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la
séduction.

Lafranchise

estavanttout
unerelation

financière.

Ore'
7' " 7'

1

0

,

POURBIENRÉPONDRE À
CETTEQUESTION

,

monpremierconseilest d

' avoirlesidéesclairessur
cequ'est

la franchise . Il s' agit d

' uncontratde
réitérationdusuccèscommercial et

financierdu
franchiseur . Lefranchisé selie à luipour
bénéficierdesonconceptcommercialet

,

enappliquant
sonsavoir-faire

, pourreproduiresonsuccès.
Unfranchiseur a réussi . Celasignifiequ' il

a testé

unsavoir-faireconstituantunconceptcommercial
soussamarque et qu' il a puentirerunprofit
suffisant . Plus lesconditionsdutestsontsubstantielles

,

plus la réitérationdusuccèsestprobable . Deux
enseignements doiventenêtretirés.

Lepremierestque si vousambitionnez
derejoindreunréseau

,

il convientdebien
comprendrecomment le conceptdufranchiseur a

ététesté :
l

' a-t-ilétépendantplusieursannées
surplusieurszonesdechalandise ?

Dansquelles
conditions le testa-t-ilétéréalisé ?

Notamment
,

lesconditionsdutestsont-elles
équivalentesauxconditions d

'

exploitationquime
sontproposées ?

Idéalement
,

le franchiseurdoitavoirexploitéau
moinsunpilote ,

maisbienplussûrementdeux
,

trois
,

voireplus , pouravoirlui-mêmesuffisamment
validé la réussitedesonconcept et sacapacité à la

réitérer . Idéalement
,

le franchiseurdoitavoir
clôturépourchacundesespilotes ,

aumoinsun
exercice social : unrésultatnetpositifdoitressortirdes

comptes.
Ledeuxièmeestque le candidatdoitvérifierpar

lui-même si
le succèsestbien là pour le

franchiseur commepoursesfranchisésexistants.
Il
revientdoncaucandidatdeseprocurerles

comptesdesautresfranchisés
, disponiblesau

greffedutribunaldecommercedulieu d

' imma-

QUELQUESCONSEILSPOUR
BIENCHOISIR
SAFRANCHISE
Voici

, présentéesparJean-BaptisteGouache
,

avocat
,

quelquespistesderéflexiondestinéesauxporteursdeprojet
désireuxderejoindreuneenseigneenfranchise.

triculationdechaquefranchisé et nepashésiter
à solliciter le franchiseurquinedoitrienavoir à

cacher à cetégard.
Cescomptesdoiventfaireressortirdessoldes

intermédiairesdegestionaumoinséquivalents
à

la moyennedusecteur d

' activité et unrésultat
bénéficiaire .Surcettebase

,

il reviendraau
candidat d

'

apprécier si le risquecouru et
la

rentabilité
descapitauxqu' il doitinvestirdans la franchisequ' il

étudiesontconformesauxnormesderentabilité
financièreattenduedetout investisseurencapital

et
à sesattentesplusparticulières.
Monconseilest ici desegarderde la séduction.

Tropdefranchisés tombentamoureux d

'

unconcept
surunsalonparceque le produitde l

'

enseigne leur
plaît , parceque le conceptdemagasinest
attractif

;

flatteur
, parceque le développeur(se

)

ou le

fondateur( trice
)

saitvendrela franchise et est
charismatique.

Commeenamour
,

la désillusion risque d

'

être

grandequelquesmoisplustardoulorsde la

clôturedupremierexercice
, lorsquelescomptes

ferontressortirunefaiblerentabilité
,

si ce n' estdes

pertes . Unedémarchepluspragmatiquedoitêtre
privilégiée.

Lafranchiseestunerelationquiest d

'

abord
financière :

j'
acceptedepayerundroit d

' entrée et

desroyaltiespouraccéder
à

unsavoir-faire
,

à
une

marque ,

dans le butdegagnerde l

'

argentde
manièreplussûre

,

enreproduisant le succèsdu
franchiseur . Commencezdoncparexaminer les
conditionsdutestdusavoir-faire et

la
rentabilité

de l

'

exploitationduréseau
,

celavousévitera
déconvenuespersonnelles et catastrophes
financières et vousconduira à la réussite

, pourpeuque
vousappliquiez à

la
lettre le savoir-faire.
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Pouréviter
lesdéconvenues

et
rencontrer

le succès
,

comparezdeux
,

trois
, quatre , cinq

réseaux...

, 11

OSSIERSPÉCIALINITIATIVESETRÉSEAUX

. »
Pourcela

, reportezvous
auDocument d

' informations
précontractuelles

(

DIP
)

:
il comprend

l

' indicationdescirconstancesde
l

'

expérimentationdusavoir-faire
et la listedesentreprises
adhérentesduréseau .

Si ces
informationssont insuffisantes

,

demandez
aufranchiseur delescompléter .

S' il

ne le faitpasdemanière
convaincante et transparente , passezvotre
chemin.

Danstouslescas
, recoupezvos

informations : consultez lessites
Internetdefranchiseou d

' actualité

économique ,

ouencoredessites
spécialisés ,

vousretrouverez la

plupartdesinformations publiées
par l

'

enseigneaucoursdeson
histoire

,

à tout le moins
la plus

récente .
Si desincohérences

inexpliquées apparaissentou si la

rentabilitéestinexistanteoutrop
faible

, passezvotrechemin.
Pourque la

réitération
fonctionne

,

il fautencoreque le

franchiseur dispose d

' unsavoir-faire
substantiel

, quisoitformalisédansun
manueldeprocédures ,

et qu' il soit
transmisefficacement . Il

faut
également qu' il assiste le franchisé

,

lorsdesonouverture et lorsdeson
exploitation , pour s' assurerde la

bonneapplication
dusavoir-faire et optimiser leschancesderéussite
dufranchisé.

Comptez là
encoresurvous-mêmepourvalider

quecesavoir-faire vavousapporterunplus
déterminant pourvotreréussite

, qu' il estbien transmis
aufranchiséet que l

'

assistanceestréelle.
LepremierconseilestdeseréférerauDIP

, qui
comprend le projetdecontratdefranchiseouau
moinsdelargesextraitsdecelui-ci et d

'

examiner

quelssontlesobligationset
servicesauxquels le

franchiseur s' obligevis-à-visdufranchisé.
Il

convient d

' aborddemesurerquellessontles

obligationsdufranchiseur enmatièrede
formation :

l

'

indispensableformationest-elledispensée ?

Saduréeest-ellesuffisante ? Quelestsoncontenu
?

Comment sedéroule-t-elle ?

Il convient ensuitedeseréférerauxdispositions
dumanuelopératoire :

le

franchiseur s' oblige-t-il
à le communiquer ? Soncontenuest-ilprécisé ?

Il convientenfindepasserenrevuelesservices

apportéstoutaulongde la relationdefranchise :

permettent-ilsaufranchisédedisposerde l

'

assistance estiméenécessairepourréussir ?

Làencore
,

il
convientderecouperlessources

et
en la

matière
,

le mieuxestdeprendredirecte

Adaptez
le choixdevotre

réseau à

voscapacités
managériales et

financières.

mentcontactavecplusieurs
franchisésduréseau

,

et passeulementavec

ceuxque le

franchiseur vous a

suggéré decontacter . Vousaurezun
intéressantretoursurleurexpérience.
Lesréponsesapportées à toutesces

questionsdoiventvousconduire à la

certitudequevousserez
parfaitementformé et accompagné.

Si vousconduisezsérieusement
cesdeuxphases ,

vousaureztoutes
leschancesdenepasvoustrompez.
Vousaurezaccès

à unbonconcept
commercial

,

c'
est-à-direunconcept

quivouspermettra ,

survotre
marché

,

degagnerde l

'

argent et de
rentabiliserlescapitaux investis.

Vousaurez à voscôtésun
franchiseur quiaura à coeurdevousfornier
pourvoustransmettre

,

le tempsdu
contrat

,

le
savoir-fairequisera l

'

outildevotreréussite
et devous

rendrelesservicesnécessairespour
vousaccompagner.

Enfin
,

je

formuledeuxautres
recommandations . Adaptez le

choix
devotreréseau à voscapacités :

capacitémanagériale ,

maisaussi
capacitéfinancièrepourdisposer d

' une
réservesuffisantedeliquiditépour
pouvoirassumervotretraindevie et

soutenirvotreentreprise si

nécessaire
,

envoussouvenantde la grenouille et duboeuf
de la

fabledemonsieurdeLaFontaine.

Soyezenfinattentifauxclausesdefinde
contrat

,

demanière à
vousassurerqu'elles n'

aboutirontpas à vouspriverde la capitalisation
réaliséesur le fondsdecommerce quevousaurezcréé

,

unefoissontermearrivé.
Et

surtoutnesuccombezpasnécessairementau

premiervenu ! Souvenez-vousqu'au-delàducoup
decoeurquevouspourrezéprouverpourtelleou
telleenseigne ,

la
franchiseest d

'

abordunerelation
financière et

unaccorddereproduction d

' un
succèscommercial . Alors

, pouréviterlesdéconvenues

et

rencontrer le succès
, comparez : deux

,

trois
,

quatre
, cinqréseauxméritentcertainementunexamen

approfondipourtrouver le bon.
Enquelquesmots

,

cesconseils reviennentaux
fondamentauxde la

franchise
,

essentielsenpériode
d

' incertitudeéconomique et qu' il convientdene
jamaisperdredevue

:
le

bonréseau
,

estceluiqui
proposeuninvestissementadapté à voscapacités
financières et managériales . Il vousapporteun
savoir-fairesubstantiel et éprouvéquivouspermet ,

parsapertinence et le caséchéantsanotoriété
,

de
rentabiliser lescapitauxinvestis et dedégagerdes

profits . Rejoignezcelui-làet fuyezlesautres !
?
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