MAITRE OLIVIER GAST :
- 20 ANS D'EXPERIENCE, 20 ANS DE PASSION,
20 ANS DE FIDELITE

7l | A FRANCHISE : MA PASSION

B Pierre STAG : Pourquoi autant de fidé-
lité a la Franchise ?

Olivier GAST : La Franchise est |a seule tech-
nique que je connaisse qui, a partir d'une
bonne idée et de bonnes qualités de mana-
ger, permet, sans capitaux importants, a un
entrepreneur de faire fortune en quelques
années.

Partir de la régle des 3/2, trois magasins en
2 ans puis développer son concept selon la
régle des "100 franchisés en 3 ans" permet,
si je ne me trompe, de passer en 5 ans de la
simple idée a l'existence économique d'un
niveau national, et attention, sans gros capi-
taux au départ bien sir.

B P. STAG : Yous étes un avocat de renom
mais on vous reproche d'étre trop médiatique.
0. GAST : Etre médiatisé quand on est leader
d'une profession, c'est pouvoir prétendre
lancer des messages et faire avancer les
choses, pour le reste, il n'y a, hélas, que
jalousie...

P P. STAG : Vous avez été trés créatif
pour la Franchise.
0. GAST : Oui, plus de 150 articles, une dizai-
ne d'ouvrages, la régle des 3/2, I'IPF de
Colmar, le CEDRE...
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réservé sur la question.

P P.STAG Votre pratique

d'avocat et de consultant vous posi-

tionne de maniére originale face a

la concurrence.

0.GAST : Oui, j'ai de la chance,
par ma formation américaine, de savoir
faire ce que les avocats ne savent pas
faire, le marketing, la finance, le mana-
gement, ce qui est I'expertise d'un bon
consultant et inversement, je sais faire
ce que les consultants ne savent pas
faire : les contrats et les proceés.

B P.STAG : Vous avez aujourd’hui 20 ans
de barreau : comment allez-vous féter
cet anniversaire ?

0.GAST : Je veux que cet anniversaire soit
I'occasion d'un rassemblement convivial et
j'organiserai donc, le jeudi 25 avril prochain,
une grande soirée a mon Cabinet, au 104
avenue Raymond Poincaré, ol se cotoieront
franchiseurs, jet-set et gotha.

LA FRANCHISE : MON COMBAT
POUR L’ACCELERATION
DE SON DEVELOPPEMENT

B P. STAG : Selon vous, le développement,
pour un franchiseur, c’est un combat ?

0. GAST : Par la force des choses, aucune
grande conquéte ne s'est réalisée sans heurt.
Dans la genese méme de son projet de déve-
loppement, le franchiseur doit donc anticiper
les étapes et les difficultés qu'il aura a sur-
monter. C'est pourquoi je préconise et pro-
pose a mes clients, au démarrage de leur
développement, toute une batterie d'outils
pour “bétonner" leur projet.

B P. STAG : Pourriez-vous nous préciser
quels sont ces outils ?

0. GAST : La premiere question que doit se
poser le futur franchiseur, c'est de détermi-
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cieres. Dans le systeme de la franch
encore que dans tout autre system
juridique doit intégrer les parametr==3
nomiques droit d'entrée, roya8
redevances de publicité, facturatiom
services, appréciation des maross
produits afin d'optimiser les équilibr==s
résultats tant pour le franchiseur ous:
les franchisés.

P P. STAG : L’analyse économi
financiére préalable est donc, selow
déterminante ?
0. GAST : Absolument et il =
d'ailleurs, lorsque ce travail préalab= =8
été fait, de recevoir des franchiseur=
réussissent pas a “"décoller” mza®
concept a priori attractif. Une errews
dans la répartition des flux, quelle ouss
gualité du contrat de franchise fu
obere un développement harmors
qui, a plus ou moins long terme, &= =
teur de dysfonctionnements. Le sy
la franchise doit toujours étre ur
“gagnant/gagnant”.

P P. STAG : Pour rester emu
moment dans le domaine écono
financier, que préconisez-vous

un bon plan de développement *
0. GAST : Une fois la mesure c= %
lité financiére etablie concernart '8
tation du franchisé, les flux
issus de I'exploitation du réseau =
répartis dans un mode budo==im
métiers suivant I'organisation ¢u ®
seur et au rythme du développs
réseau. Ainsi et des le départ, le=
de développement sont planifies &
nombre d'unités qu'en chiffres &
ce qui permet d'identifier le sewil
tabilité du franchiseur ains
moment ou il va atteindre sz

accélérer la croissance, ce qu

tuer l'effet de levier du réseau






