est17 dans une fra

en limitant les risqu

> La franchise permet d’entreprendre

evenir franchisé, c’est se don- !
ner des moyens supplémen- ;
taires de réussir sa création
zntreprise. Certes, rejoindre une
seigne cotte plus cher que de se fan-
.t 2n solo. Mais un franchiseur de !
yane qualité apporte des services |
\i justifient ce surcodr: aide i ouver- |
re et 3 [a gestion, formation, savoir-
ire. Pour les futurs enerepreneurs
essés par certe tormule, une visite
. Salon de ta franchise (voir p. 33) ¢
sut faire gagner du temps. Un ders des -
siteurs du Salon sont des cadres d'en-
sprise installés en province et suscep-
bles de mobiliser entre 300.000 et
30.000 francs pour investir dans le |
smmerce ou le service. Ce profil cor-
sspond d'ailleurs 3 ve gue recherchent
usieurs réseaux, notamment dans les
services aux particuliers. !
en forte croissance.
Le retour sur inves- !
dssement promis ne |
dott pas érre le seul
critére de choi

roger sur deux
éléments: sa
capacité fi-

Le !
candidac doit s'inter- |

nanciére et son golt pour une acuvite,
Ensuire. il doit enquéter sur le marché
et I'enseigne. [l peut consulter des

© suides comme Lnstaflation dans le cadre

d'une franchise, des experts-comptables
de E3C, ou L'nnuaire de lu franchise, -
de I'Assemblée des chambres francaises |
de commerce et d’industrie (ACFCI). -

1l peuc aussi s’adresser 4 la Fédération

frangaise de la franchise (FFF), qui

regroupe des réseauy plurdt sérieux.

«ll faut responsabiliser le futur franchisé,
souligne Chantal Zimmer, déléguée :

éndrale de la FFF. 11 doit analyser les

! dossiers précontractuels, rencontrer des

franchisés et faire jouer son sens cri- |
tque.» S'il hésite entre deux enseignes

concurrentes, le candidat peut se décei-
der selon ha localisation des ouvertures

et sa propre mobilité. Reste un facteur |

i purement subjectit: la contiance. «La

rencontre entre le franchiseur et le fran-
chisé comporte une dimension humaine
fondamentales, ajoute Chantal Zimmer.

Appartenir 2 un réseau ne constitue pas |

POUT JUTANE UAE ASSUTINCe TOUs risques.
Linvestissement personnel (et pas seu-
lernent financier) du candidat se révéle
toujours déterminant.

Avec Comtesse du Barry, An]

Un épouvantail venu du Magicien
4’0z, des céramiques colorées, des
légumes croquants... A Orléans, la
vitrine de Comtesse du Barry donne

faim. Annie Haberrt. franchisée sous |
cette enseigne. organise une dégusta- |

rion: «Je présente les nouveautés:
foie gras mi-cuit aux petits l[égumes,
tourte de volaille aux champignons,
vin du Sud-Ouest et wrte Tatn.» En
deux jours, elle offre 300 repas... et
encaisse 50.000 francs.

Pendant plus de dix ans, Annie Habert
a mwavaillé pour un cabinet d'expertise-
compuable, on elle se penchait sur les
comptes de commercants. En 1990, 4

30 ans, elle décide de changer de vie. |

«]'aimais le contact avec la clientéle et
j"étais atdrée par la yasonomie, se sou-
vient-elle. J'al compuaré les enseignes au
Salon de la franchise.» Une opportunité
se présente 2 Orléans, ou Comtesse du
Barry a une boutique a reprendre: pas de
droit d’entrée, mais un investssement
personnel important pour redresser les
ventes. A 500 metres, ['enseigne concur-

nie Habert change de vie

rente, Ducs de Gascogne, Pattend. Mais |
elle releve le déf. Fn quatre ans, elle
augmente I chiffre d’affaires de 50% et
le stabilise 2 plus de 3 millions de francs.
Ses revenus sont supérieurs 4 son ancien
salaire et eli-_: se constitue un pagimoine. |
«Les prodvits sont bons, affirme-t-elle.
Comtesse lu Barry est une atfaire de
tamille ot {'on rouve une oreille atten-
dve et des canseils. Ensuite, c’est au fran-
chisé de dunner envie d’acheter.» Son
dynamisme est d’autant plus nécessaire
que I'acrivité est saisonniere. «Je réalise
un tiers de mon chiffre d’affaires en
décembre. = propose aussi des paniers
pour la Saire-Valendn, Paques ou la fére
des Meéres, zt des cadeaux de société. Je
démarche es comités d’entreprise.»
Aidée par une vendeuse, elle travaille
SiNS comprer pour son magasin. Elle
représente ‘galement la région Cenrre
dans la centrale d’achar de Comresse du
Barry: «Nous sommes six franchisés
chargés de riférencer des produits régio-
i} naux pour compléter la gamme fabri-
quée par “f:. Comtesse”.»
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! a franchise repose sur un transtert
i de savoir-faire. Ce n'est pas le cas
des autres formes de commerce en
réseau: concession de marque, chaine
volontaire, coopérative, commission-
affiliadon (Paffilié n'achete pas les stocks
et est rémunéré par une comimission sur
les ventes), etc. «Le monde des réseaux
est “pluriel”, rappelle Pavocar spécia-
lisé Olivier Gast. Mais st une enseigne
n'a pas opté pour la franchise,

Est-ce pour se dispen-
ser des responsabili-
s du franchiseur?»
En effet, la juris-
prudence sur la fran-
chise est de plus en plus séveére, au point
que des enseignes lui préferent les for-
mules plus souples de partenariat. C'est
le document d'informaton précontrac-

demandez-vous pourquoi. |
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tuelle (dit «document loi Doubin»),
obligatoirement remis au candidar au
moins trois semaines avant toute signa-
ture de contrart, qui inquigte le plus les
franchiseurs. [l doit contenir. entre

autres, un état du marché local du futur ¢
franchisé, ainsi qu'un compte d’exploi-

tation prévisionnel. Plusieurs chaines |
ont été condamnées suite a des actions |

de franchisés qui n'avaient pas ateeint .
les performances escomptées. Du coup,

ceux qui persistent dans la franchise sont
peut-éere les plus sérieux.

«Pour vous faire une idée de vos résul-
rats i venir, lu meilleure méchode *

consiste 3 croiser les données prévi- |

sionnelles (surcout les chiffres d’atfaires

i et bénéfices moyens) fournies par le

franchiseur avec les informations sur
I"état du marché local (statisdques sur la

i zone de chalandise, concurrence, ete.)»,

estime Oliver Gast. Autre conseil: véri-
fiez que le -ontrat comporte bien une
clause d'exclusivité territoriale, pour ne
pas découvrir la méme boudque que la
witre dans —otre quartier!

~Atrention aussi aux franchises sans
droit d’entr fe et sans redevances. Dans
ce cas, le franchiseur se rémunére sey-
lement sur les produits qu'il fournit. E¢
s'il n'apporre pas de services, autant lan-
cer son affare seul.» Enfin, vous devez
comprendrs la logique suivie par ['en-
seigne. Si ¢le appartient A une mulr-
nagonale (i en existe dans Phétellerie
ou dans le commerce alimentaire) qui ne
se développe pas exclusivement en fran-
chise, il est possible qu’elle souhajte
acquérir rapidemnent une part de mar-
ché... qu'elle pourrait céder du jour ay
lendemain, si le groupe changeair de
stratégie. Ce risque n'existe pas avec yp
entreprenenr qui CONSUIUIL son essor
uniquemnent grace aux franchisés,
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teavaillait dans
e cubinet

dexpertis
cavant donvrir

souw magasin, en:1990);

romptable

Avec Nicolas, Antonio Manenti quitte

S on hobby, c’est le vin. U en a faic son |
activité. Depuis 1994, Antonio |
Manentd, 40 ans, est caviste franchisé de
la chaine Nicolas & Herblay (Val-
d’'Oise). Auparavant, il dirigeait une
petite entreprise de bitment. «f’ai eu
Popportunité de disposer d’un local |

ANTONIO MANENT! est franchisé Nicolas
depuis 1994 & Herblay, dans le Vil-d’Oise. l

chise qui marche

es. B Voici dix chaines parmi les plus siires du moment.

le batiment

bien placé, raconte-t-il. Je me suis lancé
et j'ai sollicité Nicolas en raison de sa
notoriété.» Son installation lui a coticé
environ +00.000 francs. [l a réalisé lui-
méme une parde des wavaux. Laffaire
a bien démarré avec un chiffre d’af-
faires de 1,5 million de francs pour le
premier exercice (2 millions en 1997),
Antonio Manend se montre satsfait de
la rentabilité (280.000 francs de béné-
fices avant impdt en 1996). Au lance-
ment, il a suivi quatre semaines de
formaton. Pendant la semaine d'ou-
verture, il a été épaulé par un chef
des ventes de Nicolas. Aujourd'hui,
Antonio Manent apprécie la logistque
de Nicolas pour les livraisons et les opé-
rations de marketing. Seules les pro-
motions, décidées par le franchiseur,
agacent parfois les franchisés car elles
pésent sur leurs marges.

La 17® édition
du Salon européen
de la franchise

et du commerce
organisé se tiendra
du vendredi 27

au lundi 30 mars
1998 a Paris Expo,
porte de Versailles,
hall 7/1.

Plus de

200 enseignes
(Franchises et autres
formes de commerce
associé) seront
présentes,

parmi lesquetles
Cash Converters,
Catimini,

Clean Discount,
Dal’Alu,

Eléphant Bleu, Etam,
Gotdy Les Montres,
La Mie Caline,

Le Jardin des Fleurs,
Midas, Process Blue,
Pronuptia,

Speed Rabbit Pizza,

| Speedy...

Seize conférences-
débats seront
animées par

des spécialistes
de la franchise.
Prix d’entrée:

‘150 francs.
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