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Franck Provost, Boile a Pizaa. Point Chaud, qui
se cache derriére le succes de ces noms ? Le
créateur, mais aussi son directeur de reseau.
Homme de I'ombre, il est souvent le développeur
clé qui permet & une franchise d’atteindre sa
taille critique. Quelies sont les methodes de ces
véritables techniciens de la franchise qui ouvrent
parfois 100 points de vente en trois ans !

our une fots. ¢est Justi-
[i¢. nous pouvons pous-
ser Ui cacoreo o sTexs
clame Ohivier Gast, avo-
cat presidentTondaicur  du
CEDRE (Club ecuropéen des
directenn de réseau). La tranchi-
se frangape peut se glorifier
détre performante. ol y a 20
ans, personne 'y croyait. rappel.
e Olivier Gaste mgourd hut nos

Olivier Gast, sipon ga patine, la
tranchise pemne a anvameer dou
Pimportance cruciale des deve-
foppeurss Damied Mace o ouvent
pros Je JOO points de vente au
cots de
qu s« gagnent sur dos toutes

saocarnere el sant

Secrets de leaders
wll Lt aimer ce que Pon Gt son
réseal, fo contact nsec fos gensa,
devlare T douard Fabpuens, direce-
teur de teseau de Phyaionuns, 1
vompie o i pres de F00 alons
2004 Quabites

o | ctranper on

huea pnes crtechmatte oo sont fes

Les seniors inspirent
Au Dl du temps. ces directeuns
ont Su se relrous er pour partager
leur  savoir-faire au sein du
CEDRE. Club daflomes  des
directeurs de réscau. vértable
wrple d'echange et de transnus-
sion Jd'experience. i) a su depuis
din s federer pres dune contan
ne ¢Centre sy et repondie g ce
besn de tarents «wf et un now-
enpligue Olivie:

et Metier.

VOISLAS CUrOpEeTin vienneni pren-
dre exemple sur nous». In 2002,
on comptan 719 Iranchises pow
plus de 33000 franchisés Lc scc-
teur représente 33 milliards d'cu-
ros. Mais on oublic souvent a qui
I'on doit ce succes. Dernicie fa
statare des coneepts se dissimule
un homme plus discret. Cache
des feux de la rampe. sa renom-
mée finit parfuis par cgaler cclie

maitres muoty wlb faut vrowre dans
le comept quie on vend ot entrais
ner oy lranchisess, cunscrlle
N Sublet, Phomme de i reus-
st de branck Pronost U n resedu
qut dovrat encone doubler dhio
ans  pour  atieindre $00
salm, ol directeur de réseau,
e Fartisan de Pombre. confie-
14l celw qui tait lu promotion
d'une margue. J un nom qui n'est
| pas le ~ens Unrole ingrat 7 Pas
P opour ves developpeurs forcenes

ITaris

I ont ia ssintachon de ne jamats
arzsiver ate bowt de et imnard e

o e tationa! \A\.‘H\Ul\' un

Cast, 'idee du CEDRE étant de
permettre la professionnalisation
‘de Ta franchise. Et aujourd'hui,
nous aidons les reseaux a tiouver
feur directeur. Nous recevons 10
demindes par mols en moycnne,
et nous cn satisfaisons la moitién.
Les jeunes dirccteurs écoutent
leurs ainés, c¢ qui permet d'ap-
porter des reponses errin «le
but est de donner aux dévelop-
peurs wie mtonmaton elficace
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cartonnent ?

d une star mernationale 1 s
du dhirecienr de réseau

A Passaul des premiéres fueurs
de aube. on chemin sur outes |
les toutes de France! les direc- |
teurs de rescau sont des honunes
de terrmn. «On est pas des ven-
deurs. on est des partenairesn, |
insiste Damiel Macé, directeur de !
Rent a Car et développeur de ses
quelques 300 agences. Toujours
sur les routes entre deux points
de sente, il prend le temps de
nows repondre de son portable.
«Al n'y a pas de bon frunchiseur
sans de bony franchiséss, cont-
nue-1-1)
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jour vers Pexport. I sont ey
hommes vhes, au o6te du createur
Fdu coneept. qui sont due toutes Jes
decivianis Au lerme dlun el par-
woury, 1l font partie de la structue
Pore Ontabs des cles de reussie
3 wbe revrutement du sl repond
I Mare Scrouss de Bods One.
metliewr déseloppewr de Mannce.
Il fuut avowr des heutenamts ¢ffy-
vaves et e franchisés qui sowent
de vris chefs dentiepries Lo
declare
directour

Uopassion ef i usionn
Framz  Lallement, e
hicephade de La Boite a Pz ot

plus revemment &k pil Center elu

pour gérer leurs problémes»
Asant tout pour les ader a
preadre du recul dans leur relation
avec les franchisés. Car il fam
user de bien de diplomatie et de
psychologiv. Un franchisé cst un
chient qu'il faut satisfare, mais
aussi un partenaire avee des
devoirs. ol faut fes responsabih-
ser. mettre la balle dans deur
camp s comuderent que vous
Stey responsable de toul, sTamuse

£1 ¢Cest le trava] du directeur de
réseau d'étre sur tous fes tronts,
Je mener les équipes, et par-des-
sus tout de convainere par son
«il faut amener

faut animer e

enthousiasme.

des services, il
réscau, renchént Jean Lavauport,
directeur de ERA Immobilicr,
dans g8 vie d'un réseau. il y a
aussi des départs et 1l faut que
la balancc reste positive» [l n'y
a pas de secret, ce sont la préscn-
ce, la disponibilité et le contact
du dirccteur avec ses franchisés
qui font la différence. Ou pas,
«Au début un développement
rapide est nécessaire, conlirme

verte annee meilleur directewr de
reacan Smoir s entourer,  savelr
donner des objecns motvants, ce
sont e qualites de v mana-
gers. M plus que cela, <o sont
din leaden chansmatigues, [hre
C Obaer Gast, ot des vrans techn-
Pocrens, 11 lewr faur de 1 enthousgan.
me. une PRITaic conneivance de
P la péogrphie des cmplacementa,
I"'expérience ks franchise et unc
, bunne culiure timanciere». Towt
| cvta gjoutd au fut guily dowent
cue capables de mirackes, on com-
premd que fos bons directeuns e
[eSCauy soient des iseaux rases

Frantz Lallement. ¢’est marement
de leur faute si ¢a ne marche pasy.
Chacun sa méthode. «Faire preu-
ve de réactivité, de transparences,
insiste Carofine Monzot, respon-
sable développement de Point
Chaud. «Et de franchise !», ajou-
e sa seur Elodie, responsable
Marketing ventes Une chose est
stre, Je monde des directeurs de

rescau est niche de caractere. &
JEAN DAUDECAS
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