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Qu’est ce que Bump Games ? 

Les Bump Games, ce sont trois activités :  
le Bubble Bump - le foot en bulles que 
tout le monde connaît -, l’Archery 
Bump - des combats d’arcs et de 
昀氀èches -, le Laser Bump - du lasergame 
complètement nomade, qu’on peut mettre 
en place en intérieur comme en extérieur. 
C’est d’ailleurs ce qui lie nos trois activités 
puisqu’elles sont toutes nomades.  
Nous pouvons nous déplacer pour 
faire nos activités dans des complexes 
partenaires, comme les complexes de foot 
en salle, mais aussi à l’extérieur pour  
les événements privés. 

Ce qui était très important pour nous, 
c’était de pouvoir mettre en place des 
activités qui sont accessibles à tous - les 
enfants comme les adultes, et surtout les 
sportifs comme les non-sportifs. C’est 
ça que nous voulions : rassembler tout le 
monde au travers de parties amusantes 
et dans lesquelles on peut pratiquer  
le sport et se redécouvrir une envie  
de bouger et de s’amuser ensemble.

Comment est né Bump Games ? 

Mon parcours n’a rien à voir avec  
Bump Games ; je partais pour faire  
du bâtiment puis rapidement, j’ai 
été attiré par le commerce. J’ai fait 
plusieurs expériences di昀昀érentes 
dans di昀昀érentes entreprises pour être 
commercial de terrain. Puis j’ai eu cette 
envie d’entreprendre, de travailler pour 
moi-même. C’est à ce moment-là que 
j’ai rencontré Samuel Houles, qui lançait 
le concept de Bubble Bump, le foot dans 
les bulles. J’étais son tout premier client 
historique. Nous avons sympathisé  
et c’est comme cela que je suis devenu 
son franchisé sur le secteur de Toulouse. 
Nous avons collaboré pendant des années 
et en 2018, on a fait le choix de s’associer 
pour pouvoir créer Bump et les Bump 
Games, avec L’Archery Bump et le Laser 
Bump. Ça fait maintenant 10 ans qu’on 
collabore et qu’on continue de développer 
ces activités pour que tous les Français 
puissent s’amuser avec les Bump Games. 

Quelles sont les forces et ambitions 
du réseau ?

Une des forces du réseau, c’est déjà 
de travailler dans un secteur qui est 
complètement positif. On ne s’occupe  
que de clients qui viennent pour 
s’amuser. On est là pour s’amuser avec 
eux et pour les aider à construire un 
moment inoubliable. Dans un deuxième 
temps, le côté nomade nous permet de 
travailler d’où on veut, quand on veut. 
C’est une réelle chance et un confort de 
vie qu’on ne retrouve nulle part ailleurs. 
En昀椀n, la troisième force du réseau est la 
forte rentabilité du secteur du loisir.

Bump a trois ambitions : la première  
est de continuer à développer le réseau, 
car on souhaiterait avoir un Bump 
Games à 30 minutes de tout le monde. 
La deuxième ambition est de continuer 
à structurer le réseau pour pouvoir 
permettre à nos franchisés actuels  
de se développer et développer leur 
chi昀昀re d’a昀昀aires. La troisième ambition 
est de continuer à développer les Bump 
Games à travers de nouvelles activités 
qui vont rejoindre nos valeurs et qui vont 
instaurer le côté insolite.
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Marché du 
loisir et de 
l’évémentiel

2.
En termes de chi昀昀res, 
le marché du loisir et de 
l’événementiel en France est 
assez important. En 2019, avant 
la pandémie de Covid-19,  
le secteur représentait environ 
58 milliards d’euros de chi昀昀re 
d’a昀昀aires annuel, avec plus 
de 680 000 emplois directs et 
indirects. En 2020, le secteur 
a subi une chute de plus de 
60 % de son chi昀昀re d’a昀昀aires. 
Cependant, il est actuellement 
en train de se redresser 
progressivement, avec une 
montée en puissance des 
événements virtuels  
et une reprise des événements 
en présentiel.

C’est un marché très compétitif 
et les entreprises doivent 
constamment innover pour 
rester pertinentes et attractives 
aux yeux des consommateurs. 
Elles doivent être en mesure 
de proposer des expériences 
uniques et personnalisées 
pour se démarquer de la 
concurrence. Le marché  
du loisir et de l’événementiel 
est en constante évolution  
et est souvent in昀氀uencé par 
les tendances et les modes du 
moment. est assez dynamique 
et compétitif, avec de nombreux 
acteurs proposant une large 
gamme de produits et de 
services pour répondre aux 
besoins des consommateurs 

en matière d’aménagement 
et de décoration.

Le marché du loisir et de 
l’événementiel en France est 
très dynamique et diversi昀椀é.  
Il comprend une grande variété 
d’activités et d’événements 
destinés à divertir les gens, qu’il 
s’agisse de concerts, de parcs 
d’attractions, de sports, de 
musées, de loisirs en plein air et 
de bien d’autres choses encore.
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Zoom sur le concept du  
Bubble Bump  

Le concept du Bubble Bump est 
relativement nouveau et en pleine 
croissance, en particulier dans les 
pays occidentaux. Il est dominé par les 
entreprises de loisirs et les organisateurs 
d’événements qui proposent des 
activités de Bubble Bump pour les fêtes 
d’anniversaire, les fêtes d’entreprise, 
les événements de team building, les 
événements sportifs et autres occasions 
spéciales.

Le marché du Bubble Bump est très 
compétitif et les entreprises rivalisent 
pour attirer les clients en proposant des 
prix compétitifs, des o昀昀res spéciales  
et des services de qualité supérieure.  
Les clients sont principalement des jeunes 
adultes, des groupes d’amis, des familles 
et des entreprises à la recherche d’une 
activité amusante et originale pour  
se divertir.

Les tendances à venir

Les tendances du Bubble Bump peuvent 
varier selon les endroits et les préférences 
des joueurs. Certaines tendances 
ressortent tout de même. Tout d’abord, 
la variété de jeux est multiple. Certains 
jouent au football, tandis que d’autres 
préfèrent jouer au dodgeball ou au 
sumo. Le Bubble Bump peut être combiné 
avec d’autres activités pour créer une 
expérience plus complète. Ensuite, les 
événements de Bubble Bump sont souvent 
organisés pour les groupes de personnes, 
tels que les fêtes d’anniversaire, les 
soirées de 昀椀n d’année ou les événements 
d’entreprise.

Le Bubble Bump est de plus en plus 
populaire dans de nombreux pays  
à travers le monde. Les gens cherchent 
des activités ludiques et amusantes pour 
se divertir, et le Bubble Bump o昀昀re  
une expérience unique.

État de la concurrence

Le marché est relativement nouveau et en 
constante évolution. Plusieurs entreprises 
o昀昀rent des services de Bubble Bump, 
mais le niveau de concurrence peut varier 
selon les régions. Certains fournisseurs 
de services peuvent se concentrer sur 
les événements d’entreprise, tandis que 
d’autres peuvent se spécialiser dans les 
fêtes d’anniversaire ou les événements 
sportifs.

En raison de la popularité croissante  
des Bubble Bump, de nouvelles 
entreprises entrent sur le marché  
et la concurrence augmentera à l’avenir. 
Les entreprises qui se di昀昀érencient en 
o昀昀rant des services de haute qualité,  
des prix compétitifs et une expérience 
client exceptionnelle peuvent avoir un 
avantage concurrentiel sur le marché.
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Choisir 
le commerce 
organisé pour 
ouvrir son 
complexe  
multi  activités

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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Bump Games,  
des activités 
insolites et 
accessible à tous 
depuis 2014

4.



L
I

V
R

E
 B

L
A

N
C

15

Bump Games est une société à l’accent 
du sud qui revisite des activités/sports 
pour leur apporter une touche de fun. 
L’entreprise a vu le jour en 2014 au 
travers de la marque Bubble Bump.  
À cette époque, elle ne proposait que  
du foot en bulle. L’enseigne est 
rapidement devenue leader sur le 
marché. Elle a lancé Bump pour proposer 
de nouvelles activités, telles que l’Archery 
Bump et le Laser Bump.

Bump Games se positionne sur le secteur 
du loisir et de l’événementiel. Avec un 
concept 100 % nomade, l’entreprise 
adapte chacun de ses événements à ses 
clients. Leurs activités s’adressent aussi 
bien au BtoC qu’au BtoB et dès l’âge de 
8 ans. Les clients peuvent être accueillis 
dans les complexes partenaires. Dans le 
cas des événements privés, Bump Games 
se déplace directement ! 

Les objectifs avec Bump Games sont  
de permettre aux clients de se défouler, 
de lâcher prise, de retomber en enfance 
au travers d’activités insolites  
et accessibles à tous. Le réseau Bump 
compte 18 points de ventes et 20  
d’ici 2023.
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Quelques 
informations 
clés

5.
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Les atouts de l’enseigne

Entreprendre avec Bump signi昀椀e 
s’engager dans une activité valorisante, 
permettant d’apporter du bonheur 
aux clients. Depuis 2014, Bump Games 
rassemble une clientèle variée, allant 
des organismes jeunesses, aux team 
building, des petites et des plus grandes 
entreprises en passant par  
les enterrements de vie de célibataires, 
les anniversaires et bien d’autres !

Pour le développement de son entreprise, 
chaque franchisé.e béné昀椀cie d’un concept 
clé en main qui ne demande qu’à être 
commercialisé sur son secteur. Il ou elle 
pro昀椀tere de partenariats commerciaux 
avec de nombreuses plateformes 
revendeuses, de la notoriété de la marque 
numéro un du foot en bulle en France 
et déjà médiatisée dans de nombreux 
passages TV ou articles.

Le ou la future franchisé.e intégre 
une marque et les personnes qui la 
composent travaillent chaque jour 
pour le développement de celle-ci et 
l’optimisation du matériel. Bump est une 
grande famille qui espère se développer 
et accueillir encore plus de monde.

Profils recherchés

Bump Games recherche des personnes 
qui aiment le challenge, et qui ont envie 
d’apporter du bonheur aux autres.  
Des personnes ayant la joie de vivre, 
sachant être sérieux sans se prendre au 
sérieux.

Des personnes qui ont l’envie 
d’entreprendre, mais souhaitant 
béné昀椀cier du confort qu’apporte le 
modèle de la franchise. Les franchisé.e.s 
béné昀椀cient d’un accompagnement 
tout au long de leur vie d’entrepreneur 
a昀椀n de leur permettre de performer 
(accompagnement commercial, conseils 
stratégiques de communication et 
d’action locale). Ils ont à leur disposition 
les partenaires d’a昀昀aires tels que 
l’assurance et le comptable.

Les activités se pratiquant 
essentiellement en soirée et en week-end, 
il faut être prêt à travailler en horaires 
décalés. À noter également, que l’univers 
du loisir et de l’événementiel demande 
d’être en bonne santé. 
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Key metrics

6.
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 Année 
de création

2014

Implantations 
sur le territoire

18

Âge moyen 
des franchisés

33 ans

Apport

10k €
Droit d’entrée

15k €

Critères pour ouvrir une franchise

Investissement

40k €

CA en 2 ans 

80k €
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Témoignage 
de Pierre 
Courteille, 
franchisé  
Bump Games  
à Rennes

7.
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Quel est votre rôle en tant que 
franchisé ?  

Mon parcours n’a pas toujours été dans 
le milieu de l’entrepreneuriat. Je suis issu 
de l’hôtellerie et de la restauration, et j’ai 
passé un diplôme d’éducateur sportif. 
C’est vraiment ce qui m’a plu chez Bump 
Games : on garde ce côté animation  
tout en entreprenant et travaillant pour 
soi. Mon rôle en tant que franchisé 
va tout d’abord être de représenter la 
marque et ses valeurs, tout en proposant 
des prestations de loisirs et en faisant 
passer de supers moments à  
notre clientèle. 

Nous sommes de véritables indépendants 
avec des structures autonomes  
et indépendantes. Nous représentons  
la marque. On travaille aussi avec la 
tête de réseau, mais on gère une société 
à part entière, donc on a forcément 
des tâches administratives, des tâches 
commerciales, des tâches d’entretien  
de matériel, d’organisation.

Quelle relation entretenez-vous 
avec la tête de réseau ?

J’entretiens une très bonne relation 
avec Bump Games. Romain, la tête de 
réseau, a un vrai rôle d’accompagnement 
sur chaque secteur. En ce qui concerne 
le mien, j’ai un accompagnement à la 
fois dans les stratégies commerciales, 
la relation client jusqu’à la gestion 
administrative d’une société. C’est un vrai 
plus d’avoir des conseillers et d’être guidé 
pour gérer une entreprise. 

En tant que franchisé, je conseille Bump 
parce que l’accompagnement réseau 
est de très bonne qualité et on a aussi 
un service clé en main à proposer. 
C’est-à-dire qu’on n’improvise pas dans 
la gestion de l’entreprise, on a un concept 
clé en main : on l’apprend, on l’adopte et 
on l’adapte à notre secteur.  

Derrière, on est guidé pas à pas pour 
gérer une structure. 

Quels sont vos objectifs ? 

Mes ambitions auprès de Bump Games 
sont assez simples : tout d’abord  
de performer encore plus à l’intérieur  
de mon secteur, de le développer encore 
plus. Une fois chose faite, j’aimerais  
me développer sur plusieurs secteurs  
et avoir un vrai rôle de chef d’équipe 
pour gérer et placer des animateurs, a昀椀n 
d’aider la marque à se développer sur  
le territoire. 

Bump Games porte des valeurs de 
cohésion et d’esprit d’équipe. Mais  
le cœur du concept reste de faire passer 
un super moment à notre clientèle,  
en étant créateur de sourire, de fou rires 
et de bonheur, tout simplement. 



FRANCHISE@LEXPRESS.FR

CONTACT

https://www.youtube.com/channel/UCjzz4yEEAIe9K17Mo29wYOQ
https://www.tiktok.com/@lexpressfranchise
https://www.facebook.com/WhatTheFranchise
https://twitter.com/LExpress_Franch
https://www.linkedin.com/showcase/lexpress-franchise/
https://www.instagram.com/lexpressfranchise/


Entrepreneur averti 
ou en devenir, vous rêvez d’être  
votre propre patron. 

Sautez le pas et rejoignez  
une aventure entrepreneuriale 
unique au sein d’un réseau  
de franchise.

S U I V E Z  L E  G U I D E   

E T  D É C O U V R E Z  

N O S  P É P I T E S  !
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