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Résonance : Bonjour Philippe Gentil, 
vous voilà donc de retour après ces 
quelques années passées en dehors 
du monde funéraire ?

Philippe Gentil : Oui, en effet. C’est 
un métier qui me passionne et dont j’ai 
été privé pendant plusieurs mois pour 
des raisons liées à un engagement de 
non-concurrence. Aujourd’hui, la clause 
est éteinte, et les appels du pied qui 
m’ont été faits m’amènent à me relan-
cer dans cette activité.

Résonance : Vous allez, dans quelques 
jours prendre la présidence du comité 
exécutif du Groupe Funécap. Qu’est-ce 
que cela englobe ?

Philippe Gentil : Funécap comprend 
4 grands pôles dans le secteur funé-
raire : 
-  Le pôle funéraire et marbrerie 
en propre. Funécap détient deux 
sociétés principales d’exploitation 
(une dans le Midi et une autre en 
Bretagne).

-  Le pôle funéraire et marbrerie en 
franchise, ou plutôt en concession de 
marque et d’enseigne. Funécap est 
propriétaire de la marque "Pompes 
Funèbres Pascal Leclerc".

-  Le pôle Prévoyance, qui est en cours 
de construction.

-  Le pôle crématorium, Funécap 
gérant, via des sociétés d’exploita-
tion dédiées, des contrats de déléga-
tion de service public dans le sud de 
la France. L’entreprise réalise près de 
4 000 crémations par an et est un des 
premiers opérateurs français.

Résonance : Au-delà de la "passion", 
comme vous le dites, qu’est-ce qui 
vous a poussé à revenir sur la scène 
funéraire française ?

Philippe Gentil : Le projet dont m’ont 
parlé les actionnaires du groupe 
Funécap, à ma sortie de période de 
clause de non-concurrence, m’a tout 
de suite séduit. D’abord parce qu’il est 
ambitieux, ensuite parce que je pense 
qu’il correspond à la vision que j’ai 
de l’évolution du secteur funéraire et 
marbrier dans les 15 à 20 prochaines 
années. Enfin, je voulais m’associer 
à des personnes dynamiques qui 
avaient décidé d’investir leur propre 
argent dans ce secteur. En général, la 
plupart des acteurs investisseurs finan-
ciers investissent l’argent des autres. 
Pour moi, investir ses propres fonds, 
c’est la preuve évidente qu’on y croit, 
et qu’on a vraiment l’esprit entrepre-
neurial !

Il s’agit du groupe Ophiliam qui est un 
groupe d’investissement privé à capi-
taux familiaux. Ce groupe est dirigé 
par MM. Thierry Gisserot et Xavier 
Thoumieux qui investissent en premier 
lieu leurs propres fonds puis, si néces-
saire, font appel à d’autres investis-
seurs privés ou institutionnels.

L’équipe d’Ophiliam, qui a mûri ce pro-
jet de longue date, connaît très bien le 
secteur du funéraire et est particuliè-
rement active dans le développement 
de l’entreprise.

Elle a aussi compris qu’il fallait investir 
pour le long terme et être très proche 
du terrain. Son approche patrimoniale 
est parfaitement adaptée à ce que 
nous voulons faire. 

Elle a d’ailleurs démontré sa réactivité 
et sa volonté de mener ce projet à 
terme par les acquisitions successives 

À l’occasion de son retour dans le secteur professionnel 
funéraire, M. Philippe Gentil, qui vient de prendre
la présidence du Comité Exécutif du Groupe Funécap,
en partenariat avec les associés du groupe Ophiliam,
MM. Thierry Gisserot et Xavier Thoumieux , a bien voulu nous 
faire part de ses commentaires.

Philippe Gentil :
porter le groupe et la marque

vers un destin national

… je voulais m’associer 
à des personnes

dynamiques qui avaient
décidé d’investir

leur propre argent
dans ce secteur

Philippe Gentil, président du Comité
Exécutif du Groupe Funécap.

De gauche à droite Xavier Thoumieux, 
Philippe Gentil et Thierry Gisserot.
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réalisées ces six derniers mois et qui 
ont permis au groupe de passer de 
0 à 15 M€ de CA !

On ne peut pas s’engager dans l’ac-
tivité funéraire si on n’est pas prêt à 
parier sur du long terme. Le facteur 
temps est essentiel.

Aujourd’hui, je répète qu’il faut 
davantage parier sur des actions 
à long terme, en gardant à l’esprit 
que Paris ne s’est pas fait en un jour. 
Je fonde en tout cas beaucoup d’es-
poirs avec l’équipe de Funécap qui 
partage ma volonté de construire un 
groupe élargi et intégré, reposant à 
la fois sur la concession de marque 
et d’enseigne et une activité funéraire 
en propre (ou filialisée).

Résonance : Dans quel but ?

Philippe Gentil : Tout d’abord, dans 
le but de construire une entreprise 
nationale sur un marché qui n’en 
compte qu’une et qui devrait dans les 
prochaines années, évoluer vers une 
certaine forme de concentration pour 
pouvoir répondre aux enjeux qui font 
face aux entreprises indépendantes. 
Je crois qu’il faut pour cela disposer 
d’entreprises funéraires gérées à 
la fois en propre et en franchise ou 
concession de marque. Cela permet 
de mailler efficacement le territoire 
et d’apporter, via les entreprises 
que nous gérons en direct et via un 
réseau d’affiliés, tout ce qu’attendent 
les familles et les partenaires assu-
reurs et mutuelles notamment : pro-
fessionnalisme, organisation, disponi-
bilité, rigueur, souplesse d’exécution, 
réactivité etc.

Par ce mode d’organisation, on peut 
également apporter aux représen-
tants de la marque les services que 
les affiliés à un réseau sont en droit 
d’attendre d’elle.

Résonance  :  Qu’est-ce que vous 
entendez par là ?

Philippe  Gentil  : J’entends tout 
d’abord les services de base qu’une 
marque est susceptible d’apporter 
à ses adhérents : un taux de noto-
riété parmi les plus importants du 
secteur. À ce sujet, je rappelle que 
le groupe Funécap est propriétaire 
de la marque Pompes Funèbres 
Pascal Leclerc. Or, selon une 
enquête conduite en janvier 2010 
à la demande des actionnaires de 
Funécap, par un des principaux ins-

tituts de sondage, c’est la marque 
qui en notoriété spontanée, arrive 
immédiatement après PFG.

Résonance  : Vous voulez dire en 
seconde position ?

Philippe Gentil : Oui, elle est n° 2 en 
termes de notoriété spontanée chez 
les gens de plus de 50 ans. Il est évi-
dent que pour un preneur d’enseigne, 
c’est capital. Les familles choisissent 
de préférence une enseigne qui leur 
est familière. Ensuite la marque doit 
être capable de proposer à ses affi-
liés une formation et la diffusion régu-
lière d’informations sur les grandes 
tendances du marché. Elle doit en 
parallèle communiquer pour augmen-
ter son audience et faire en sorte que 
les consommateurs se l’approprient. 
La marque doit naturellement aussi 
savoir nouer des accords de parte-
nariat avec les professionnels avec 
qui les affiliés travaillent (assureurs, 
mutuelles, grands comptes etc.).

Et puis, l’enseigne doit également 
apporter à ses affiliés un savoir-faire 
reposant sur un concept original. 
Celui que nous allons présenter a 
été construit sur la base de plusieurs 
années d’expérience.

Résonance : Vous en avez un peu, de 
l’expérience, non ?

Philippe Gentil : Oui mais je ne suis 
pas tout seul dans cette entreprise et 
tous ceux qui connaissent des compa-
gnons de route comme Luc Behra et 
moi savent que nous commençons à 
avoir une petite expérience de terrain. 

Résonance : Luc Behra va continuer à 
s’occuper de Pompes Funèbres Pascal 
Leclerc ?

Philippe Gentil : Sa mission au sein 
de l’entreprise se poursuivra pour tout 
ce qui concerne notamment la partie 
commerciale et une partie du déve-
loppement de l’enseigne. Son expé-
rience est très utile dans un réseau 
tel que celui de Pompes Funèbres 
Pascal Leclerc, qui continue à gran-
dir. Par ailleurs, il aura des fonctions 
plus opérationnelles dans une autre 
partie du groupe. Ceci crédibilise 
d’ailleurs beaucoup nos relations avec 
nos concessionnaires puisque nous 
sommes, comme eux, opérateurs de 
pompes funèbres sur le terrain.

Résonance  : Le réseau Pompes 
Funèbres Pascal Leclerc s’étoffe ?

On ne peut pas
s’engager dans l’activité 
funéraire si on n’est pas 
prêt à parier sur du long 

terme

Notre volonté, je vous 
l’ai dit, est de continuer

à croître. Notre
développement se veut 
"gagnant-gagnant"
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Philippe Gentil : Oui, en l’espace de 
quelques mois près d’une dizaine de 
magasins sont ou vont passer à l’en-
seigne. Je n’y suis pour rien, c’est le 
travail de Luc Behra qui commence à 
porter ses fruits.

Résonance : Revenons à ce que vous 
nous expliquiez à propos de l’utilité de 
pouvoir disposer d’entreprises funé-
raires en propre et, en parallèle, d’une 
marque utilisée par un réseau d’affiliés.

Philippe Gentil : La force de notre orga-
nisation est de pouvoir en effet offrir plus 
aux affiliés à la marque que ce que 
donne jusqu’à maintenant une franchise 
traditionnelle. Notamment, une véritable 
centrale d’achat qui puisse proposer 
des prix imbattables à ses membres ! 
Je m’explique. Lorsqu’on est propriétaire 
d’une marque ou franchiseur, il ne suffit 
plus de proposer une simple centrale 
de référencement à ses affiliés. Quels 
avantages ont en effet les membres 
d’un réseau, vis-à-vis d’un franchiseur 
qui négocie des tarifs auprès de four-
nisseurs, dans le seul but de percevoir 
des commissions sur les achats réalisés 
par ses franchisés ? Réponse : aucun !

Lorsque vous gérez une centrale d’achat 
qui achète déjà pour ses propres 
besoins des milliers de produits à des 
tarifs auxquels les entreprises indépen-
dantes n’ont que très rarement accès, il 
est alors totalement cohérent de cher-
cher à faire bénéficier tous les membres 
affiliés à votre marque, de conditions 
d’achat très avantageuses. C’est une 
relation équilibrée puisque chacun y 
trouve un réel avantage économique. 
CQFD !

Résonance : D’autres réseaux ont éga-
lement des sociétés en propre, donc 
elles le font déjà ?

Philippe  Gentil  : Non, elles croient 
négocier les meilleurs prix, mais en 
réalité, comme elles n’achètent pas ou 
peu pour leur propre compte, elles ne 
sont pas crédibles. Certaines tentent de 
le faire, parce qu’elles achètent un peu 
en direct, mais elles achètent de trop 
petites quantités, sans parvenir réel-
lement à faire pencher la balance en 
faveur des franchisés. Surtout quand ces 
centrales prennent des frais de gestion 
au passage et que ces derniers absor-
bent quasiment toutes les remises four-
nisseurs…

À l’inverse, Funécap gère aujourd’hui 
plusieurs milliers d’obsèques à elle 
seule et nous avons l’intention de pro-

gresser à l’avenir, grâce à une stratégie 
de reprises d’entreprises. Vous imaginez 
bien que nous avons et aurons ainsi des 
capacités de négociation élargies et 
serons de plus en plus à même d’ache-
ter à des conditions bien meilleures, 
parce que nous achèterons des volumes 
de plus en plus importants (et ils le sont 
déjà aujourd’hui !).

Résonance  : Combien de points de 
vente le groupe Funécap possède-t-il 
en propre ?

Philippe  Gentil  : Nous gérons un 
réseau de plus de trente magasins, 5 
chambres funéraires et 2 crématoriums. 
Notre volonté, je vous l’ai dit, est de 
continuer à croître. Notre développe-
ment se veut "gagnant-gagnant". Plus 
nous grandissons et plus nos affiliés 
bénéficient de notre croissance. C’est 
logique. L’ère du "tout franchise" ou "tout 
succursales" est révolu, il faut pouvoir 
construire un groupe reposant sur deux 
piliers complémentaires qui permettent 
de conjuguer la souplesse et la force. 

Résonance  :  Vous allez diriger le 
groupe Funécap ?

Philippe Gentil  : Oui, en partenariat 
avec mes associés du groupe Ophiliam. 
Vous savez, je ne pratique jamais la 
direction en solitaire, nous faisons un 
travail d’équipe, où chacun respecte 
l’autre, l’écoute et agit en fonction de 
la réflexion générale menée par l’en-
semble des actionnaires, des affiliés 
du réseau (en l’occurrence Pompes 
Funèbres Pascal Leclerc) et des salariés 
de notre groupe. Le dirigisme autocra-
tique des affaires, c’était au XIXe et au 
XXe siècle, aujourd’hui ça ne fonctionne 
plus comme cela !

Résonance : Vous voulez conclure ?

Philippe Gentil : J’aimerais redire que 
je suis ravi de revenir travailler dans 
ce métier riche et composé d’hommes 
et de femmes de talent, dont presque 
tous sont très attachants. Je prends ma 
nouvelle mission très au sérieux et vou-
drais rendre hommage au fondateur 
de la marque Pompes Funèbres Pascal 
Leclerc, qui par son courage et sa téna-
cité a su résister à toutes les attaques. 
Je vais m’inspirer de ce qu’il incarne 
pour porter, avec toute mon énergie, 
le groupe et la marque qui m’ont été 
confiés vers un vrai destin national. 

Propos recueillis par
Résonance

… construire un groupe 
reposant sur deux piliers 

complémentaires qui
permettent de conjuguer
la souplesse et la force


