a remettre en question leurs
pratiques.

Cette capacité d'apprentissage constitue un avantage concurrentiel
durable.

Ne jamais rester seul

L'entrepreneuriat peut étre exigeant.
Les décisions sont nombreuses.

Les responsabilités importantes.

Les imprévus fréquents.

Pouvoir partager ses expériences, demander conseil ou bénéficier d'un regard
extérieur permet souvent de prendre de meilleures décisions et d'éviter des
erreurs coUteuses.

Les entreprises qui progressent le plus rapidement sont rarement celles
qui disposent des moyens financiers les plus importants.

Ce sont souvent celles qui savent apprendre des autres et capitaliser sur
les expériences déja vécues. Page 46



Les dix piliers d'une conciergerie performante

A l'issue de cette analyse, un constat s'impose.
Les conciergeries qui se développent durablement partagent des
caractéristiques communes :
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Ces piliers ne garantissent pas a eux seuls la réussite.

En revanche, leur absence constitue presque toujours un frein au
développement.

La bonne nouvelle est qu'ils peuvent étre construits progressivement.. ou
intégrés des le lancement en rejoignant un modele déja structuré.

La question n'est donc plus de savoir s'il faut développer ces compétences,
mais comment les acquérir le plus efficacement possible.

C'est cette réflexion qui nous conduit naturellement au dernier chapitre de ce

livre blanc : comment choisir le modele entrepreneurial le plus adapté a son
projet, a ses ambitions et a son profil ?




Quel modble est fait powe vous ?

Il n'existe pas de "meilleur" modeéle

Tout au long de ce livre blanc, nous avons exploré les réalités du marché de la
conciergerie, les compétences nécessaires pour réussir, les investissements a
prévoir, les risques a anticiper et les facteurs clés de succes.

Une conclusion s'impose : il n'existe pas de modeéle universel.
Créer une entreprise est avant tout un projet personnel.
Certains entrepreneurs recherchent une totale indépendance. D'autres

privilégient la rapidité de développement, la mutualisation des ressources ou
l'accompagnement.

La véritable question n'est donc pas:

« Quel est le meilleur modele ? »

Mais plutét :

« Quel modéle correspond le mieux a mon projet, a mon expérience et a mes
objectifs ? »




Les questions a se poser avant de se lancer

Avant de choisir une voie, prenez le temps de répondre honnétement aux
guestions suivantes.

Quelle est mon ambition ?
o Créer un complément de revenus ?
o Développer une entreprise locale ?
e Construire une société a forte croissance ?
o Préparer une revente a moyen terme ?
o Créer une marqgue personnelle ?
Votre ambition déterminera largement les ressources dont vous aurez besoin.

Quel est mon niveau d'expérience ?

Avez-vous déja dirigé une entreprise ?

Disposez-vous d'une expérience commerciale ?

Connaissez-vous le secteur de la location courte durée ?

Maitrisez-vous les outils numériques nécessaires a lI'exploitation d'une
conciergerie ?

Maitrisez-vous le métier ?

Plus votre expérience est limitée, plus l'accompagnement peut constituer un
accélérateur.

Combien de temps puis-je consacrer a la création de mon entreprise ?
Créer une organisation performante demande du temps.

Etes-vous prét a:

e construire vos procédures ?

e sélectionner vos outils ?

e créer votre identité de marque ?

o rédiger vos contrats ?

e négocier avec vos fournisseurs ?

e apprendre par essais et erreurs ?
Ou souhaitez-vous consacrer cette énergie au développement commmercial et a la
relation avec vos propriétaires ?

Quelle est ma capacité d'investissement ?
L'investissement ne se limite pas au financement.

Il comprend également :

o letemps;

o lescompétences;

e leréseau;

o l|a capacité a absorber les erreurs de démarrage.
Chaque entrepreneur dispose d'un capital différent.
Le choix du modeéle doit en tenir compte.
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Quel entrepreneur étes-vous ?

Les profils d'entrepreneurs sont variés.
Sans qu'il existe de regle absolue, certains modeéles répondent davantage a

certaines attentes.

Le batisseur

Vous aimez créer, expérimenter,
développer vos propres méthodes.
Vous recherchez une liberté totale.
Vous acceptez de consacrer du
temps a structurer votre entreprise.

Le modéle indépendant
correspond souvent a cette
personnalité.

L'expert métier

Vous souhaitez maitriser
parfaitement I'exploitation mais
souhaitez étre accompagné sur les
aspects commerciaux, marketing
ou organisationnels.

Selon votre profil, une licence de
marque ou une franchise peut
représenter un bon compromis.

Le développeur

Votre objectif est de faire croitre
rapidement votre activité.

Vous souhaitez concentrer votre
énergie sur le développement
commercial, le recrutement et le
management.

Vous recherchez des méthodes
éprouvées et des outils performants.

Un réseau structuré de franchise
constitue un levier de croissance.

L'entrepreneur collaboratif

Vous appréciez les échanges avec
d'autres dirigeants mais souhaitez
garder une liberté totale quitte a
partir de zéro.

Vous aimez partager VOS
expériences et apprendre des
bonnes pratiques.

Un réseau d'entrepreneurs
répond généralement a cette
attente.
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Criteres de choix

Budget de départ
disponible

Besoin
d'accompagnement

Identité et Marque

Gestion du temps au
lancement

Technologie et
Process

Profil Solo

Moins de 20 000 €

Je préfere démarrer léger
et réinvestir mes premiers
gains au fur et a mesure.

Autonomie totale

Je veux apprendre par
moi-méme, faire mes
propres erreurs et tester
mes propres méthodes.

Créationde AaZ

Je veux inventer mon
propre nom, mon logo et
batir une image de
marque unique.

Pas d'urgence

J'ai le temps de construire
mes outils, de tester mes
contrats et de chercher
mes premiers clients pas a
pas.

Recherche personnelle

Je veux choisir moi-méme
mes logiciels (PMS,
tarification) et créer mes
process.

Profil Franchise

20 000 € et plus

J'ai un apport pour
investir dans un concept
clé en main et accélérer
mon démarrage.

Sécurité et structure

Je veux étre formé par
des experts, éviter les
piéges du débutant et étre
épaulé au quotidien.

Notoriété immédiate

Je veux m'appuyer sur
une marque reconnue
pour rassurer les
propriétaires.

Time-to-market rapide

Je veux que mon activité
soit opérationnelle et
génére du chiffre
d'affaires plus vite.

Outils clés en main

Je veux bénéficier
immédiatement d’'une
sélection d’outils
performants, adaptés et
soigneusement
paramétrés ; et de process
déja testés et approuvés.
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Entreprendre, c'est faire des choix
Créer une conciergerie, c'est choisir un métier passionnant, au cceur de
I'ilmmobilier, du tourisme, du service et de I'entrepreneuriat.

C'est également accepter de construire une entreprise capable d'évoluer dans un
environnement exigeant, ou la qualité de I'organisation fait souvent la différence.

Quel que soit le modele retenu, plusieurs convictions se dégagent de cette étude.

La premiére est que la professionnalisation du secteur est désormais une
réalité.

La seconde est que les entrepreneurs qui investissent dans leur organisation,
leurs compétences et leur réseau disposent d'un avantage concurrentiel
durable.

Enfin, la troisieme est que le temps constitue aujourd'hui la ressource la plus
précieuse d'un dirigeant.

Les entreprises qui progressent le plus rapidement ne sont pas nécessairement
celles qui travaillent davantage.

Ce sont souvent celles qui évitent de reconstruire ce qui existe déja et consacrent
leur énergie a créer de la valeur pour leurs clients.




Et vous ?
A ce stade, trois situations sont possibles.

Vous souhaitez créer votre conciergerie de maniére totalement
indépendante. Ce livre blanc vous a donné les principaux repéres pour structurer
votre projet et éviter les erreurs les plus fréquentes.

Vous hésitez encore sur le modéle le plus adapté a votre profil. Prenez le
temps de comparer les différentes solutions, d'échanger avec des entrepreneurs
du secteur et de confronter vos hypotheses a la réalité du terrain.

Vous recherchez un modéle éprouvé pour accélérer votre développement.
Rencontrer un réseau de franchise peut vous aider a évaluer les bénéfices d'un
accompagnement structuré et a mesurer le retour sur investissement d'une telle
démarche.

Quelle que soit votre décision, l'essentiel est qu'elle soit éclairée.

A propos des Maisons de Madeleine

Depuis 2025, Les Maisons de Madeleine accompagne des entrepreneurs qui
souhaitent développer une conciergerie en s'appuyant sur un modele construit
depuis 2020, une méthode éprouvée, des outils mutualisés et un
accompagnement continu.

Notre conviction est simple : la réussite d'une conciergerie repose autant sur
la qualité de son organisation que sur I'excellence de ses prestations.

Si ce livre blanc a nourri votre réflexion et que vous souhaitez échanger sur votre
projet entrepreneurial, nos équipes seront ravies de partager leur expérience et

de vous aider a évaluer le modeéle le plus adapté a vos ambitions.

Parce gqu'au-dela de la franchise, notre métier est avant tout d'accompagner des
entrepreneurs.
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Hébergements & Evénements

Les Maisons de Madeleine transforme des
villas, maisons, appartements et lieux
atypiques en lieux de vie, de voyage et de
rencontre pour les particuliers comme pour
les entreprises.

contact@lesmaisonsdemadeleine.com
06 64 89 92 35
WwWw.lesmaisonsdemadeleine.com
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