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Rencontre

Patrick Meydieu,
fondateur et dirigeant de MPLS

«Les PME ne sont pas
condamnées même si la guerre
faire rage chez les majors!»
•> Après un parcours au sein des plus grands groupes de propreté dans lesquels il a occupé
des responsabilités importantes, Patrick Meydieu a choisi de tout reprendre à zéro
et de monter sa propre structure. Un pari relevé en rejoignant le réseau Aprolliance, qui lui apporte
une mutualisation des moyens sur le back-office, des opportunités commerciales, tout en
garantissant son indépendance.
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Jusqu'en 2O1O vous avez accompli
un parcours bien balisé au sein dè grands
groupes et occupé des responsabilités
importantes. Qu'est-ce qui vous
a conduit à tout reprendre à zéro?
D une certaine façon Ic choix dc repartir a zero s'est
impose a moi je ne me voyais vraiment pas arrêter
toute activite et vivre du chomage alors que j ai une
veritable passion pour ce metier combinée a une
forte envie d entreprendre J ai donc choisi de creer
mon entreprise en octobre 2010 sans client ni colla
boraleur Dans la toulee j ai rencontre Lionel Bieder
qui voulait developper son reseau de Franchises et je
me suis lance dans I aventure qui s est malheurcu
sèment interrompue au bout de quèlques mois
C'est a ce moment la que j ai fait la connaissance de
Patnce Deniau II rn a presente son reseau - Aprol
liance - qui correspondait en tous points a ce que je
recherchais I independance dans la conduite dc
mon entreprise et le support d un reseau et par la
même la mutualisation des moyens dont le back
office ainsi que le developpement de mon propre
portefeuille clients

Vous êtes quand même loin des volumes
d'affaires que vous réalisiez
dans des entreprises comme CSF ou ISS...
C cst vrai Toutefois j ai pris le parti de ne pas me
lancer dans une course au chiffre d affaires ' J ai
beaucoup appris au cours de mon parcours maîs j ai
aussi beaucoup souffert de cette course frénétique
au portefeuille qui se fait au détriment du service
apporte au client final Le secteur est tres concurren
tie! les drx plus glandes societes de notre domaine

I hygiene de I air et Ic nettoyage de chambres frigo
nfiques C est une activ ite qui demande Lin reel sa
voir faire technique avec une meilleure \ aleur ajou
tee Travailler en reseau offre des synergies et nous
positionne favorablement pour répondre a des de
mandes spécifiques de clients nationaux Le reseau
Aprolliance est également une veritable plate forme
d échanges de bonnes pratiques et d expertise Je
suis persuade de toute façon qu il faut d abord devc
lopper le business chez nos clients du reseau avant
d aller voir ailleurs '

Vous insistez sur la notion de qualité
de service qui doit être au centre
des préoccupations, mais cette dimension
est aussi prise en compte par les grandes
entreprises nationales...
Evidemment le sens du service n cst pas reserve aux
PME ct je suis bien place pour savoir que le profes
sionnalisme et I engagement sont largement parta
ges dans notre secteur toutefois I enjeu n est pas le
même pour une entreprise de proprete qui inter
vient localement e cst I offre de services qui fait sa
force II faut tordre le cou a certaines idees reçues
Grace au ieseau Aprolliance j ai eu I opportunite de
collaboier avec une usine d un grand groupe agroah
mentaire impressionne par la qualite du travail rea
lise par mes equipes Aujourd hui nous avons quatre
usines dans notre portefeuille, e est un budget conse
quent qui lepresente quèlques 100 k€ par an
De la même maniere nous avons obtenu un contrat
dc prestations multiservices a\cc I aeroport de L}on
Saint Exupery pour lequel nous assurons I ensemble
de la gestion du courrier et un service de messagerie

«ll faut d'abord développer le business
chez nos clients avant d'aller voir ailleurs... »

réalisent plus de la moitié du chiffre d affaires du
secteur maîs cela ne veut pas dire que les PME
soient condamnées même si la guerre fait rage entre
les majors Certaines situations sont d ailleurs para
doxales comme celle d une PME regionale qui
sous traite a un grand groupe national a la demande
de son client local qui s est vu imposer un contrat
cadre maîs qui ne v eut pas perdre en qualite de ser
vice ni de relation

ll y a toutefois un certain nombre
de marchés nationaux qui échappent
forcément aux PME locales?
C est la tout I intérêt d appartenir a un reseau
comme Aprolliance qui favonse les mises en relation
et I apport d affaires Depuis sa creation MPLS s est
également spécialisée dans le nettoyage aeraulique

CL marche emploie quatre salaries a plein temps
Nous nous sommes démarques de nos concurrents
grace a notre reactivite et a notre support terrain
— element cle du succes de nos prestations - incluant
notamment I encadrement et la reconnaissance de
nos agents au quotidien

Une reconnaissance qui prend
quelle f orme?
Plusieuis leviers sont indispensables des remune
rations plus attractives la mise a disposition de
moyens adaptes (machines EPI tenues de travail
etc ) et une réelle responsabilisation des equipes A
cela s ajoute I accompagnement que I on doit offrir
en matiere de formation d ecoute de suivi \ oire
même d alphabétisation Pour tout chef d entreprise
avoir la possibilité de se dechaiger des taches admi

Parcours
Patrick Meydieu âge de
59 ans, est originaire de
Bagneres-de-Bigorre (65)
et a grandi a Paris Apres
une formation de
Dessinateur Industriel en
construction mecanique,
il entreprend un cursus
dans le domaine
commercial et intègre en
1986 le secteur de la
distribution de produits
chimiques ll travaille
plusieurs annees au sem
de Huron Distribution,
filiale de CSF, et intègre
ainsi I entreprise de
proprete En 1994,
il devient chef
d etablissement CSF
Mercure à Lyon, puis
directeur general
jusqu en 2008 date a
laquelle il est recrute par
le groupe ISS ll occupe
alors la fonction de
directeur du pole service
France Sud jusqu'en
2010 En octobre 2010
il cree sa propre
entreprise M PIS Apres
avoir vécu l'expérience
de la franchise au sem
d Augias, il rejoint, en
2012 le reseau
Ap romance

MPLS et
Aprolliance
Créée en 2010, la societe
MPLS compte
aujourd'hui 23 salaries et
réalise un chiffre
d affaires de 700 k€
Depuis 2012,1 entreprise
est membre du reseau
Aprolliance qui regroupe
une trentaine
d entreprises de proprete
indépendantes et
bénéficie ainsi de la
mutualisation et de la
mise en commun de
moyens (formation, RH,
juridique, achats
marketing ) sans pour
autant entrer dans le
cadre plus contraignant
d une franchise
commerciale Le reseau
Aprolliance est tres
present dans l'ouest de
la France
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mstratives est déterminant afin d'être present sur le
terrain Grâce au support du reseau Aprolliance, je
peux ainsi developper des relations de proximite
tant avec mes agents qu avec mes clients
Cette disponibilité m'a également permis de me
positionner comme tête de reseau en region Rhône-
Alpes et dans le Sud Est de la France, avec pour
mission dc developper accueillir et suivre les nou
veaux partenaires du reseau Aprolliance

APROLLIANCE
L Alliance des Professionnels
oe to Propret» de Proximité

J'aime...
> le contact, la franchise, mon métier, les valeurs véhiculées par le sport

Je n'aime pas...
> l'hypocrisie, les mensonges, les arrivistes

Le secteur de la propreté souffre
encore d'une mauvaise image auprès
des jeunes notamment. Avez-vous eu
des difficultés pour constituer
vos équipes, mais également pour éviter
un trop grand turn-over?
J ai la chance de ne pas avoir a faire face a un grand
turn-over, maîs il est vrai que poui recruter, ne se-
rait-ce que 25 personnes fai dû en rencontrer une
centaine1 Le bouche a-oreille est un vecteur tres
fort de recrutement sans oublier l'article 7 qui joue
également un rôle important
Même si pour une PME cela peut aussi avoir des
incidences économiques -je dois par exemple payer
la lettaite d'un salane qui est entie dans l'entiepnse
un an avant la fm de son activité professionnelle -
cet article fait partie des regles du jeu II est mdispen
sable d'accompagner les salaries les plus âges
d amenager leur poste car ne I oublions pas, pour
faire ce metier il faut être passionne et aimer les
gens, qu'il s'agisse de vos salaries ou de vos clients
On ne peut pas tricher

Comment voyez-vous l'avenir du secteur,
en particulier pour les PME face à
la croissance des grands groupes?
Une dizaine d entreprises se partagent aujourd hui
50 % du marche C'est une réalité qui ne fera que
s'accentuer car les «gros» n'ont pas d'autre choix
que de devenir plus gros II n en demeure pas moins
que le potentiel est encore phénoménal sur l'en-
semble dcs secteurs d'activité Au delà de la guerre
de prix que se livrent les majors il y a une réelle de-
mande des donneuis d'ordres pour travailler avec
des prestataires locaux, bien organises, reactifs et
attentifs aux exigences de qualite
Paradoxalement, je me rends compte qu'a ce jour, je
travaille avec peu de petites entreprises, même si sur
les quatre premieres annees d'activité le chiffre d'af-
faires de ma societe a progresse de IOU % chaque
annee II reste donc encore des entreprises a accom-
pagner et j espprp developper mes activités de ma-
niere progressive afin de pouvoir rester proche de
mes collaborateurs et de mes clients I

« Sur les quatre
premières années
mon CA a progressé
de 100% par an!»


