
L'INVITÉ
CrêpeToucha sus'imposer
commeunacteurstructuré
de larestaurationgourmande.
Avecl’entréeaucapitaldu
groupeBertrand,l'enseigne
changededimensionet
afficheuneambitionclaire:
devenirLA référence
françaisede lacrêpe
moderneenserviceàtable.
Sonfondateur,Mickaël
Lipari,détaillesonparcours,
seschoixstratégiqueset
savisionà longterme.

PascaleBenhañernHormlos

MickaëlLipari,fondateur
deCrêpeTouch

Parlez-nousunpeudevous...
MickaëlLipari Jetravailledansla restau-

ration depuisl’âgede 16 anschezMcDo-

nald's, BurgerKing,KFC,Paul,cequi m'a

renduopérationnelen cuisineet en salle.
Côtéétudes,j'ai suivi lecursusd'uneécole

de commerceParallèlement,j’ai aussi
évoluéenbrasserieparisienne.Le métier
de la restauration,c’est unmétierquej'opère

parpurepassion.

D'oùvientvotreenvied'entreprendre?
M.L. ; Jenevienspasd'unmilieu entrepre-

neurial, maisj'ai toujourseucetteappétence

pourleslieuxdetourisme.Aprèsmesétudes,
je suis parti aux etats-Unispourfaire un

breaket parcequ'onm’a toujoursdit que
dansle métierdel'hospitalité,lesAméricains

avaientdixansd’avancesur l'EuropeEt

effectivement,enFloride,toutétantplus
grand,lesconceptssontbeaucoupplus
forts,plusthématiques.J'enai rapportéde
l'inspiration,leursenstrèspousséduservice,
l'architecturedesmagasins,deslieux assez
expérientiels,avecunedécorationtrès
florale. Et puis, la possibilitéd personna-

liser : enAmérique, c’est assezrared’avoir
desrestaurantsà tableavecun seulproduit.
al’inversede lacrêperiebretonnequi,elle,
étaitsouventmonoproduit...

Commentavez-vousdémarrédansl'uni-

vers de lacrêpe?
M.L. : Mon expérienceet mesétudesde
commercem'ontguidé naturellementvers

l'entrepreneuriaten restauration.a26 ans,
deretourdesetats-Unis,j'ai l'opportunitéde
racheterunecrêperiebretonnendépendante,
endifficulté,aucentrecommercialQuartz,
à Villeneuve-la-Garenne.Jeconnaissaisle
marché du burger, de la pizza...puisquej’y
avaistravaillé,mais finalementassezpeu
l'universde la crêperie.Jedécidedoncde
faireuneétudede marchéen interrogeant
5000consommateurssurcequ’ilsenat-

tendent. Jefaisaussiuneétudedemarché
plusclassique: combienpèsele marché,

quelssontles opérateursexistants...

Quelsenseignementsenretirez-vous?
M.L. : Le premierconstat,c’estquele mar-

ché dela crêpeen Francepèseun milliard

de CA par an t qu'il est opéré par
5 000crêperies,dont85 % d'indépendants.
Et surtout,sur les5 000acteurs,plus de la

moitiésontenBretagne,il n’en restedonc

que2 500surle restedu territoire.Je me
dis alorsqu’il y a un gros potentielet la

possibilitédemaillertout le territoire.

Vouscréezdoncvotreconcept?
M.L. : J’exploitecerestaurantpendantsix

mois.Jeposelesbaseset les premières
pierresde CrêpeTouchen avril 2017u
boutd'uneannée,mon CA estpasséde
400000 eurospar anà plus dunmillion. J'ai

toutchangé,loffre, la déco,j'ai misenplace
unestratégiedecommunicationsur le di-

gital. Nousavonsquatreélémentsde dif-

férenciation parrapportànosconcurrents.
Le premier,c'estla personnalisationdes
plats.Lesclientspeuventcomposerleurs
crêpesavecdesbasesdifférentes,froment,
sarrasin,omelettepour le saléPourla

partiesucrée,ilspeuventcommanderdes

crêpesOU desgaufres.Et ça,cétaitnouveau.

«6

L’objectif,c’estdefaire
encingans,avecle

groupeBertrand,ceque
nousaurionsfaitseuls
endixans.»
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Il faut savoir qu'unecrêperieindépendante
génèreenmoyenne300000eurosdechiffre

d'affairesparan.Quand,aujourd'hui,Crêpe
Touch,c'est1 million d'eurosparunité.
Deuxièmeélémentdedifférenciation,la
diversificationde l'offre.Seulement55 %

duCAestréaliséparlescrêpes,les45 %

restantsviennentd'unegaufresalée-sucrée,
unmilkshake,unesalade,un smoothie.
Troisièmeélémentdedifférenciation,l’ar-
chitecture desrestaurants,deslieux cosy,
chaleureux,où lesgensrestentà tableplus

longtempsavecunedécotrès instagram-

mable, trèsflorale,moderneEnfin,dernier

élément,notrestratégiesurles réseaux
sociaux.Aujourd'hui,plus de 100000per-

sonnes noussuivent,principalementsur
Instagram,avecplusde45000personnes,
maisaussisurFacebooket mêmeTikTok.
Etça,pournous,c'estun levierdedriveto
store.

Enavril2018,vousrachetezuneautre
crêperie?
M.L. : Oui,LeDolmen,unecrêperiebretonne

pur jus, à Créteil Soleil.Jetransformeim-

médiatement l’établissementenCrêpeTouch

etpassede600000à1,3 million dechiffre
d'affaires.Ensuite,j’ouvrematroisièmeunité
à Amiens,puis laquatrièmeà Claye-Souilly,

madernièreenpropre.On esten2020,
j'arrive à peuprèsà 5 millions d'eurosde
chiffred'affaireshorstaxesurlepérimètre
desquatrerestaurants,avec80 collabora-

teurs.

Cestalorsquevousdécidezdefranchiser?
M.L. :En2020,le Covidarrive.J'avaisfinancé

lesrestaurantsgrâceau levierbancaire,

avec20à 25 % d'apport.Lesbanquesfer-

ment lesrobinetsdesfinancements,etje
nepouvaispasresterouvertparcequ'im-

planté encentrecommercial.Je décide
doncdem’orienterversle métierde fran-

chiseur parcequej'avaisdesdemandes
depuismesdébutset qu'àcetteépoque,il
n’existaitpasde franchisedansle monde
de lacrêpe.Mais je n'étaispasorganisé
pourfairecela..

Commentfranchissez-vouslepas?
M.L. : En 2021,je rencontremon associé
actuel,GrégoryClément,qui m'avait( re-

péré » sur lesréseauxsociaux.II venait de
vendresespartsde BagelCorneret de
créerun incubateurde franchiseurs
IndevFactorypourmettresonsavoir-faire

auserviced'enseignesen succursalesou-
haitant sedévelopperenfranchise.Nous
étionscomplémentaires,moi avecmon
expertiseopérationnelle,marketing,produit
ettlui avecsonsavoir-faireenfranchise.Je
le faisdoncentreraucapitalà hauteurde
15%, pourdévelopperla franchise,quienous
lançonsofficiellementenjanvier2022.Nous
avonsréalisédeuxouverturesen2022,5

en2023, 8 en 2024et 12 en 2025,pour
clore2025avec30restaurants,dontseu-
lement deuxen succursale.Aujourd’hui,le
développementse fera à 90 % en franchise,

mêmesi nousnenousinterdisonsrien.

Quelestlecandidatidéal?
M.L. : C'estuncommerçantà 100 % qui doit

avoirun trèsgrandsensde l'hospitalité.
Nousnoussommesfixé le capde 50 res-

taurants en 2027.à ce stadedenotredé-

veloppement, nousrecherchonsavanttout

desprofils issusdu terrain(oudesinves-

tisseurs associésà desopérationnels).C'est

cequi sécurisenosouvertures.Deuxième
qualiténécessaire,êtreun bon manager
capabled'êtreopérationneletdegérerdes
équipesde15personnes,notammentdes
jeunes.Enfin, il doitaussiêtregestionnaire,
puisqu’ilvapiloteruncentredeprofit.

Vousformezleséquipes?
M.L.:Oui,noustravaillonsavecun organisme,
Kalliopée,qui formenoscollaborateursau
momentde l'ouverturedu restaurantetaussi
encontinu.Management,sécuritéalimen-

taire, HACCP,productionstandardde
servicesaudépart,ilssontaussiformés
pendantquatresemainesauconcept,c’est-
à-dire à la cuisine,au serviceen salle,à
l’utilisationdesoutils,la connaissancedes
recettes,desstandardsdeproduction.

Quelsprofilsencuisine?
M.L. : IIs ne viennentpasforcémentdu
milieudela restauration,parcequenous
avonsrationaliséle savoir-fairepourle rendre
leplussimplepossible,maisils apprennent
lestechniquesaufur et à mesure.Toutest
fait surplaceet la qualitédesingrédients
estnotreferdelance.On fabriquelescrêpes
à la commande,lespâtessont préparées
maison,touslesmatins.Ona deuxpétrins
et on fait trois pâtonsdecrêpes,l'un de
fromentsalé,un defromentsucréet un
pâtondecrêpessarrasin(naturellement
sansgluten).

Quelssontvosatoutspourdesfranchisés?
M.L. : La diversitéde la carteavecdes
platscommele fishandchipspourne pas
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« perdre» celui qui neveutpasmangerde
crêpes.Autreforce, ladéco,maisaussile
ticketmoyen,autourde15 eurosparclient.
On est la restaurationà table la plus ac-

cessible deFrance,avec17 € le midi, 17

le soir. Et 10 € augoûter, de 15 heuresà
19 heures,pour unemoyennede15 €.
Enfin,autreargumentpournosfranchisés,
l’activitéfonctionneencontinutoute la

journée,avec40 % du CA réaliséaudé-

jeuner, 40 % augoûteret 20 % le soir.

Commentavez-vousgérél'inflation?
M.L. : Pendantle Covid,lemarchéaconnu
une forteinflation,avecunegrossespé-
culation desmatièrespremières.Ensuite,
certainsfournisseurssesontengagésdans
cettebrèchepourspéculersurlesmatières
premières.Farine,beurre,huile...En 2026,
le coûtdesmatièrespremièresredescend.
Maisdetoute façon,nousn’avonsjamais
répercuté100% deshaussesdesfournis-

seurs, seulemententre50 % et70%, le
reste,nousl’avonsprissurnosmarges.

Parceque,justement,la margeestim-

portante ?
M.L. : LemodèleéconomiquedeCrêpe
Touch,cestenmoyenne1 milliondechiffre
d'affaires,de700000pourle pluspetit
jusqu’à2 millionsd'euroshorstaxespour
le plusgros,MontpellierOdysseum.Côté

margebrute,nousétions montésà 76-

77 %.Aujourd’hui,noussommesautourde
75 %. Le coût de la protéineanimale,du
bœufnotamment,a explosé,cequi peut
mettre endifficulté les modèlesécono-

miques desfast-foodsdeburgers,les

steakhouse.Dansnotreunivers,nous
sommesumpeurà l'abri, ce qui est attrac-

tif pourdesfranchisés.Notremarchéest
résilientsur la rentabilité,maisaussiau
niveaudesinvestissements.Unrestaurant
CrêpeTouchcoûte550000eurospour
250mètrescarrés,avec150000euros
d'apport.C'estpresquemoitiémoinsque
si vousouvrezuneenseignederestaura-

tion àtable à thème,de mêmesurface,

avecenoutreun retoursur investissement
rapide,entretroisetcinq ans.

Pourquoiêtes-vousrentrédansle groupe
Bertrand?
M.L. : La genèsede l'histoire,c'estune
rencontrehumaine,avecOlivier Bertrand
en2023,auSalonde la Franchise.Par

hasard,notrestandest juste à côtéde
celuidugroupeBertrand.Grégoryetmoi,

on seprésenteà OlivierBertrand,on lui

racontel’histoire denotreenseigne,où on

veutaller.Etlà, il medit : «Je te suisdepuis
ledébut,jevoistrèsbiencequeVOusfaites,
c'estsuper,continuez.Et siVouscherchez
unpartenaire,je suis là1»

Quellesétaientvosenvies?
M.L. : D'avancervite. Olivieret Christophe
GaschinétaientintéressésparCrêpeTouch

et le segment,maisle groupenefaitjamais
d'opérationsminoritaires.Mais moi, je n’ai
pasenviedediluermasociété,elle est
rentable.S'ensuiventdeuxansdediscus-

sion, puisquele deals’estfait en février
2025.Noussommestombésd'accordsur
uneparticipationminoritairequiavocation
à évoluer.

Qu’est-cequecelaachangéconcrète-
ment ?
M.L. :Nousrestonsautonomesdansle
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fonctionnement.Jedirigeavecmespropres
équipes,maisje choisislesfonctionsqui
m’intéressent.L'objectif,c'estde faireen
cinqans,avecle groupeBertrand,ceque
nousaurionsfait seulsendix ans.Nous
venonscherchertroissynergiesprincipales.
La première,c’estl'immobilier, le sourcing
de locauxcommerciauxpourproposerà
nosfranchiséslesmeilleuresopportunités
d'implantation.Le groupeBertrand,c'est
400franchisésactifssurtouteslesmarques.
Avecune trèsforte notoriété,c’est leleader
du marché.Quanduncandidatveutouvrir
unefranchise,il vanaturellementpenser
aul groupeBertrand,parcequ'il comprend
dix marquesdisponibles.Ce rapprochement
nouspermetdoncd’améliorernotre sourcing
defranchisésen bénéficiantdescandida-

tures dugroupeBertrandet,enmêmetemps,
depermettreauxfranchisésCrêpeTouch

qui le souhaitentdesediversifier.Troisième

synergie,lesachats.Aujourd’hui,legroupe
pèsepratiquement700millions d'euros
d'achats.Donc,quandon arrive avecce
poids,forcément,onpèseplus lors des
négociationsfournisseurs.

Est-cequeleconceptaévolué?
M.L. :Il s’estbonifié avecunegrosseévo-

lution en2025et denouveauxmodulesde
loisirsquenousintégronsdanslesrestau-

rants. Cesontdesparcsdejeuxmitnnousen
avonsquatre à cejour en qui s'adressentà
unepopulationd’enfantsentretroiset huit

ans.Sur400me,100m2sontainsidédiés
au loisir indoor.Avecplusieurseffets:

musclerla propositiondevaleurde la
restaurationet du conceptCrêpeTouch

pourneplusêtredépendantdesflux autour

(shopping,cinéma)et devenirun lieu de
destination.Celanouspermetégalement
d'attirerlafamille,cequi estpertinentavc
notrëconcept.Les franchisésconcernés
réalisent1,3à1,4milliondechiffre d’affaires
et génèrent30 % deCA supplémentaires.

Quelestle bilandel'année?
M.L. : Surle plandesouvertures,2025a
étéuneannéeexceptionnelleavec12 ou-

vertures etunecroissancedu réseaude
plusde60%. La lectureàpérimètreconstant
estpluscontrastée,parcequ'en2024,toutes
lesouverturesavaientdépassénosespé-

rances, induisantforcémentunebaissede
la fréquentationsur ceSrestaurantsum an

après.Nous restonstrèsconfiantssur la

résiliencedu conceptcôtéfréquentation,
maisil faudratravaillercetaxeen2026sur
deuxleviersprincipaux,l’innovationet le

prix. Jesuisquelqu'undetrèscréatif,je
cherchel'inspiratiorun peurpartout.Notre
gâteaudecrêpes,parexemple,n'estpas
uneinnovation,c’estunedespremières
pâtisseriesfacilesà faire,lancéesdansles
années90J’aivoulutwisterl'undesdes-

serts préférésdesFrançais,le tiramisu,
avecmoncœurdeconcept,c’est-à-dire
la crêpe.Le principe?Unecouchedecrème

mascarpone,unedecrêpeet ainsi desuite,
surdix étages.On l'a sorti il y a deuxse-

maines. On estdéjàen rupture

Quelssontvosobjectifs?
M.L. : Noustablonssur15quverturespar
an, avc um premiercapde 50 unités à

atteindrefin 2027,uncap un peucritique

parcequ'il changele modèleet la notoriété
de l'enseigne,beaucoupplusvisibleau

niveaunational.Et après,notreobjectif,
c’estdestructurerle premierréseauleader

decrêperiemoderne,avecplusde150uni-

tés sur le territoireavantde se lancerà
l'export.Maisonveutfaireleschosesdans
l'ordre.Nousnecherchonspasn~à changer
demodèle.Nousvoulonsconservernotre
conceptde restaurationà table,mêmesi

elleestplusmoderne,plusaccessible,plus
expérientielle,plusgourmande.Mon ambi-

tion n'estpasunsuccèséphémère.Si Crêpe
Touchexisteencoredans30 ans,cesera
cela la vraie réussite: une marquedurable,
inscritedansle tempslong.
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