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La relation

franchiseur-franchisés
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Une valse & quatre temps

Dans la relation quilie un franchiseur a ses franchisés, on peut distinguer quatre étapes-clés,
qui ont chacune teurs regles, afin de garantir un jeu gagnant-gagnant et un contrat durable.

Jovier Gast, consell expert en franchise internationale

ftape1:

= franchiseur recrute les
=embres de son réseay, le
=ndidat franchisé choisit une
=nseigne

Ju point de vue
2u franchiseur

or Cast,conseil expert enfran-
-z internationale, recommande
=t=sterson concept par l'ouverture
=2 0u3 pointsde vente en explol-
on propre avant de chercher 2
zlopper le réseau en franchise,
ours selon Olivier Gast, l'idéal
commencer par cibler une
sse ville, puis une ville moins
cortante et, enfin, une petite,

0

et d'exploiter ces points de vente
pendant 2 ans pour étre sir que
le concept est ban. S'il veut aller
plus vite, le franchiseur pourra aveir
recours a un franchisé pilote, ne
payant nidroit d'entrée, niroyalties
mals quiteste le concept dans les
conditions réelles du marcheé, Cela

permet de corriger les éventuelles
erreurs de jeunesse du concept
et de batir une expérience solide
avant de reiterer le succes par un
developpement accéléré avec de
futurs franchises. La progression
logigue est de développer son ter-
ritoire national avant de passer a

un dévetoppement hors frontieres.

Ceci dit, I'Europe est de plusen plus

I2chelle naturelle de developpement,
surtout dans natre Grande Region
ou les frontieres sont poreuses et les
zones de chalandises communes,
te franchiseur peut cnoisir un déve-
oppement trés proactit: promotion
de son enseigne via les sites spé-
cialisés (http://www.observatoi-
redelafranchise.fr/, http://www.
lesechosdelafranchise.com/, http://
www.toute-la-franchise.com/),
recrutement par approche directe
ou par cooptation du réseau ; c'est
souvent le cas des reseaux récents
quiont besoin de se développer rapi
dement pour accra’tre leur notoriéte

Le franchiseur deja connu
recevra le plus souvent de nombreuses
candidatures spontanees de candidats
franchisés. Il devra alors procéder a
unvéritable recrutement, proche de
ceguise fait dans les grandes entre-
prises, mais gul inclut une évaluation
précise des capacités financiéres du
candidaten plusdecescompétences
engestion et de ses qualités mana-
geriales, Cest géneralement le role du
directeur dexploitation de construire
un reseau equilibré, fait de profes
sionnels passionnes et competents,
dans lequelilest possitle de créer de
lentraide et de 'émulation,

En tout etat de cause, si
le franchiseur sélectionne ses fran-
chisés il est egalement choisi par
ceux-ci et doit donc les convaincre
de la salidité de son concept. En
France, les franchiseurs soni tenus
de fournir aux candidats franchisés.
aumoins 20 jours avant la signature
du contrat, un mmentd Informa-
tion Prealable {DIP] dont le contenu
£sT precise par un decret, On doit
notamment y trouver I'historigue
du réseau [y compris les départs),
les compres annuels, le cursus des

principaux dirigeants,une etude du
marche, etc, Sil'une ou l'auire de
ces informations s'averait inexacte,
cela pourrait entrainer la nullite du
contrat

Du point de vue
du franchisé
Pour le franchisé, il sagit d'une
prise de risgque importante surtout
quand il s'agit d'une récrientation
de carriere et del'investissement de
tout ou partie de ses économies. Il
est donc fondamental de se poser
les bonnes questions et detudier
toutes les dimensions du choix
d'une enseigne. Il est forternent
conseille a tout candidat franchise
de rencontrer plusieurs membres
du réseau visé et de poser toutes
les gquestions relatives aux relations
avec le franchiseur, aux revenus gé-
neres par lactivite et a I'équilibre
entre ces revenus et e travail fourni.
Dans un premier temps, il s'agira de
determiner silavie dentrepreneur-
cmmercant correspand bien a ce
cue lecandidat sétait imaginé. Par
asuite, il pourra affiner son choix
et se poser la guestion de l'enseigne
achoisir: Le secteur me plait-il vral-
ment ? Le concept se différencie-t-i
suffisamment de la concurrence ?
Les produits et services soni-ils
de qualité ? Quels sont les projets
d'avenir gu franchiseur ? Le concept
correspand-il & la clientéle de ma
zone géagraphique ? La commu-
nication interne et externe est-efle
bien organisée ?... La Chambre de
Commerce luxembaurgeoise, dans
le magazine Merkurde juin 2006
dresse ainsi |a liste de toutes les
questions que le candidat franchise
doit se poser avant de sengager
[lest crucial également de parfai
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tement connaitre les bilans de la
société franchiseur et des franchisés
portant ['enseigne. Alors qully aune
dizaine d'années it fallait analyser
tout le Registre de Commerce et des
Sociétés pour prendee connaissance
de la situation financiere d'une en-
seigne, aujourd'hui, Internet et la
transparence informatigue facilitent
considérablernent le travail.

Le candidat franchisé a
donc intérét a consacrer le temps
nécessaire a cette periode d'investiga-
tion. |l devra étudier soigneusement
les informations contenues dans fes
documents fournis pars le franchi-
seur,il pourra prendre conseii auprés
de |3 Fedération dont le franchiseur
estadhérent, pourra bien entendu
avoir recours aux conseils de san
banquier ou d'avocats spécialisés,
en plus des témoignages directs
recueillis aupres de membres du
réseau et de discussions approfondies
avec l'entourage familial caril s'agit
d'activités odil'on ne compte pas ses
heures et ou I'entourage doit jouer
son role de soutien.

Etape2:
la signature du contrat de
franchise et la transmission du
savoir-faire

e contrat de franchise est |a piece
maitresse de ia relation des deux
partenaires commerciaux |l ixe les
droits et devoirs de chacune des
parties. lbest généralement redigé
par le franchiseur qui souhaitera
avair le méme contrat avec tous
sesfranchises. le contrat est la ga-
rantie, pour toutes les parties, de |
protection de la propriété inteliec-
tuelle et industrielle ; il précise ce
guiconstitue l'identité commune et
la reputation du réseau. Celui-cisera
pius ou moins contraignant selan
la nature de ce qui est distribue,
prodults ou services, mais il doit
decrire tres précisément scn abjet,
cequiest cédé par le franchiseur au
franchise et quelies contreparties
sont demandées au franchisé :droits
dentrée dans le réseau, royalties
versées en fonction du chiffre d'af-
faires realisé au sur base forfaitaire,
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obligation de se fournir aupres du
franchiseur.

Les clauses incontour-
nables,du contrat de franchise sont -
= types de produits ou services

distribues ;

=2 fixation des prix, des tarifs (le
franchiseur ne peut gue recom-
mander des prix} :
modalités de transmission du
savoir-faire;
margques et enseignes;
durée du contrat (celle-ci doit
garantir au franchisé l'amartis-
sernent de son investissement];
étendue des exclusivites (distinc-
tion entre exclusivite d'enseigne
et de produits};
non-concurrence ;
obligations spécifiques respec-
tives :
conditions financiéres ;
modalité de transmission de
I'affaire du franchise ;
conditions de renouvellement
et resiliation ;
clause attributive de juridiction

Line fois cet acte fonda-
teur pose, le viritable démarrage
delacollahoration trouve sa source
dansia transmission du savoir-faire
du franchiseur.Genéralement, celui-
ci regroupe ses nouvelles recrues
au cours de sessicns de formation
arganisées a son siége, Cette for-
mation dure en général plusieurs
jours et aborde tous les aspects de
lexploitation d'une saciété : gestion,
management, communication, tech-
nigues de ventes... plus des points
spécifiques a |a franchise concer-
née -renseignement des tableaux
de bord, maitrise d'une technologie,
fonctionnement du programme
de fidélisation clients, moyens de
palement acceptés, regles de rem-
boursement/echange, utilisation
du materiel promationnel (sacs,
emballages cadeaux, étiquettes),
achats, systeme informatique et
logiciels specifiques a l'activite..
Cest 'occasion pour le franchise de
faire sonentrée dans le réseau et de
nouer des contacts ala fois avec les
personres du siege et avec d'autres
nouveaux franchisés,contacts qui

L 7

¥

L 2 R L

s'avereront utiles tout au long du
partenariat, Par la suite, |e franchise
n'est pas « abandonne », |2 formatien
se poursuit par des consells reguliers
du directeur d'explaitation et/ou
déventuels directeurs régionaux

Etape3:
I'exploitation et la croissance
Envitesse de croisiére, le franchise
gére son affaire en toute autonomie
dansierespect du contrat quile lie
a son franchiseur. Il a en général
l'obligation de déclarer son chiffre
d'affaires tous les mois, ainsi que
d'autres données de gestion {panier
moyen, nombre de clients porteurs
de la carte de fidélité, taux de retour
de marchandises...] Des contrdles
peuvent étre opérés par le franchi-
seur aussi bien pour s'assurer du
respect de ce quifait la réputation
du réseau que pourvértfier la bonne
gestion et [a vraisemnblance des
chiffres déclarés.
la plupart des réseaux

sont dotés d'instances représen
tatives des franchisés, constituées
defranchisés élus lors d'assemblées
régionales et guirepresentent le reste
du réseau aux réunions régulieres
organisées au siege. Ces réunions
ont pour but d'informer les fran-

hisés surles projets en cours et de
recueillir aussi bien leurs guestions
que leurs bannes idées au bannes
pratiques. Les réunions font ['objet de
comptes rendus diffusés alensemble
duraseau. Enoutre et de maniére a
créer un veritable esprit de réseau,
une convention annuelle est bien
souvent arganisée a l'initiative du
franchiseur pour communiquer les
orientations stratégiques choisies
pour lavenir présenter les nouveau-
tés, proposer des 2teliers de reflexion
ou de formation et créer un esprit
réseau en proposant des animations
ouen remettant des trophees aux
meilleurs points de vente.

Etape 4:

le renouvellement du contrat
et/ou la séparation

Sauf disposition contraire précisee
au contrat, le franchisé n'z aucun

droit systématique au renouvel-
lerment de son contrat si celui-c
a une durée déterminée et qu'il
arrive a son terme. Le franchiseur
peut mettre fin al'accord de facon
discrétionnaire sans avoir a verser
d'indemnité,C'est pourquoi it serz
trés utile d'avoir prévu a l'avance les
modalités contractuelles speciales
concernant le renouvellement du
contrat, voire une tacite reconduc-
tion et une durée de préavisen cas
de déncnciation,

Le franchiseur a, a tout
morment, le droit de vendre son
réseau sans recours possible par
les franchisés. En cas de faillite du
franchiseur, le contrat prend auto-
matiquement fin et le franchisé
ne peut plus utiliser ses signes de
ralliement : marque et enseigne.

Dans le cas ou cest le
franchisé qui décide de quitter le
réseau, il ne pourra pas céder son
entreprise ni apporter son fonds de
commerce a une autre societeé sans
l'accord préalable du franchiseur Le
franchisé qui souhaite transmettre
sonentreprise au moment de son
départ en retraite ne pourra le faire
sans|'accord du franchiseur, méme
s'il s'agit d'un membre de sa famille
Dans les faits, le franchiseur aide
bien souvent le franchisé a trouver
un repreneur pour son affaire, tant
les deux parties ont intérét 3 ce que
la succession se passe au mieux
pour perenniser 'affaire. 4
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