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Qu’est-ce que MOBILAUG® ?

MOBILAUG®, pour « mobilité 
augmentée », est expert 
de l’aménagement de logement 
pour les seniors et les personnes 
en situation de handicap. 
Nous aménageons l’ensemble des pièces 
d’un logement, aussi bien à l’intérieur 
qu’à l’extérieur. Nous intervenons 
au domicile des particuliers, auprès 
des seniors et des personnes 
en situation de handicap, mais aussi 
auprès de professionnels, dans la mise 
en accessibilité de leurs locaux pour 
qu’ils puissent accueillir du public. 

Pourquoi avoir créé MOBILAUG® ?

L’histoire de MOBILAUG® est assez 
simple. Mon associé, Thibault Chavrier, 
et moi avons vécu la même situation 
aux côtés de nos grands-parents 
respectifs en perte d’autonomie. Il fallait 
trouver des solutions d’aménagement 
pour qu’ils puissent rester chez eux 
en toute con昀椀ance et cela n’existait pas. 
Nous avons donc conçu MOBILAUG® 
pour qu’ils puissent rester chez eux 
avec des solutions à la fois utiles 
et esthétiques. L’idée n’était pas 
de créer l’hôpital à domicile, nous 
voulions vraiment prendre ce contre-pied 
en proposant des  aménagements 
de qualité et des installations sur-mesure. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Quels sont les prochains projets 
de MOBILAUG® ?

Nous souhaitons animer un maximum 
nos franchisés en les accompagnant 
sur le terrain. Nous souhaitons également 
renforcer nos partenariats. Aujourd’hui, 
par exemple, nous travaillons avec Leroy 
Merlin dans l’accompagnement de leurs 
clients à domicile. En昀椀n, nous voudrions 
nous appuyer sur le développement 
de la réalité augmentée pour permettre 
à nos clients de se projeter un maximum 
dans leurs futurs aménagements. 
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Marché de 
l’aménagement 
de domicile

2. Le marché de l’aménagement 
de domicile en France est vaste 
et diversi昀椀é, englobant 
une grande variété de produits 
et de services destinés 

à améliorer ou à rénover 
les espaces de vie 

des particuliers.

Les grandes surfaces 
spécialisées telles que IKEA, 
Leroy Merlin, Castorama, 
Conforama et Brico Dépôt, 
sont des acteurs majeurs 

du marché de l’aménagement 
de domicile en France, o昀昀rant 
une large gamme de produits 
à des prix compétitifs. Il existe 
également un grand nombre 

de magasins indépendants 
et de petites entreprises 
proposant des produits 

et des services spécialisés 

dans des niches particulières.

Le marché de la rénovation 

est également en croissance, 
avec de nombreuses entreprises 
spécialisées dans les travaux 
de rénovation d’intérieurs et 
de constructions neuves, ainsi 
que des services d’architectes 
et de designers d’intérieurs.

En somme, le marché 

de l’aménagement de domicile 
en France est en constante 
évolution, o昀昀rant une grande 
variété de produits et 
de services pour satisfaire 

les besoins des consommateurs 
en matière d’amélioration 

de l’habitat.
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Zoom sur l’aménagement 
de domicile des seniors 
et des personnes en situation 
de handicap

Le marché de l’aménagement de domicile 
des seniors et des personnes en situation 
de handicap en France est un marché 
en croissance, en raison du vieillissement 
de la population et de l’augmentation 
du nombre de personnes vivant 
avec un handicap. Selon les statistiques 
de l’INSEE, en 2021, la France compte 
environ 14,4 millions de personnes âgées 
de plus de 65 ans, soit près d’un quart 
de la population totale.

Ce marché comprend une gamme 
de produits et de services destinés 
à faciliter la vie quotidienne de ces 
personnes chez elles. Cette gamme 
comprend notamment des dispositifs 
d’accessibilité (rampe d’accès, 
ascenseur, etc.), des équipements 
de sécurité (détecteur de fumée, barre 
d’appui, etc.), des équipements 
de confort (lit médicalisé, siège de bain, 
etc.), des systèmes de communication 
et de surveillance à distance, 
des prestations de travaux 
d’aménagement (réaménagement 
de salles de bain, de cuisine, etc.), 
et des services d’assistance à domicile.

En France, l’Agence nationale de l’habitat 
(ANAH) propose des subventions 
pour aider les propriétaires occupants 
et les propriétaires bailleurs à 昀椀nancer 
des travaux d’amélioration de l’habitat 
destinés à faciliter l’accessibilité 
et le maintien à domicile des personnes 
âgées ou en situation de handicap.
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Les tendances à venir

En France, le marché de l’aménagement 
de domicile connaît plusieurs tendances. 
Tout d’abord, les consommateurs sont 
de plus en plus sensibles à 
l’environnement et cherchent 
des solutions pour réduire leur impact 
écologique. Cette tendance se re昀氀ète 
dans les choix de matériaux et 
d’équipements, avec une préférence 
pour les produits respectueux 
de l’environnement et durables.

Les consommateurs recherchent 
également des solutions d’aménagement 
qui répondent à leurs besoins et à 
leurs goûts personnels. Les entreprises 
proposent donc des solutions sur-mesure 
et personnalisables, avec des options 
de personnalisation des couleurs, 
des matériaux et des 昀椀nitions.

On observe également 
une tendance au « Smart Home » 
avec des consommateurs de plus 
en plus intéressés par les solutions 
connectées pour leur domicile : 
équipements intelligents pour la sécurité, 
le confort et l’économie d’énergie. 
Les acteurs du secteur proposent 
donc des solutions compatibles avec 
les technologies connectées, comme 
les assistants vocaux ou les smartphones.

En昀椀n, les Français cherchent à réduire 
leur consommation d’énergie 
et à améliorer le confort thermique 
de leur domicile. Les spécialistes 
de l’ameublement proposent donc 
des solutions d’isolation, de ventilation, 
de chau昀昀age et de production d’énergie 
renouvelable pour répondre 
à cette demande.

État de la concurrence

Les principaux acteurs du marché incluent 
des enseignes de distribution généralistes 
telles que Leroy Merlin, Castorama 
et Brico Dépôt, ainsi que des entreprises 
spécialisées telles que Ikea, Habitat, 
Conforama et But.

Ces entreprises sont en concurrence 
pour o昀昀rir des produits de qualité à 
des prix compétitifs, ainsi que pour 
proposer des services de conception 
et d’installation à valeur ajoutée. 
Elles cherchent également à se 
di昀昀érencier en o昀昀rant des produits 
et des services innovants, tels que 
des solutions de rangement 
personnalisées, des options 
de personnalisation et des o昀昀res 
de 昀椀nancement attractives.

En plus de la concurrence traditionnelle 
entre les magasins physiques, 
les entreprises doivent également faire 
face à la concurrence croissante 
des sites de commerce électronique, 
qui o昀昀rent souvent des prix plus bas 
et une plus grande commodité pour 
les consommateurs.

En somme, la concurrence sur le marché 
de l’aménagement de domicile 
en France est intense et les entreprises 
doivent continuellement innover 
pour répondre aux besoins changeants 
des consommateurs.
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Choisir 
le commerce 
organisé 
pour ouvrir 
son concept 
d’aménagement
de domicile

3.
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LE COMMERCE 
ORGANISÉ : 
DIFFÉRENTES 
FORMES POUR DES 
USAGES APPROPRIÉS

Le commerce organisé permet 
de déployer rapidement et e昀케cacement 
un concept, en s’appuyant sur des chefs 
d’entreprise, experts de leur territoire, 
pouvant exploiter leur relationnel 
et se concentrer sur le développement 
de leur clientèle, tout en promouvant 
localement la marque de l’enseigne. 
La franchise demeure son modèle le plus 
exigeant pour les deux parties.

D’une part, le franchiseur doit mettre 
à disposition une marque, transmettre 
un savoir-faire di昀昀érenciant 
sur le marché et proposer une assistance 
permanente des franchisés, 
sur les domaines technique et commercial, 
tout autant que sur la communication 
et le marketing.

D’autre part, le franchisé doit respecter 
le concept à la lettre, et s’engager 
à régler trois coûts spéci昀椀ques :

LA REDEVANCE INITIALE FORFAITAIRE

Elle permet d’accéder à l’enseigne 
au moment de la signature du contrat, 
et 昀椀nance l’accès du franchisé 
à la marque, sa formation initiale 
ainsi que son accompagnement par 
le franchiseur, du jour de la rencontre 
au démarrage de l’activité. Elle est réglée 
à l’entrée du franchisé dans le réseau.

LES ROYALTIES MENSUELLES

Elles remboursent les charges 
du franchiseur pour toutes ses fonctions 
« support » : animation de réseau, R&D, 
veille concurrentielle, informatique, 
marketing… Elles sont calculées selon 
un pourcentage du chi昀昀re d’a昀昀aires 
réalisé par le franchisé, en fonction 
des services apportés, et réglées 
mensuellement tout au long du contrat. 
Peuvent s’ajouter des coûts de licences 
pour l’utilisation de logiciels, tout 
franchisé participant à la mise à jour 
de leurs applications digitales Métier.

LES REDEVANCES « COMMUNICATION » 

OU « PUBLICITÉ NATIONALE »

Le franchiseur joue le rôle de collecteur 
pour mutualiser les moyens destinés 
à la communication du réseau 
au niveau national, pour béné昀椀cier 
d’une action de plus grande envergure 
et plus impactante. 

Plusieurs formes contractuelles, 
s’inspirant du modèle de la franchise, 
ont été imaginées pour s’adapter 
aux moyens 昀椀nanciers du candidat 
entrepreneur, aux secteurs d’activité 
ou au niveau de développement 
du réseau, avec des incidences di昀昀érentes 
en termes d’engagement pour le chef 
d’entreprise sous enseigne : commission-
a昀케liation, concession, location-gérance, 
gérance-mandat…
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Plusieurs formes contractuelles, 
s’inspirant du modèle de la franchise, 
ont été imaginées pour s’adapter 
aux moyens financiers du candidat 
entrepreneur, aux secteurs d’activité 
ou au niveau de développement du 
réseau, avec des incidences différentes 
en termes d’engagement pour le chef 
d’entreprise sous enseigne : commission-
affiliation, concession, location-
gérance, gérance-mandat…
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DOCUMENT 
D’INFORMATIONS 
PRÉCONTRACTUEL : 
UN PRÉALABLE 
OBLIGATOIRE 
DÈS LA PRÉSENCE 
D’UNE MARQUE

Un Document d’Information 
Précontractuel (DIP) doit être remis 
par l’enseigne au candidat entrepreneur 
au moins vingt jours avant la signature 
d’un contrat, dès lors qu’une marque 
est mise à disposition d’un chef 
d’entreprise en contrepartie d’une 
exclusivité ou quasi-exclusivité 
de distribution de produits ou de services 
sur un territoire donné. Ce DIP permet 
d’enquêter sur le réseau à l’aide 
des éléments transmis, idéalement 
en consultant d’autres chefs d’entreprise 
ayant intégré l’enseigne.

Pour lui permettre de s’engager 
en connaissance de cause, le DIP 
doit contenir une liste d’informations 
précises sur l’entreprise :  

•  Historique du réseau

• Présentation des dirigeants 
et du réseau d’exploitation – notamment 
les succursales

• État 昀椀nancier de l’entreprise- 
enseigne

• Toute indication relative à la marque 
(notamment sa propriété)

• Nature et montant des dépenses 
et investissements spéci昀椀ques 
à la marque ou à l’enseigne 
à engager dans l’exploitation

• Présentation de l’état général et local 
du marché des produits et services

• Entrées et sorties des franchisés  
dans le réseau

• Clauses essentielles du contrat  
et conditions 昀椀nancières 
avec contrat-type annexé
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Précision importante : l’état local 
du marché n’est pas une étude de 
marché, laquelle doit être réalisée 
par le porteur du projet, en tant que 
futur chef d’entreprise, avec l’aide 
d’un expert-comptable et/ou d’une 
société spécialisée dans le domaine.
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ÉLÉMENTS OBJECTIFS 
ET SUBJECTIFS 
POUR REJOINDRE 
UN RÉSEAU 
D’INDÉPENDANTS

Pour rejoindre un réseau de chefs 
d’entreprise indépendants, tout candidat 
entrepreneur doit détenir tous 
les éléments suivants :

UN APPORT PERSONNEL 

À MINIMA ÉGAL À CELUI DEMANDÉ 

PAR L’ENSEIGNE

Ce montant est dé昀椀ni par chaque 
enseigne en fonction des besoins 
au démarrage de son concept. Il doit être 
immédiatement disponible, c’est-à-dire 
hors aides 昀椀nancières (comme les aides 
publiques et privées pour les nouveaux 
entrepreneurs), prêts d’honneur 
ou familiaux (qui seront à rembourser 
parallèlement à l’activité) ou encore 
vente d’un bien immobilier 
(hypothétique).

UNE ZONE D’IMPLANTATION 

ENCORE LIBRE 

Une exclusivité de zone pour exploiter 
le concept est généralement attribuée 
au candidat entrepreneur.

L’ADHÉSION AUX VALEURS 

DE L’ENSEIGNE

Ces principes, qui peuvent être 
par exemple d’ordre moral (comme 
la loyauté envers les clients, 
les collaborateurs, l’équipe du réseau, 
les fournisseurs…), re昀氀ètent 
la vision de son dirigeant pour 
son activité, tout comme sa façon 
de concevoir l’entrepreneuriat (pratiques 
commerciales, managériales, ou encore 
environnementales).
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Mobilaug® : 
concept 
d’aménagement 
de domicile 
éprouvé 
depuis 2015

4.
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MOBILAUG® réalise l’aménagement  
sur mesure des logements pour les seniors 
et personnes en situation de handicap. 
De cette façon, MOBILAUG® favorise 
la rupture de l’isolement social. 
La mobilité augmentée proposée 
par MOBILAUG®, c’est permettre à toute 
personne à mobilité réduite, senior 
ou en situation de handicap, de se sentir 
à nouveau bien chez elle, de retrouver 
l’accès aux pièces dont elle ne pouvait 
plus pro昀椀ter et de vivre une vie 
de famille à nouveau normale.

MOBILAUG® propose des prestations 
clé en main, sur-mesure et qualitatives. 
Interlocuteur unique, le franchisé 
MOBILAUG® prend en main l’ensemble 
du projet, jusqu’à la 昀椀n de la réalisation 
du chantier. Fort des préconisations 
des professionnels de santé, il dé昀椀nit 
la solution la plus adaptée à la situation 
de mobilité réduite de son client. 
Il propose des solutions sur mesure 
et innovantes, qui s’adaptent 
parfaitement à l’ensemble du logement 
et aux usages de son client. Il installe 
exclusivement des produits de qualité 
et des systèmes durables dans le temps. 
En昀椀n, il propose des aménagements 
esthétiques avec des solutions 
qui préservent la décoration 
et embellissent la pièce aménagée. 
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Quelques 
informations 
clés

5.



L
I

V
R

E
 B

L
A

N
C

18

Les atouts du secteur d’activité

L’aménagement de domicile des seniors 
et des personnes en situation de handicap 
est un marché très porteur, estimé à 
30 milliards d’euros en pleine croissance. 
Il répond à un véritable enjeu sociétal : 
1/4 des Français a plus de 65 ans. 
On estime d’ailleurs à +49 % la croissance 
du nombre des 75-85 ans entre 2020 
et 2030. De plus, les plus de 60 ans 
en perte d’autonomie seront 3 millions 
en 2027 et 4 millions en 2050. 

D’autre part, 21 millions de personnes 
étaient en situation de handicap 
en 2020. Or, seulement 6 % des 
logements disponibles sont adaptés 
aux personnes à mobilité réduite quand 
2/3 des ERP (établissements recevant 
du public) ne sont pas aux normes.

 

Profils recherchés 

Pour devenir franchisé MOBILAUG®, 
aucun prérequis technique ou diplôme 
spéci昀椀que n’est nécessaire. Le pro昀椀l idéal 
? Un.e entrepreneur.e dans l’âme qui a 
une réelle ambition de développement 
dans une activité porteuse de sens. 
Il ou elle a envie de vivre une aventure 
humaine impliquante et a la volonté 
de s’inscrire dans une démarche 
collective. Il ou elle développe un intérêt 
prononcé pour l’univers du bâtiment, 
de l’agencement ou de la rénovation. 
Le pro昀椀l idéal pour intégrer MOBILAUG® 
est un.e entrepreneur.e disposant 
de la 昀椀bre commerciale, orienté.e 
client, pour rechercher et animer 
les prescripteurs. Il ou elle a également 
la capacité de conduire des projets 
et est bon gestionnaire, pour le suivi 
précis des dossiers. En昀椀n, il ou elle 
sait  s’adapter aux changements 
et aux évolutions.
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Key metrics

6.
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 Année 
de création

2015

Implantations 
sur le territoire

21

Âge moyen 
des franchisés

42 ans

Apport

25k €
Droit d’entrée

20k  €

Critères pour ouvrir une franchise

Investissement

74k €

CA en 2 ans 

400k €
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Témoignage 
de Chrystel 
Derancourt, 
franchisée 
Mobilaug® dans 
le département 
de l’Ain

7.
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Pourquoi avoir choisi 
de rejoindre MOBILAUG® ?

Cela fait maintenant un an que je fais 
partie du réseau MOBILAUG® et que 
j’ai rejoint cette aventure. 
Quand j’ai décidé de me lancer dans 
l’entrepreneuriat, la franchise était, 
pour moi, le meilleur système possible. 
J’ai choisi de rejoindre le réseau 
MOBILAUG® tout d’abord 
parce que je voulais un métier 
dans un environnement technique, 
et surtout parce que pour moi,  permettre 
aux personnes en situation de handicap 
ou aux personnes seniors d’avoir accès 
à l’ensemble des pièces de leur logement, 
c’était porteur de sens. 

Ce qui m’a le plus attiré dans cette 
franchise, c’est tout d’abord le fait 
qu’on propose des solutions sur-mesure. 
D’autre part, on accorde beaucoup 
d’importance à l’esthétisme dans 
le choix des matériaux et dans 
les solutions proposées. 

Quelles sont selon vous 
les qualités nécessaires 
pour devenir franchisé ?

Selon moi, les principales qualités 
pour réussir en tant que franchisé, 
c’est tout d’abord la persévérance. 
Quand on démarre, il faut se faire 
connaître, et forcément ça prend du 
temps… Ensuite, il faut être autonome, 
parce que même si les franchiseurs sont 
très présents, on a un certain nombre 
de choses à mettre en place. En昀椀n, être 
polyvalent, puisqu’on doit maîtriser aussi 
bien des compétences commerciales que 
techniques, ou de gestion d’entreprise. 

Quel bilan faites-vous après 
un an chez MOBILAUG® ?

Après 1 an passé au sein du réseau 
MOBILAUG®, mon retour est très 
positif, notamment quant à la période 
d’intégration. Nous disposons d’une 
période de formation de 3 semaines 
durant laquelle nous sommes formés 
à l’ensemble des processus métier, 
aux aspects techniques de notre métier, 
et aux aspects commerciaux. Il faut dire 
qu’au démarrage, les franchiseurs sont 
très présents, pour toutes les questions 
techniques que nous pouvons avoir, 
ou les questions sur les partenariats. 
Ils sont très disponibles pour répondre 
à nos questions. 

Aujourd’hui encore, il m’arrive 
de les solliciter quand j’ai des questions 
sur des points que je ne maîtrise pas. 
Les franchiseurs nous accompagnent 
de plusieurs façons di昀昀érentes. Tout 
d’abord, en mettant à notre disposition 
un certain nombre d’outils et en nous 
fournissant de nouveaux partenariats. 

Un autre élément important pour moi, 
c’est que nous sommes un réseau 
qui grossit rapidement. Aujourd’hui, 
nous sommes plus d’une vingtaine 
d’agences en France.

Pour moi, MOBILAUG® porte trois valeurs 
majeures : l’expertise, aussi bien dans 
le choix de nos solutions que dans le 
recrutement de nos artisans ; l’agilité, 
chaque solution proposée est unique 
donc nécessite de savoir s’adapter ; 
l’écoute et l’empathie vis-à-vis 
de nos clients. 
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