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Se garder de
la séduction.
La franchise
est avant tout
une relation
financiére.
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OSSIER SPECIAL

QUELQUES CONSEILS POUR
BIEN CHOISIR

' SA FRANCHISE

Voici, présentées par Jean-Baptiste Gouache, avocat,
quelques pistes de réflexion destinées aux porteurs de projet
désireux de rejoindre une enseigne en franchise.

OUR BIEN REPONDRE A CETTE QUESTION,
mon premier conseil est d’avoir les idées claires sur
ce qulest la franchise. Il sagit d'un contrat de
réitération du succes commercial et financier du
franchiseur. Le franchisé se lie a lui pour bénéfi-
cier de son concept commercial et, en appliquant
son savoir-faire, pour reproduire son succes.

Un franchiseur a réussi. Cela signifie qu’il a testé
un savoir-faire constituant un concept commercial
sous sa marque et qu'il a pu en tirer un profit suf-

. fisant. Plus les conditions du test sont substantielles,

plus la réitération du succés est probable. Deux

. enseignements doivent en étre tirés.

Le premier est que si vous ambitionnez
de rejoindre un réseau, il convient de bien com-
prendre comment le concept du franchiseur a
été testé : I'a-t-il été pendant plusieurs années
sur plusieurs zones de chalandise ? Dans quelles
conditions le test a-t-il été réalisé ? Notam-
ment, les conditions du test sont-elles équiva-
lentes aux conditions d’exploitation qui me
sont proposées ?

Idéalement, le franchiseur doit avoir exploité au
moins un pilote, mais bien plus stirement deu,
trois, voire plus, pour avoir lui-méme suffisamment
validé la réussite de son concept et sa capacité ala
réitérer. Idéalement, le franchiseur doit avoir cl6-
turé pour chacun de ses pilotes, au moins un exer-
cice social : un résultat net positif doit ressortir des
comptes.

Le deuxiéme est que le candidat doit vérifier par
lui-méme si le succes est bien 1a pour le franchi-
seur comme pour ses franchisés existants.

Il revient donc au candidat de se procurer les
comptes des autres franchisés, disponibles au
greffe du tribunal de commerce du lieu d'imma-

triculation de chaque franchisé et ne pas hésiter
a solliciter le franchiseur qui ne doit rien avoir a
cacher & cet égard.

Ces comptes doivent faire ressortir des soldes
intermédiaires de gestion au moins équivalents
4 la moyenne du secteur d'activité et un résultat
bénéficiaire. Sur cette base, il reviendra au candi-
dat d'apprécier si le risque couru et la rentabilité
des capitaux quil doit investir dans la franchise qu'il
étudie sont conformes aux normes de rentabilité
financiére attendue de tout investisseur en capital
et 4 ses attentes plus particuliéres.

Mon conseil est ici de se garder de la séduction.

Trop de franchisés tombent amoureux d'un concept
sur un salon parce que le produit de I'enseigne leur
plait, parce que le concept de magasin est attrac-
tif, flatteur, parce que le développeur(se) ou le fon-
dateur(trice) sait vendre la franchise et est charis-
matique.
Comme en amour, la désillusion risque d'étre
grande quelques mois plus tard ou lors de la cl6-
ture du premier exercice, lorsque les comptes
feront ressortir une faible rentabilité, si ce n'est des
pertes. Une démarche plus pragmatique doit étre
privilégiée.

La franchise est une relation qui est d’abord
financiére : jaccepte de payer un droit d’entrée et
des royalties pour accéder a un savoir-faire, a une
marque, dans le but de gagner de largent de
maniere plus slire, en reproduisant le succes du
franchiseur. Commencez donc par examiner les
conditions du test du savoir-faire et la rentabilité
de l'exploitation du réseau, cela vous évitera
déconvenues personnelles et catastrophes finan-
ciéres et vous conduira a la réussite, pour peu que
vous appliquiez & la lettre le savoir-faire. ~ »»»
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Pour éviter

les déconvenues
et rencontrer

le succes,
compres dew,
trofs, guatre, cing
réseeT...

OSSIER SPECIAL IN!

»»» Pour cela, reportez vous.
au Document d'informations pré-
contractuelles (DIP) : il comprend
I'indication des circonstances de
Texpérimentation du savoir-faire
et la liste des entreprises adhé-
rentes du réseau. Si ces informa-

Adaptez

ment contact avec plusieurs franchi-
sés du réseau, et pas seulement avec
ceux que le franchiseur vous a sug-
géré de contacter. Vous aurez un in-
téressant retour sur leur expérience.
Les réponses apportées a toutes ces
questions doivent vous conduire a la

tions sont insuffisantes, demandez : certitude que vous serez parfaite-

au franchiseur de les compléter. S'ik le ChOle de YOtI' € nent formé et accompagné.

ne le fait pas de maniére convain- reseaud Si vous conduisez sérieusement

cante et transparente, passez votre: VoS cap &CitéS ces deux phases, vous aurez toutes

chemin. i les chances de ne pas vous trompez.
Dans tous les cas, recoupez vos managelrl\ales et Vous aurez acces & un bon concept

informations : consultez les sites financieres. commercial, cest-a-dire un concept

Internet de franchise ou d’actualité
économique, ou encore des sites
spécialisés, vous retrouverez la
plupart des informations publiées
par l'enseigne au cours de son
histoire, & tout le moins la plus
récente. Si des incohérences inex-
pliquées apparaissent ou sila ren--
tabilité est inexistante ou trop fai-
ble, passez votre chemin.

Pour que la réitération fonc-
tionne, il faut encore que le franchi-
seur dispose d’'un savoir-faire subs-
tantiel, qui soit formalisé dans ur: |
manuel de procédures, et qu’il soit. |
transmis efficacement. Il faut éga--
lement qu’il assiste le franchisé,
lors de son ouverture et lors de son
exploitation, pour s'assurer de la bonne application
du savoir-faire et optimiser les chances de réussite
du franchisé.

Comptez 14 encore sur vous-méme pour valider
que ce savoir-faire va vous apporter un plus déter-
minant pour votre réussite, quil est bien transmis
au franchisé et que l'assistance est réelle.

Le premier conseil est de se référer au DIP, qui
comprend le projet de contrat de franchise ou au
moins de larges extraits de celui-ci et d’'examiner
quels sont les obligations et services auxquels le
franchiseur s'oblige vis-a-vis du franchisé.

11 convient d'abord de mesurer quelles sont les
obligations du franchiseur en matiére de forma-
tion : l'indispensable formation est-elle dispensée ?
Sa durée est-elle suffisante ? Quel est son contenu ?
Comment se déroule-t-elle ?

11 convient ensuite de se référer aux dispositions
du manuel opératoire : le franchiseur s'oblige-t-il
4 le communiquer ? Son contenu est-il précisé ?
11 convient enfin de passer en revue les services
apportés tout au long de la relation de franchise :
permettent-ils au franchisé de disposer de I'assis-
tance estimée nécessaire pour réussir ?

LA encore, il convient de recouper les sources
et en la matiére, le mieux est de prendre directe-

qui vous permettra, sur votre mar-
ché, de gagner del'argent et de ren-
tabiliser les capitaux investis.

Vous aurez & vos cOtés un franchi-
seur qui aura & cceur de vous former
pour vous transmettre, le temps du
contrat, le savoir-faire qui sera 'ou-
til de votre réussite et de vous ren-
dre les services nécessaires pour
vous accompagner.

Enfin, je formule deux autres
recommandations. Adaptez le choix
de votre réseau a vos capacités : ca-
pacité managgériale, mais aussi capa-
cité financiére pour disposer d'une
réserve suffisante de liquidité pour
pouvoir assumer votre train de vie et
soutenir votre entreprise si néces-
saire, en vous souvenant de la grenouille et du beeuf
de la fable de monsieur de La Fontaine.

Soyez enfin attentif aux clauses de fin de
contrat, de maniére a vous assurer qu'elles n'abou-
tiront pas & vous priver de la capitalisation réali-
sée sur le fonds de commerce que vous aurez créé,
une fois son terme arrivé.

Et surtout ne succombez pas nécessairement au
premier venu ! Souvenez-vous quau-dela du coup
de cceur que vous pourrez éprouver pour telle ou
telle enseigne, la franchise est d'abord une relation
financiére et un accord de reproduction d’un suc-
cés commercial. Alors, pour éviter les déconvenues
et rencontrer le succés, comparez : deus, trois, qua-
tre, cing réseaux méritent certainement un examen
approfondi pour trouver le bon.

En quelques mots, ces conseils reviennent aux
fondamentaux de la franchise, essentiels en période
d'incertitude économique et qu’il convient de ne
jamais perdre de vue : le bon réseau, est celui qui
propose un investissement adapté a vos capacités
financiéres et managériales. Il vous apporte un sa-
voir-faire substantie] et éprouvé qui vous permet,
par sa pertinence et le cas échéant sa notoriété, de
rentabiliser les capitaux investis et de dégager des
profits. Rejoignez celui-1a et fuyez les autres ! W
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