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CRANCHISE SECRETS DE MANAGERS

Pourquoi ces franchises

Franck Provost, Boite & Pizaa. Point Chaud, qui
se cache derriére le succés de ces noms ? Le
créateur, mais aussi son directeur de réseau.
Homme de I'ombre, il est souvent le développeur
clé qui permet 4 une franchise d'atteindre sa
taille critique. Quelles sont les méthodes de ces
véritables techniciens de la franchise qui ouvrent
parfois 100 points de vente en trois ans !

our une fois, ¢'est justi- | voisins européens viennent pren-

i, nous poturvons pous-

ser un cocorico In, s'ex-

clame Ohlivier Gast, avo-
cat président  fondatcur do
CEDRE (Club curopéen des
dirccteurs de réseau). La franchi-
s¢ frangaise peut s glorifier
d'étre perfornmante. «fl y a 20
ans. personue n'y croyait, rappel-
le Olivier Gast, aujourd’hui nos

dre exemple sur nous». En 2002,
on comptait 719 franchises pour
plus de 33000 franchisés. Le sec-
teur représente 33 milliards d'cu-
rus. Mais on oublic souvent & qui
I'on doit ce succes. Derritre la
stature des coneepts se dissimule
un homme plus discret, Caché
des feux de la rampe, sa renom-
mée finit parfois par cgaler celle

cartonnent ?

d’une star internationale. 1 s"ayi
du directeur de réscau.

A Passaut des premiéres dueurs
de Vaube. en chemin sur toutes
les routes de France, les diree-
teurs de réscau sont des hommes
de termin. «On est pas des ven-
deurs, on est des partenaires»,
insiste Danic! Macé, directeur de
Rent a Car et développeur de ses
quelques 300 agences. Toujours
sur les routes entre deux points
de vente, il prend e temps de
nous répondre de son portable.
«ll n'y a pas de bon franchiseur
sans de bons frunchisésn, conti-
nue--ih.

Et ¢ est ke ravail du directeur de
réseau d’étre sur tous les fronts,
de mencer les équipes. ot par-des-
sus tout de comvaincre par son
cnthousiasme. «Il faut amener
des services, il faut animer lc
réscau, renchérit Jean Lavaupot,
dircctewr de ERA  Immobilicr,
dans la vic d'un réseau. il y a
aussi des deéparts et il faut que
la balance reste positiven. I n'y
a pas de sccret, ce sont la présen-
ce, la disponibilité et le contact
du directeur avec ses franchisés
qui font Iz différence. Ou pas.
«Au début un développement
rapide est nécessaire, confirme

Quels sont vos objectifs pour
Point Chaud ?

Le réseay sst bwen posé. Note
volonté en arrivant dans le réseau
étalt de donner un sacond souffie.
Nous avons une nouvells charte,
une nouvelle CACOMBON, LN NoU-
vefie architecture. Tout cela afin de
développer l'enseigne | Nous
avons également mis en place de
nouveaux projets afin d'apporter
plus Oe conviviglité et de fiddliser

nos clients finaux, Des menus équi-
iibrés tondés sur des études vai-
dées par un institut pour 'étd 2004,
des colioquas nationaux pour ras-
sembler tous le réseau, des forma-
tions techniques, on a envie
d'svancer ! .

A cuelies difficultés devez-vous
faire face ?

Au 0ébat, les gens vous testent, |l
nous a fatiu faire nos preuves. Mais
nots connaissions le prochat, &f

CAROLINE ET ELODIE MORIZOT > DEVELOPPEMENT ET MARKETING-VENTES DE POINT CHAUD

“Nous apportons un second souffie”

c'est os que ks franchisés atten-
dent. Qu'on les écoute, qu'on les
comprenne, st quon veulio déve-
lopper lewr magasin et lour chiffre.
Nous avons su batic une relation de
conviviailté avec les franchisés,
Nous les contactons au maing une
fois per semaina, Bodie pour les
pour l'aspect consel! et mforma-

tions jundiques. Toutes les deux, on
ne se reposs pa% SWr NOS lauriars,
Nous avons la volontd d'entre-
peancire |

Comment managez-vous Jo
résesu 7

If manqualt de rigueur et de ciaci-
pine suite qu développement de
ces demidres anndes. C'est pour-
gquol nous centralisons plus de
choses en interma. Nous voulons
garder 'esprit femdial mais aussi
garantir plus de quaitd. Ce qua
nous souhaltons, c'est évoler
sur je long terme avec noa
franchiss, le tout dans un
esprit d'équipe, ol cha-
cun panticips a la vie Gu
réseau. En contrdlant
notre croissance, nous
comptons ouvrir 10
mMagasis par an,
POINT CHAUD

100 pointes Os vente.
CA 2003 : 25,83 M€,
Objectif : ouverturs de

10 points de vente par en.
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FRANTZ LALLEMENT > FONDATEUR DE BOITE A PIZZA ET PDG DE EPIL CENTER

“|| suffit de deux chefs de file, et les autres

suivent”

Je reviens 2 mes prenvers
amours. De pius, e management
Ge rése2u est ndépendant du
prochut. Les valeurs de passion
ot de créalwité nécessaires ne
sont pas I'apanage d'une prokes-
sion. Le principsl, c'est of'avoir
uns vison et d'identifier I8 posrd
mportant. Or pour La Bole &
Pizza et Epit Centar, it s'ogit ds la
méma probiématique de gesbon
des rusha. Pour les livimsons oo
paze Qu représentent 65% du
chuffre d'aftaires, c'est entre
19h30 et 21h30 : pour Epll
Cemer las visntes somt sens ren-
dez-vous, # faut donc étre

. capable de gérer 'aliux de clien-
téie entre 12h et 1dh et is sOf
entre 17h @ 21h. Chaque chent

" qui attend es! un clent perdu.
Comment défimirier-vous volre
stratégle 7
Créer la diftérence ! La BoRe 3

Pizza est un concept fort 08 ren-

tabilité, o0 le golt de nos
recsttes onganales est Notre axe
de différenciation client. C'est ce
qu fat notre notoneté. Epd
Ceonter table sur ung iion | des
cenires de beauté et de bien-
&, avec plus dactivités auto-
matiques, payables & ia presta-

tion, au sein d'une amblance
suscitée par un environnsment
umneux et offactt qui deviendra
notre carte de visite. Pour I'ins-
tant jouvre plus de 30 magasns

per Bn, nous en aurons plus de .
' franchisé-franchisewr doivent

100 fin 2004. Je penge stteindre
l'objecht de 500 magasing en
2008, avec une rentabiiité brute
davén, de 20 & 25%, 5% de

misux que pour La Bolle & Puza.

Qus! est eslon vous lo point oié

" du développsment 7

Une rentablité rapide. !l faut se
mettre 3 la place du commer-

cart. Ce qu'il rechercha avant |

tout, c'est amortir son investisse-
menmt. Una franchise Bolte &

Pizza est rentabls dis le prermisr !

mais, o'est un point trds fort pour
conveincre. Emaite ko second
siement cié, c'est lo concept.
Pius t'idée eat forte, plus la noto-
neté de ta franchze est inpor-
tante. Four finir, les relations

#tre equilibrées. A nous de créer
ia demeande dens les magasing,
& eux de suste notre exemnpls
powr avoir {a capacité d’accuall
suffisante.

LA BONE A PIZZA

83 points de vente.

CA 2003 : 24 M€

EPIL CENTER

110 points da venia.

CA 2003 : 8,5 milfons o'surps.

CA prévisionnel 2004 : 14 M€.

Olivier (iast, sinon ¢a patine, la
franchise peinc & avancer. d'ou |
I'importance cruciale des déve-

Joppeurss. Dansel Macé 2 onvent
pres de 1000 points de venie au I
cours dc sa carriére et il sail

qu’ils sc gagnent sur Ios routes.

Secrets de leaders
«lt faut aimer ce que lon Bul, son
réseau, lo contact avec les gens»,
declare Edovard Falgweres, dinec-
tcur de nisenu de Physiomins. 1
compte o nr prés de 10 salons
a l'etranger en 2004, Qualnes
humames et techmeite, co sont des

maitres mots. «11 foul crowe dans
ie concept que 1on vend of entrai-
nor les franchisésn. conscilie
Mare Aublet. I'bomume de la réus-
site de Franck Provost. Un réscau
qui devrait encore doubler d'ici

_trois “ans pour ateindre 800

salons. «le directeur de réscou,
¢'est 'artisan de §'ombre, confie-
1-il, cciui qui foit la promation
d'une margue, §'un pom qui 5'est

- pas ke xiens, Un role ingrat ? Pas

pour ces développeurs forcends.

ils ont la sansfaction de ne jamar

wrriver ay bout de leur trnvad, Le
réseau, de nawnal, s'emole un

jour vers 'export Hs somt les
hommes clés, au cité du créatour
du concept. qui sont de toules lex

decisions, Au lerme d'un tel par- !

cours, ils font partic de fa structu-

re. Omt-ils des ciés de rbussive 7 |

«be recrutemen du safl, répond
Marc Scroussi de Body One.
metlicur développeur de |'anace.
1! fast gvoir dex licwenants cffi-
caces of des franchisés qui soient
de vrais chefs d'entreprises. «La
passion ¢t fa visionn, déclare
Franiz Lallement, ¢ directour
bicéphale de La Bolte a izza ot
plus récemmen d°Epil Center. clu

cetie année meillewr directeur de
donner des objectifs motivants. ce
wnt loy qualitds de vrab mana-
gers. Maix plus que cela, wee sont
dos leaders charismatiques, hvre
Olrvier Gast, of des vras techm-
ciens, I leur faut de 'enthousias-
me, une parfaite connussance de
In géographic des emplacements,
I'expétience ka franchise et unc
bonne  culurre financiére». Tout
celn njouté au fait qu'ils doivent
étre capablex de mirackss, on com-
prend que los boms direvteurs de
nEscaun soent des ORSCIUR ranes,
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Ces managers qu’on s’arrache...

MARC AUBLET > FRANCK PROVOST
“Quand on signe un contrat, I’histoire commence” ;

capital,~

~Lorsqu'un reseau grandit. 1l perd en conviviaite
les franchises. Franck Provost est le premiler de nos
vsan de I'ombre, son role est d
Points de vente 2003 : 420

Objectif : 800 s:

«Le point critique, c'est le concept. On
participer ies gens aux idées at 4 la sir

Points de vente 2003 : 286
Objectf : 350 paints de vente en 2005 + 250 points retais.

Création : 1935

mars gagne en puissance. Il faut alors jouer entre diplormatie et autorite avec
franchisés, | donne I'exemple. Quant au directeur de réseau, s’ est I'ar-
e transmettre |a loice de conviclion gssantiglie & ia marque.

Ouvertures annuelles : 80

alons Franck Provost en 2006 et 150 salons Fabio Salsa.

DANIéij MACE > RENT A CAR
| o directeur de réseau est le gar

vient dans une chalne pour le concept alors il doit rester tel quel. Ensuite, il faut faire
atégie. C'est pourquol je recherche des entrepreneurs. Le recrutement est un point

Création : 1997

Ouvertures ennuslles : 40

dien des tables de la loi”

JEAN LAVAUPOT > ERA IMMOBILIER
«“ orsqu’on crée la confiance, le plus dur est fait”

I faut emporter I'adhésion de tout la réssau. Au débul, le démarrage est dur, puis progressivement on amorce ia pompe.
L'important, c'est I'mplication du directeur dans son réseay. Je connais jusqu'aux noms des empiayés de mes franchisés.»
Points de vente 2003 : 260 Création : 1893 Ouvertures annuselies : 45

Ob;ecﬁf:SOOagencssenZOOS.

EDOUARD FALGUIERES > PHYSIOMINS
“Nos partenaires développent la franchise dans le monde entier”

«Ls force de notre concept, c'est qu'll est trés adaptable. A Pexport, i 'y 8 pas de limites. Cela implique aussl des risques
plus grands, pournouaatpom)edéveloppetx. LaanégoclaﬂoOSsonlApres.maisaufmal.lescommtssontdemaaoans.-
Points de vente 2003 : 150 Création : 1887 Quvertures annuslles : 25

Objecti : 300 points de vente France en 2006 et 200 & I'export dés 2004.

MARC SEROUSS! > BODY ONE
“ Jusqu'a 200 magasins, nous sommes comme sur une autoroute...”

-NomsommeadebordésdedemardaslNotmnomﬂé«é‘estmmponmﬁa.mparéehmm.Nosob]acﬁfa:

ouvrir notre capital en 2004 pour financer notre déveioppement, et é
rations marketing.»

Points de vents 2003 : 81
Objectif : 200 magasins en 2005.

Création ; 1988

Ouvertures annusiies : 35

tabﬁrunebaudedoméescumtspourhmerdasopé‘

Les seniors inspirent
Au fil du temps. ces dirccteurs
ont su S€ retrouver pour partager
" jeur suvoir-faire au sein du
CEDRE. Chub d'affaircs des

directeurs de réscau, véritable.

temple d'échange ct de transmis-
sion d'expérience. il a su depuis
dix ans fedérer prés d'une centai-
pe d'cntre cux et répondre a ce
besain de talents «C7était un pou-
vean métier, explique Olivier

Gast. 1'idée du CEDRE était de
permettre o professionnalisation
de la franchise. Et aujourd’hui,
nous aidons les réseaux 4 rouver
feur directcur. Nous recevons 10
demandes par mois eh moycnnc,
¢t nous en satisfaisons la moitiés,
Les jeunes dirccteurs écoutent
leurs sinés. cc qui permet d'ap-
portér des réponses lerrain. «lLe

but est de donner aux dévelop-.

peurs une information_ efTicace

pour gérer leurs problémess.

Avant towt pour les aider &
prendre du recul dans leur refation
avee les franchisés. Car il fom
user de bien de diplomatie et de
psychologie. Un franchist cst un
client qu'il faut satisfaire, mais
aussi un partcnaire avec des
devoirs. «ll faut les responsabili-
ser. mettre fa balle dans leur
camp. Hs considérent que vous
dtes responsable de tou, s’ amuse

Frantz Lallement, c'est rarement
de leur faute si ¢a ne marche pas».
Chacun sa méthode. «Fairc preu-
ve de réactivité, de transparence»,
insiste Caroline Morizot, respon-
sable développement de Point
Chaud. «Et de franchise !», ajou-
tc sa sour Elodie, rcsponsable
Marketing ventes. Unc chose est
siire, le¢ monde des direcicurs de
réseau est riche de caraciére. B
JEAN DAUDECAS

-
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