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UN AVOCAT
SUR LE TERRAIN

Champenois d’origine, Maitre Simon Ulrich est
un avocat voyageur. Natif d’Epernay, il fait ses
études a Reims, avant de poursuivre son par-
cours a Aberdeen, en Ecosse, puis a Montpel-
lier. Il atterrit finalement a Lyon il y a 5 ans,
« par un concours de circonstances », glisse-t-il
en souriant, et décide de s’installer dans la ca-
pitale des Gaules. « La ville m’a plu donc 'y suis
resté et je ne le regrette surtout pas. »

Ancien chargé d’enseignement a la faculté ca-
tholique et a Lyon 2, ou il donne notamment
des cours sur les contrats de location, les
contrats de vente, les vices cachés..., il ouvre
son cabinet en 2017 et décline son savoir-faire
dans le droit des contrats. « Mais ce n’est pas
notre seule expertise, sempresse-t-il d’ajouter.
Aujourd’hui, nous faisons du droit de la fa-
mille, du droit des affaires et du droit pénal.
Les affaires de divorce, qu'il s'agisse de divorce
amiable ou de divorce judiciaire, constituent le
premier poste de notre cabinet. »

Une richesse d’activités qu’il entretient savam-
ment, comme il s'applique a développer une
clientéle diversifiée. « En mrinstallant dans
le 9¢m arrondissement, je me suis donné les

moyens de travailler avec des gens de toutes
origines et donc de traiter tout type d’affaires.
Je suis a la fois proche des monts d’or, des quar-
tiers populaires, de la Presqu’Ile par la ligne'de
Métro D... Ceest enrichissant de travailler avéc
toutes les catégories sociales, car cela oblige a
s'adapter en permanence », analyse-t-il.

Une fois les bases de son cabinet confortées,
Maitre Simon Ulrich entend souvrir de nou-
veaux horizons. « Si les choses tournent comme
je le souhaite, jaimerais développer un cabinet
secondaire dans une autre ville de la région,
sans doute un peu au sud de Lyon », confirme-
t-il. Avant d’ajouter : « Mais je ne veux surtout
pas me concentrer sur le management. Jaime
plaider et je veux rester au contact de mes
clients, de la réalité du terrain. »

Contact, terrain... des mots que l'on retrouve
naturellement dans le football, une autre pas-
sion de Simon Ulrich. Plus esthéte que suppor-
ter, il a trouvé au Groupama Stadium les condis
tions optimales pour vivre intensément [les
matchs de U'OL. « J'aime le beau football et les
grands matchs. J’ai donc rejoint le club des par-
tenaires de 'OL pour voir du beau jeu et vivre
de grands moments de sport. Cest d’autant
plus agréable dans une enceinte aussi belle et
aussi bien concue que le Groupama Stadium »,
assure-t-il.



TIGRA
BUSINESS

Un peu plus de 10 ans aprés sa création, la
société Tigra Business a installé ses solutions,
logicielles et caisses enregistreuses, dans le
petit commerce et notamment dans les bou-
langeries.

Créé par Patrick Meyer fin 2008, Tigra Business
a fété son dixieme anniversaire l'année der-
niére. Spécialisée dans la conception de progi-
ciels destinés aux petits commerces de proximi-
té ou le réglement en espéce est trés largement
majoritaire, U'entreprise s'est développée en
premier lieu dans le milieu de la boulangerie.
« Nous développons des solutions d’encais-
sement et de rendu de monnaie sécurisées »,
explique le fondateur de Uentreprise. Une offre
que Tigra Business a été seul a proposer en
France pendant 5 a 6 ans. « Tout le monde était
convaincu que ce type de solution était réservé
aux hypermarchés », sourit Patrick Meyer.

Apreés avoir ouvert le marché avec la boulan-
gerie, Tigra Business a progressivement élargi
sa cible et adresse aujourd’hui les univers de
la boucherie et du primeur. « De toute facon,
nous avons vocation a intervenir dans tous
les commerces ou il y a de l'encaissement en
espéce », insiste-t-il. Car, contrairement aux

UNE NOUVELLE

SAISON D’EVENEMENTS
FEDERATEURS POUR

LA COMMUNAUTE OLBT

Devenu « the place to be » pour les entreprises
de la région, le Groupama Stadium s’appréte
a vivre une nouvelle saison pleine de défis a
relever. Des rendez-vous auxquels sera natu-
rellement associée la communauté OL Business
Team, au travers des matchs, mais aussi des
événements qui lui seront réservés.

SECURISE LES ENCAISSEMENTS
DANS LE PETIT COMMERCE

logiciels spécifiques utilisés par les grandes en-
seignes, Tigra Business a concu des progiciels
standards, qui peuvent étre installés par tous
les commerces.

« Tout simplement parce que la boulangerie est
lactivité qui nécessite le logiciel le plus complet
et le plus complexe, souligne Patrick Meyer.
Tous les moyens de paiement peuvent étre
utilisés : monnaie, cheque, carte bleue, ticket
restaurant, carte de fidélité, tickets prépayés...
D’autre part, la plupart des points de vente pro-
posent désormais une offre de snacking. Il faut
donc prendre en compte une exceptionnelle di-
versité de produits, avec des prix qui peuvent
varier si le client veut consommer sur place,
ou s'il choisit la vente a emporter. Enfin, il faut
que les opérations soient réalisées trés rapide-

En lespace de quelques années, la commu-
nauté OL Business Team s’est imposée au rang
de premier cercle d’affaires de la région Au-
vergne-Rhone-Alpes. Un véritable club d’entre-
prises transversal, rassemblant des décideurs
issus de tous les univers professionnels, mais
rassemblés autour de U'OL et de ses valeurs. Et
cette année encore, les équipes en charge de
l'animation d’OL Business Team sont bien dé-
cidées a enflammer les soirées des partenaires
du club, avec des événements conviviaux, au
cours desquels ils pourront enrichir leur{réseat
et partager leur passion pour le football.

ment, car le temps consacré au déjeuner hors
domicile a été ramené a 28 minutes et les gens
ne veulent pas perdre de temps au moment de
régler leurs achats. »

Un impératif de réactivité, que L'on retrouve
également au moment de passer la com-
mande. Conscient de ce nouvel enjeu, Tigra Bu-
siness proposera donc deés la rentrée prochaine
une solution de bornes de commandes tactiles,
comme on en retrouve chez les géants de la
restauration rapide. « Le client sélectionne
sur Lécran les produits qu’il veut acheter, il
paye et dans le méme temps sa commande est
préparée en cuisine, conditionnée et mise a sa
disposition, détaille Patrick Meyer. Nous avons
réalisé des tests et le modéle est opérationnel.
Nous lancerons la commercialisation au mois
de septembre. »

Cette offre sera disponible dans toute la France
et notamment a Lyon. Née a Paris, Lentre-
prise est en effet implantée aujourd’hui dans
l'ensemble de 'Hexagone, avec environ 2 000
points de vente équipés. « L'Ile de France et
la région lyonnaise sont des secteurs particu-
lierement porteurs », constate le fondateur de
entreprise. Une dynamique que Nicolas Dre-
von, responsable commercial pour le secteur
Auvergne-Rhdne-Alpes, sefforce dentretenir
en fidélisant ses partenaires. « Cest dailleurs
pour cette raison que nous avons choisi de re-
joindre le club des partenaires de I'OL cette an-
née, précise ce dernier. Cest un outil de contact
privilégié pour remercier ceux qui nous font
confiance depuis 10 ans. »

TIGRA BUSINESS
SIEGE SOCIAL PARIS

PDG PATRICK MEYER

RESPONSABLE COMMERCIAL
AUVERGNE-RHONE-ALPES NICOLAS DREVON
EFFECTIF 30 PERSONNES
CHIFFRE D’AFFAIRES 5 M€

Les dates des prochains événements n'ont
pas encore été arrétées, mais les partenaires
les plus anciens retrouveront avec plaisir des
rendez-vous désormais incontournables et qui
devraient enchanter les nouveaux membres
d’OLBT. Ainsi, comme les saisons précédentes,
les matchs de Ligue des champions disputés
par UOL a Uextérieur seront retransmis en direct
sur grand écran dans les salens du Groupama
Stadium. Et, bien évidemment, Jean-Michel Au-
las sacrifiera a la traditionnelle cérémonie des
veeux au tout début de lannée 2020.
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Quel a été votre parcours avant de prendre
les commandes de Uhotel B&B de Beaune
Nord ?

Jai d'abord décroché un BTS assistante tri-
lingue, puis jai enchainé avec une école de
commerce et, dans la foulée, jai trouvé un
(DD dassistante de direction a 'hotel B&B de
Champforgeuil, prés de Chalon-sur-Sadne. J'y
suis restée aprés la fin de ce premier contrat et
jai pris la direction de l'établissement en 20009.
A partir de 2010, j’ai cumulé cette responsabi-
lité avec la direction de U'h6tel B&B de Beaune
Nord. Enfin, en 2017 jai repris cet hotel en gé-
rance et jai abandonné la direction salariée du
B&B de Champforgeuil.

Qu’est-ce qui vous a conduit a faire ce choix ?
Jai toujours été tres indépendante et j’avais en-
vie de basculer dans L'univers de l'entrepreneu-
riat. Comme U'hotel se libérait, jai saisi loppor-
tunité qui se présentait. Je dois bien entendu
respecter les conditions de la chaine, mais il y
a une forme de liberté qui me convient parfai-
tement. Par ailleurs, l'établissement de Beaune
Nord est beaucoup plus grand que celui de
Champforgeuil et il dispose donc d’un plus gros
potentiel de développement. Je passe en effet
de 42 2 70 chambres. Enfin, il y a aussi lattracti-
vité d’une ville comme Beaune, qui est tres tou-
ristique tout au long de l'année. Comme mon
établissement est situé a proximité immédiate
de la sortie d’autoroute A6 Beaune Saint-Nico-
las, je bénéficie d’une visibilité optimale.

Quelle est la clientéle type de votre établis-
sement ?

La semaine, du lundi au jeudi soir, je recois
majoritairement une clientele d’affaires. Enfin,
surtout durant les mois d’automne et d’hiver.
Car a partir du mois de mai et jusqu’a fin sep-
tembre, la clientéle touristique représente déja
pas loin de 50 % du total. En revanche, quelle
que soit la période de l'année, la clientéle tou-
ristique génere 100 % de mon activité le week-
end.

Comment se compose votre clientéle d'af-
faires ? plutot locale ?

Non, bien au contraire, ce sont surtout des
clients de passage qui sarrétent chez nous.
Notamment des commerciaux qui travaillent
a la fois sur Paris et sur Lyon. Localement, la
demande n’existe pas pour une activité de sé-
minaires. Cela ne me dérange pas, car la ren-
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tabilité des chambres est supérieure a celle
des salles de réunion. En revanche, comme
nous sommes un hotel de passage, nous dis-
posons d’'autant de places de parking que de
chambres. Cest un service vraiment essentiel
pour nos clients.

Vos chambres sont-elles adaptées pour sa-
tisfaire ces deux clientéles trés distinctes ?
Oui, nous proposons trois catégories de
chambres : des chambres standard avec un
lit double, des chambres standard avec deux
lits simples et, enfin, des chambres familiales
avec un lit double et deux lits superposés. Les
chambres standard ont une surface de lordre
de 15 m? et les chambres familiales font en-
viron 26 m?. Dans tous les cas, ce sont des
chambres tout confort. Nous essayons d’ap-
porter un service de qualité en maintenant des
prix raisonnables. Cest ce que nous appelons
l'offre « éconochic », avec un design contempo-
rain dans nos chambres, une literie Bultex de
trés bonne qualité, des oreillers spécialement
concus pour B&B, un wifi totalement gratuit...

Proposez-vous également un service de res-
tauration ?

Nous proposons bien entendu un service de pe-
tit déjeuner, mais nous n’avons pas de restau-
rant, car cela ne correspond pas a la demande
de notre clientéle. Néanmoins, nous proposons
des bocaux a emporter, que les clients peuvent
manger dans leur chambre lorsqu’ils ne veulent
pas quitter Uhotel pour diner.

Bien qu’installée en Bourgogne, vous avez
décidé de rejoindre le club des partenaires
de UOL ; pour quelle raison ?

En premier lieu, parce que l'un des adhérents
m’en a parlé et m’a fait découvrir cette offre,
que jai trouvée particulierement agréable et
surtout tres qualitative. A lorigine je n’étais
pas particulierement attirée par le football,
mais je me prends au jeu au fur et a mesure.
Et puis, cela me permet d’inviter mes clients les
plus fidéles et de les remercier en les faisant
profiter d'un moment convivial dans un cadre
trés agréable.
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HOTEL B&B BEAUNE NORD

SIEGE SOCIAL
SAVIGNY-LES-BEAUNE (21)

GERANT
JULIE BOLDRINI

EFFECTIF
6 PERSONNES

CHIFFRE D’AFFAIRES

900 K€

WWW.HOTEL-BB.COM
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