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Directeur du réseau
Espace Epilation

LE MONDE
DE SOPHIE

Sophie aime les défis. Cetle sportive a créé sa
premiére enlreprise & 25 ans el dirigé une
équipe de 20 commerciaux. Les risques et
les challenges ne lui fon! pas peur.

R T RO S

donner un nouveau déparl, Sophie
impose sa louche : elle relooke les
poinls de venle, rajeunit le
concepl, rélablit le dialogue avec
les franchisés, séleclionne les
L fournisseurs. Sur le ponl six jours
'y sursepl, elle est exigeante avec
| ses collaboraleurs el déleste les

* d'art japonais, elle sait rester zen
~  en loules circonstances, mais
aussi bousculer les habitudes
el idées recues.
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deous 10 ans, Clest um club e
déeloppeurs Gui accompagnen!
techniquenent ef concritement en france ef 4
Héiranger (par [EMPA ks franchiseurs dans
Teur i Les osticulatons iniéresses et
apporiunisies g Monsieur Touati ne font que
reflier ke malaise qui existe au sein o buredu
e [3 FEF. Notre voionté est d'inciter enire
autre 3 FFF 4 faire appliquer concrfement
son Code de déonfologe ou de moins s en
prévaloi Cel etune cique abyjective dans
iniéiét méme e fa franchise en Fance,
Je céteste a pensée uigue el les mafres
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Directeur du résequ sl
Espace Epilation T

MO une franchise n'est s
#2. %4 posunemince affaire, {

~ mais reprendre un réseau G
¥ endifficulté estunpari e
8 encore plus périlleusx. Cestle

|)' cholx de Sophic Landre, pouveaux o locaux du 17F prevvecdus respect des négles. diun‘cacke
clbre bien B r arrondissement que Sophie Landre - établi, sourit-elle. Maip Jaime’ trop.
femme douce au caructére bien IR oy recoit Toujours entre deux avions, entre* Vingépendance. » :
trempé, qui a pris la téte ¥ l" dhatr villes, entre die trains, elle se posa.un ' .
d'Espace Epilation volc deux B nstant pour faire Je bilan de ses deux anndes A 25 ans, 25 wmﬂ#: -
- ans ovec lo ferme intention de IS B de franchiseur. EU-130 aw beau; milieu des g " - _
1 ; Sn cartons ef de |"agitation ambianté; de.sa voix Irﬁtl}l: Sophie décide en effet de prendne o
faire de ce douce, imgosant be calme &t |'anention, elle Carritg. - ot 7 lance: d.;_m_s. i
concept un succés, Deux revient sur les raisons quitkiont polssée 3 création dentrep Isf-'hil:j-:_ﬁdﬂ;l‘._".m'q
B ans de lutte au quotidien, reprendre . Odyssée,  sociéeé franchisant  jeure maman d'un bambin, de 5, ans;
B oisun r.hﬂll:'ﬂqeen Espace: Cpilation pour la- remettre & fint,  dirige’plus de 25 commercia e <o
passe d'élre
réussl.

' C'u-_a.l gripliEn emmendgement dans ses assistante de dindelion, . un. piste ST,

« Espace Epilation &tait en mauvaise passe (ly entrepeise  de venie et Tg, M
adesrc ans, ot affichait 1,8 MF de passii, Mon  commerciaux démanchaient les entieprises, o
assorié & MOl @S s un gros risgqoe - neNendais pas de produits particuliers, s
financiet en-reprenant [‘affaire. Aven la souvientelle. Ma sratégie, c'étalt de
- menace de voir Is dépans se multipler car  macapter sebon les villes o les entrepeises
une franchise, c'est plus_qulund”simple  démarchées. = Son affaire connalt un beai
S histoire de contrat C'est’ ot enire  succls ef elle 5'@8socia aved un groape suise.
S deux personngs com@inoues de la richesse  Mal luien a pris, e groupe helvéte n'hésitant ’
d'une jdee. C'éail wn paricmase cre chef - pas a profiter de son succes pour L copier ef
d'entreprise, comme e franchiseus, cela  lancer en paralléle un réseau de vente en
demande de se metie 3 nu, dtre e le  France « [ai &8 frop nave of, quand o &
devant de la scine, de s'exposer. Bt jlaime  woulu les attaquer, je mesuis rendu comple
cela. « Powtant, rien ne peédedtinait cette  gue e ibunal compétent étaita Hong-Kong |
métisse fibre de ses origines 3 devenir  ['ai di apprendre 3 [Bcher prise. Je n'ai ple
manages, « Mes parents mi'auaient bien vue  peur de Péchec. » A la suite de €e coup ha!'-,.:

ISe n'est pos'

Latra
un long fleuve tranqu
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; _r' L ilaki 1995 : création de la société Odyssée qui déve-
XE ESD“C‘E Epll'ﬂ tion loppe un concept ariginal, Espace Epilation, un
j en bref raseau d'institut de beauté pratiquant Iépilation
sans rendez~vous 199571996 : ouverture de trois
centres piletes 1997 : lancement de la franchise Ezpace Epilation
1pa7-1909 : ouverture de 25 centres franchisés Février 2000 : amrivée de Sophie
Landre & la téte d"Odyssee zooz : le réseau compte 36 cenires : 29 en France,
dent 3 dans les Dom-Toem, et 7 cenfres en Suisse, développés par un masher-
iranchise. Six ouverfures sont prévoes pour cefte année 200 ooo clientes abon-
ndes
= Droit d'entrée : 9 14,7 auros
& [nvestissement tofal - By oo0 eurcs
o gpport personnel souhaité : 200 00D Punne
= Redevance d'exploitation : z % du CA # 107 euros par cabine de soins.
o Redevance publicitaire : 2 % dua CA
=+ CA moyen d'un institut ; 108 700 & 153 000 curos pour & cabines
= Marge brute moyenne d'expleitation : 85 %

LES pﬂ"‘lts CEéS Hpu:e Epilation surfe sur le créneau du sans-ren-

ez-vous et du service rapide, trés en vogue depuis
|B'I services automobiles jusque dans la colffure ou
du co ncept verte de fleurs en libre-service, La formule pro-
pose aux clisntes abonnees dl vanir se faire epiler sans rendez-vous a des prix
de 60 & 80% inférienrs aux tarifs pratiques dane les instituts classigues,
D'autres enseignes se sont lancées sur le méme créncau, tels Body Minute ou
Epil Center (un projet de fusion a d’ailleurs avorté avec ce dernier il y a
quelques mois). Malgré un patentiel de développement encore important, le
réseau est avjourd hui confronté & deux goulets d'étranglement : le mangue
d'esthéticiennes qualifides, peu attirées par un rythme de travail trés soutenn
&t une activité trés monotone ; et la demande de clientes souhaitant davantage
de services. Pour relever ce défi, Sophie Landre souhaite adapter son concept,
aves une cabine d’épilation sur rendez-vous et des produits de seins distribués
en exclusivité dans ses centres.

Saphie ira travailler dix jours Cmme Caissiere.

'h':." anciens franchisés . trols OUVTr un adtre
a |a Folne de Paris, « Cela.ma fait didbien, ¢a évoluer le concept et retranver la centre, Mals, :j“l_:ﬂ'f-‘ solina it continger la
m'avidé la téfe ] P 1 mﬂﬂﬁ"“ de e |lu;[|'i.- i rrl&-PrElhm&urE quiont lassé
Mais elle e peut reniee e -"_ se lance, PRI s 172 AT 3! cing Cenknes,
en février 2000, dans [iVenture Espace  Aujourdhiul Sophie. Landre” af péussi 45 I nla. e semt r.!r Snf‘:!ﬁ"n}:if‘-ﬂu
Epilation. .« Man ,,#;:dﬁ actuel dtait g la confiance des_ hanguiers.et Hﬂ* qpp e confre-pouvoir; _. o
franchisé. |l m'a limaﬂrh* de venir imailler i iés, Flle aﬂ,-r.‘hm: enfin onper " I.a,a L h 1y
avee [l pour w loe problimes gl poursuivie e développernent d'Eepace .
renl:unlnlt Af s -iq:*mmdnns zon institut,  Epilation. Signe de bw !
OOl aveifs aporis e be roseau clait 4 L Flrmmmrlprlmlll-{ . je 1l
wenelre. 1'occasion Msl i entante, » heureuse de savolr gue panmi ROS

- ' . e
LES PASSIONS DE S0PHIE

Paz de vacances depuis frois ans, & peine un jour de repos par semai-
ne. La vie de Sophie s"arréterait-elle a la porte de son buoreau ? « ["ai besoin de me
reposer, comme tout le monde. Alors, tous les sodrs, je vais courlr une heure. Cela me fait un
bien fou, je me vide la féte comme ¢a.» Sophie est donc une adepie des loisirs auxguels elle pout
s'adonner sans contrainte horaire, une nécessité quand on connait son emplol du temps de ministre,
« J& lis aussi beaucoup, Nietsche, Bachelard, ot surtout Stephan Zweig =, 5i elle n'avait qu'un Hvre &
emporter sur une Qe déserte ? « Le Joueur d'Echec ». Un titre qui laisse deviner I"habileté de Sophie.
. Adepte du calme, du deépouillement, elle vous une passion pour le Japon et son esthétique.
=le m# suis miz au japonais, en cours du zolr, nous confle Sophie qui ne falt décidé-
ment pas les choses & moitié, Mos prochaines vacances, cest sir, ce sera
au Japon. Meéme sice n'est pas pour tout de suite... »



Sophie
Directeur du réseau
Espace Epilation

C'est le sans-rendez-vous. Le probleme vient
de notre succls @ aujourdhui, certaines
clientes doivent attendre 2 3 3 heures... Ce
n'est pas possible. Je vals donc tester dans les
prochains mois des centres ob il y aura une
cahine fonctionnant sur rendez-vous. De
méme, ['ai mis sur pied des sains du visage,
mais touiours dans le mime esprit ; pas de
rendez-vous, et des soins de moins de 30
minutes. J'al trouvé pour cela un fournisseur
de produits de soins. » Sophie Landre est en
efiet trés sensible ay manche et sait que la clé
du succes d'un commence, c'est de coller au
maximum a (@ demande, sans renier les
receties méme du savair-faire dfun réseau

« e me sils rendu comple quen province,
beavcoup de clientes avaient peur de
s'engager par abonnemenl sur une longe
péxiode. ['ai donc sugpéné aux franchisés de
leur proposer des abonnements sur trois mois.
Et surtout, [*ai mis un terme & une rigidind qui
faisait perdre des clientes au réseau - avand,
mes prédécesseuns refisaient toute cliente
non abonnée. Aujourd’hui, elles peuvent
venir essaver, C . maryen de les
attirer. » Espace Epilation peut aujound'hui se
lamgues de possider 200 000 abonndes, un
fichier clients a faire palir d'envie bon nombee

d'enseignes ! )
Sur —
le pont slx jours sur sept

Apeis deas ans consacnés 3 la « remise a flot »
financiére fhu réseau, Sophie Landre peut
donc  met en place dus chantiers
d'expansion."Elle garde 2 W frolde face
Iamgleur du travail qui l'attend. « Le soul
critique pour un franchiseur, cest 40 umités.
Je suis en plein dedans I's il of'austant
plus critique qu'elle $'est astreinte &
fonctionner avec une équipe minimim. Bien

« I'ai toujours almé apprendre, donc j'ai fait des dtudes variées sans vralment savoir ce que j'allais faine
ensuite. » Etudes de gestion ot d'économie, &cole de communication, de marketing, deux ans de psychologie. Ces chaix
« éclatés » trowvent aujourd hui leur cohérence : I'éconcmie, la gestion et la psychologie 'aident & assurer la bonne marche de son

LE METIER DE FRANCHISEUR -

SELON SOPHIE
a Il y a cing axes dans le métier de franchisour : la politique, le juridique,
le commercial, la communication et le client — vos franchises aussi bien que le
consommateur. Toutes mes décisions sent prises en fonction de ces cing axes.
Mon role est de faire le choix qui satisfera au mieux les exigences de
chacun de ces domaines en méme temps, sans en

négliger un seul. »

sir, elle a su s'entourer d'experts

(avocal, gestionnaire,...). Mais, son équipe
permanente ne comple  gque  cing
administratife. Sophie prend donc en charpe
Iessentiel de la vie du réseau, depuis |e
recrutement jusqu’aw suivi : « C'est viad, il me
manque un développeur... =, admel-slle,
Pour e moment, ses journdes sont donc
chamees. « Je travaille six jours sur sept. En
général, je suis en déplacement chez les
franchisés deux fois par semaine. Les jours
paseés b Paris, Je commence 3 10 heures
jusqua 21 b 30 : ‘aime travailler tase. » Un
rvihrme soutenu qui ne lui laisse que mement
une vraic pause-déjeuner. Le ymatin est
consacre au briefing de son équipd, au travail
administrazif, I'aprés-midi est dédiélau réseau
o Les centres fermant 3 20 hewres) je regois
beawcoup d'appels de franchisés pa fin de
journée. s weulent towjours miaveir en
je rencontre mes

PErscnne.

LES ETAPES DE SA CARRIERE

rigulibrement.  Chez  mai,
enlse |es premiines renconires el [ signaiune,
les 20 jours de réflexion de la kol Doubin
durent quatre mals », fronise-t-elle. Sans

directeur de résean c'esl aussi Sophie qui se
confirmer une

charge de choisir ou de

riseaw. Erudiante férue de musculation on salle, elle devient responsable d'une asscciation sportive, en gére I'événementiel. puis se jatted
Impuwhpnmmhnuuhﬁhﬁdmduh&rbdﬂhgdduﬁmlmuudn:ldmuni:dn::hmnmdhdnppmml.
assister & 'émergence d'un concept, » L'atfaire lancée, éprise de liberté et d'indépendance, elle crée alors sa premiére entreprise de veatt

directe, & 25 ans. L'ataire ¢ développe. Tant et =i bien qu'slle attire les convoitises d'un groupe sulsse peu scrupuleus. Apris
-:lnqmpmuahnhd-ﬂnmmprh Sophie doit se résandre & en lacher les rines, doublée par ses partenaires.
« |'ai fait une pause pour digérer cet éches. » Mais elle ne peut renier son bescin de développer
i, en fevrier 2000, =& lance dans 'aventure Odyssée.




implantation. San trisc 4 elle, c'ost Intermet, o0
~~lis fudes de marché el de localisstion sont
plutét “blen—faites. Des éludes qu’ell'e
complés ensgite <be_ Parra .
interrogeant  bes . mairies el
commerganss, Le samedi; Sophie e
i 505 prOpres instifuts ;e [en possioe qus
deux au nom d'Ocdyssée, deux en fan
franchisée. Clest primordial pa ;
concept évoluer, comprendre le
atterites des clientes, Mais, pour que g
viable, la rigle que jimpose aux franc
est aussi valable pour moi : lout
demande de la p-:ﬁseimﬁ

franchics
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:’fnmﬂ'IE'l"l;inl;i.'! 1
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La recette de Sophie ; cund i swpds espsce ptiaion,

mnﬂpi La preuve, malgré une
pour rebondir cnctet Ls prewve, malgréune
cesseurs, aucun franchisé n'avait dépose llm billm. e devais épurer les
comptes, et rendre confiance aux franchisés. » Son pari était risqué. « Au bout
de six mots, |'ai failli expleser en plein vol. ["étais sans cesse confrontée aux
critiques, & des menaces de départs, i la désinformation orchestrée par
d’autres enseignes. Mais, i la surprise géndérale, j'al tenu bon ! » Son challen-
ge était d"abord de remettre de 'ordre dans les comptes de la société. = I'ai
procédé i des licenciements. 1"ai aussi réduit certains frals. Fini les Jaguars |
On m'a dit qu'un franchiseur, pour en impoger, devait miser sur I'apparence.
Te ne suis pas d"accord. Un franchiseur doit assurer la stabilité financiére de
son réseau, Mol, je roule en Lancia et jo me rémunére 3000 € bruts par mois. Le
luxe n'est pas a I'ordre du jour, » Ayant ramené la confiance des banquiers,
Sophie Landre doit aunesi et surtout retrouver celle des franchisés, car c'est sur
eux que repose un réseau, Elle a dil se rézoudre a essuyer quelques départs.
Aujourd’hui certaines tensions internes demeurent. Mais Sophie a sa méthode.
La transparence : elle crée des commissions, fait la part belle aux dialegues
avec des spécialistes.

Sophie a dgalement di affronter la fronde des foumnisseurs références : « Ils
ont cassé les prix pour attirer les franchises, les faire douter de I'intérét de res-
tor dans le résesu. Les franchisés staient mécontents, ot je les comprends. I'al
done réagi, et organisé avec eux une réunion pour recadrer les choses, leur
montrer I'importance d'un choix cohérent en termes de fournisseurs afin
d'avoir des délais de livraisons et des tarifs plus intéressants. Je crois que le
message est passé. Nous allons donc mettre en place une commission qui fera
le point régulidrement sur les fournisseurs afin de toujours travailler avec les
plus compétitifs. » Aujourd'hui, les franchisés du réseau doivent respecter un
quota d'achats de 100 % auprés des fournisseurs référencés pour les consom-
mables et de Bz % pour les produits annexes. Sophis Landre souhaiteralt éga-
lement mettre an place une centrale d'achat, une fois le réseau stabilisé autour
de ses fournizsenrs.

affalzes -« La franchise et wn mande dur,

masculin.  Souv b aulres
essionnels o cerains ffanchisss pensent
UN passe-1Emps.
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¢ d'autre. Mon
denireprise, mes
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Le raid corse du

Toujours dans une amblance des plus festives et amicales, les directeurs de
réseausx fidéles au toujours exceptionnel raid corse du CEDRE ont été surpris
cette année par lo tempéle,

Un fort vent d’Est empéchait le Winner, superbe calomaraon de

30 mébres, de maintenir le traditionnel cap sur Calwi.

Entre deux conversalions passionnées sur la Franchise internationole et les
rondes de Jet=ski, c'est 'lle de Porguerolles qui accueillit les avenluriers...
Ils ont déjt réservié leur week-end de I'Ascension pour le raid corse 2003 |
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LA VIE bU CEDRE

e

LYONLE 18 JUIN "

EAN-CLAUDE 5

N‘E%E%HERE .

PECTAC -

Lhomme qui a brillamment inauguré la réunion organisée E
par le Cedre le 18 juin & Lyon n'est pas un franchiseur. Son |
expérience a cependont plus d'un point commun avec la fran-
chise : Jean-Claude Lovore! a su occuper trés vite le lerrain e
associer ses parlenaires 4 sa réussite specioculaire.
Erlll-r ou e pas enlrer en Bowrse 7 Tel @il un des dilemmes eoque au

cours de la conférence du CEDRE Jean-Claude Lavorel, patron de LVM
Medical a tranche © il ot entré en Bourse en 1996, « Ce choix nows a donoe
la possibilité of acoélérer notre développemnent ef de devenir un groupe d envergu
e europienne. = Les furbulences actuelles, qui n'épargnent pas VM, ne Finguie-
foml prars cutre missune. «Nows n'échappons pas a L nenosité des marchi financiens
bl il e ésullals condonmes & nos privisions of de formidables perspeciives de
croissance sur un manché durablement porieur. » Crée en 1969, avec des movens
madestes. VM a accompli jusquiici un pancours sans faule.
« Quand on crée une entreprise, 1| faut faire des sacrifices et prendee des fsgues,
eepligue Jean-Clande Lavorel. J'ai abandonné une sinvation de cadre supérieur dans

une muftinationabe et (ous s avantages qui allakent awec pour me lncer seul. je ra-

vaillats seul de B 3 21 b, je faisals bout, v compris la lvraison dos clients. Certairs amis  [JRSRNPESIEREINE
me prenaient pour un fou. « Fort d'une solide expéience de temain 3 des postes de RN LT
management dans le secteur médical. il a compris que le « home care » - les soins 3 Feanca contm & %

wax ULk,

domicile des patients dont I'éat n'exige pas Phospitalisation - o5t promis & un hrillant
gvenne, suivant pinel 'exemple des LISA. Aujourd'hui encore, |“asistance médicale 5
domicibe ne représente que 1 % des dépenses de santé en France contre § % culre
Adantique | Seul problime : la Sécu, qui finance Pessentiel des dépenses, paie sou-
vont avec beaucoup de retard. [ faut faire appel aux bangues pour assurer [ sowdy-
. En depil de ce handicap, 1VM va connailre une Crodsance MINSEROMpUe | én
1596, au moment die son enbée en Bourse, Mentrepeise realise 10 Md € de chifire
faffaines of regroupe 7 filiales. En 2001, e chiffre d'afiaires a dépasss 65 Md € !
Farmi les clis de b réussite impressicnnante die fean-Clasde Lnvoed, il comment
de souligner sa capaciné i associer ses panenaires i son développement, 1| s
sira en effet & convaingre des associes de se lancer avec lui et de prendre des
fescpats 3 bowr tour, & L'un o eusx 3 si bien rbussi gu'il a cragueé, caril v a des gens
qui ne supponient pas un changement awssl mpice de leur sibuation Bnancie
2 v, raconte-t-il avec humour. Le groupe VM s'attaque aujourd hui au mar-
ché eurogeéen of et déa prisent en Allemagne. Cuant 3 Jean-Claude
Lavorel, son dynarmismie of 1 ondatieité ont 6 nécompensds par e prx dis
o Wickoires des aulodidscts » en 1958 o par le grand prix de |'Académie
pour b longévité et la performance de I'entreprise en 1999, Soucieux \
e transmittre son expérience of daider des oréateurs, il a rejoint le . \
chib ces Business Angeds. Ce capitaine au bong cours tient ferme |2
Bare: chee s navire sars s Laisser impressonner par be grain of
demeurs convainow gue la Bourse est un ban moven de finan
oo la cromsance, = Mow rstons oonfians dans notre
capaité § aleindre nolre ohiect® © deenic le leader
065 prestations o santé 3 oxmicile en Eurcpe.s
Line enperience & mesditer pour lous
les diveloppeurs,
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erganisfe par e CTOKT & Cyan le of juin
Sriabii.

LES CONSEILS DE JEAN-CLAUDE LAVOREL : RAPIDITE, TRANSPARENCE ET PARTAGE
« QUAND UN MARCHE EST PORTELE, C'5T SOUVENT CELLA QUI DEGAINE ET TIRE LE PLUS VITE QUI GAGNKL. L FAUT DCCUPRE LE
TIRRAIN, DONC §'IN DONNER LES MOTENS. MAS CT DIVELOPPEMENT DOIT SE FAIRE DANS LA TRANSPARENCE €T IL CONVIENT
'Y ASSOCTER SES PARTEMAIEES ET SE5 COLLABORATEUES, CHACUN DOIT ¥ TROUVER SON COMPTE 2 1L FAUT SAVOIR PARTAGER 54
RELSSITE POUR CONSTRUIRE SOLIDE, »



LA VIE DU CEDRE

COMMENT
PASSER A LA

SUPERIEURE »
C'est dans le codre somptueux de la Cour des Loges,
& Lyon, que se sont déroulés la derniére conférence
¢t le diner-débat organisés par le Cedre en
partenariat avec Cartaix. Interventions brillantes,
discussions animées ol parfois passionnées ont marqué
une manifestation qui a réunl 50 patrons el
développeurs d'enseignes parmi les plus dynamiques.

omment occuper rapidement le terrain § Entrer ou non en \

Bourse ¥ Le dibat a &6 introduil brillamment par Jean-Claude B -

Lavored, Pdg. de LVM Médical, dont le parcours exemplaire ;:‘u:":‘:h:;:ﬁ:"‘“
donne malitre a rdflexion pour lows b diseloppeuns, (Voie page
peccidonse.) Les interventions suivanies oat permis de confimmer que Jes
appenches sont souvent assez difiénentes dfun secteur of d'une enscigne
3 I'mtre, mais que tous bes développeurs se retnowvent sur (2 nicessite
d'occuper fris ik b temain, o Ot soinenl ceha qui dégaine be
premier qui gagne s, a lancé |- € Lavorel, On notast |2 présence dee
deun: prandes erseignes de pafumesie, Eiviis of Beauté Actuelie, riseau
qui a récemment intéend le groupe Manonnaud, |G encome des
approches sersiblement différentes, mais beaucoup de comengences
of L Conestal 0o SOCICUr Wi Lng |'.I"'-'-"ﬂ'|"|-l'|'|:' resruciurabion g e
beavcoup de dynamisme o dirventivilé de sce acieurs. Autre
marché, autre probliématique : Philippe Bameaw, Stella Artoks, a

L DEcuper e berrain dvolr noie nibrigue concept) : mais il nows
a lisss sur notre f3im en annongant que scs Camons Conteniaient
de nouveaux projets, sans nous en dine plus, concurmence oblige,
Pascal Blache, patron de Cartaix, qui sponsorisait la
e, & Sqpoes s sl cue [ropose s enfepse
A e polr assurer |3 tracabilied et la fidslisstion de la
clientéle. Un nche dialoese s'est alors mnen avec Jean
Lavaupat, Era Immobilier of Swéphane Coulon, Auto
Sdcuinited, tows cheun nbenessts por bes sodutions de Cartaix

Ciirt engeerts, Pascale Bégat a conclu les débats par un
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ENQUETE

Homme de terrain, mais aussi de méthode et de
gestion, le directeur de réseau reste un mouton & cing pattes fort
recherché par les chaines. Pour faire carriere, il faut faire preuve d'une
inlassable curiosité et d'un godt sincére pour les relations humaines. ILn'y a pas
de profil type : volci quelques DR issus d'univers aussi différents que
'université, la finance, la grande distribution et le sport de

compétition !

uand je demande aux franchi
{{ cés d'pvesstir 15 000 ouros

chacen dans Minformatisalion,
i 5305 exackment commend il wonl reagin,
lance Bertrand de Lavilléon, directeur e
résean de Monceau Fleurs. 'm0 les deux
iSHOMS : ji sars ue cela va amilioeer la onl-
lecie et la remontée dis indormations, mais
en méme temps, j& me demande si, comme
franchisé, je serais prét & investir ces 15 00D
euras, e pour quel résultat f o lssu du réseau
puisqu'il 2 tenu un magasin el s'apprele a en
racheler wt aulre, Bertrand de Lawilléon a
aussi capitalisé son eapdrience profession-
nelle précddente ; avant de tout plagues pour
devenir un heureu franchisd, il a éte sucoes
sivement pérant de magasin de chaussures,
directeur de formation dans une grande
ensgipne de distribution, puss dimecteur du

* sarizand de Lavillion, disscties da
pignay de Boadnhn Flir

COMMENT GERER SA CARRIERE _
Un poste sur mesures pour chaqué

diveloppement dans une chaine i’ ameubie-

ment. Bref, & 44 ans, il connait tout du
métier. Un parcours idéal de
diracteur de n=eau {
e Il n'y a pas de profil
type, protesie-t-il,
Avant me, il v awail
un dereciewr B de
immobdlier, e Com-
pétence essenticlle pour lancer
umn riseal en partant de zéro | s Méame e
peofessionnels. du recrutement les plus che-
WIONNES NE S ASquent pas & dessingr un -
trail rolod du directour de réseau, o Chague
résaau doil Irouver s son o directeur s, affir-
me Emmanuel de Catheu, comsultamt chez
Michael Page, le premier cabinet de recrule-
ment frangais, A la division = distribution et
commarce s, dond il o5t responsable, quatre
consuliants scrutent ke milew en pemanence
pour replrer los perles ranes, frouver e
miellleurs directeurs qui vont onchestrer e
dovenir s grandes chaines de distribution
ou de franchise. « Il 'y a pas de régle abso-
hue, poursuil Emmancel de Catheu. Suriout,
il 'y 2 pas prand chose de commun entié un
directowr de réseau qui pire en difect une
dizaine de magasing et assure |us-méme ke
développement, I'animation ¢t la formation,
et celui qui travaille pour une chaine de 200
ol 300 n-_gg.a;ir_;_ repore direclement  au
directeur comsmercial, ef dinge une e
de 7 ou B directeurs régionaus, un DEH, ef
dhes responsables du marketing, de la forma-

o, aic. =

Etre crédible auprés

des franchisés

A bien y regarder pourtant, fis ont bien toul
de mime quelgue chose de commun : grand
ou pelit, éabli ou débutant, un reseau a
besain d'un dirscieur tout terrain, capable de
comaincre ef de manaper aussi bien les
investisseurs que les franchisés : « La compé-
tence humaine est essenticlle dans ce métier
mote Prilippe Schulle, |!::|glt-r1p5 diroctour
de développement de I'Ehéphant Bleu avar
de repoindre Car'go il v a dix-huit rsis, Eire
cridible auprés d'un réseau n'est pas chose
facile : e sont de vértables directeurs d'en-




treprise, e non pas des salarids, 11 fao
accompagner des gens qui changent parfois
enlitrement de prolession, Elre  présen
constamment el gagner leur confiance, »

Il n'v a donc pas de parcours idéal pour
Scouir celbe compétence of cette crédibili-
k. Il faut avant toul croire au concept, enci-
re ef toujours. Mime apris avolr quithé |l
phant Bleu paur Car'go, Philippe Schuller est
resle tranchise de son premicr iésean... « On
m'a embauché avant tout pour gue je tra-
vaille sur le management bumain du réseau,
rlate Pierre Engel, DR du Troc de I'le. Le

feseal ravessail abors une crise e crossan-

ce, qui se iraduisait par une fone howse, ..

« Juste avant que [“arrive, il avait falle chan-
ger beaucoup de choses dans |*organisation
du réseau, passer d’une ambiance familiale i
un management enfrepreneurial, il restait a
faire accepter les chanpements par e
réseau. . s

Cétail il v a cing ans, Piere Enpel aborde les
choses « en mondeur » et investit sans comp-
ber sur be contact humain, pierme angulaine
d'un réscau épancui. Il est vl qu'aupara-
vanl, il a ey l'occasion de se faie 3 main

Immamnsl d¢ Coibiom.
stmenllanl cher Michanl Page, premam cobewrt
da recvwtrment trapgain

dang un milicu gui n'avail
dpcun secrel pour b, ancien
champion international de
R planche 3 voile, Aprés dix ans
de carriere chez divers fatn-
cants de planches, aloes por-
tits par la vague, il éait deve-
i directeur général chez Gastra, un dstribu-
et che malirie] haut dhe gamme. A la fin des
années quatre-vingt, I'engouement pour la
planche & voibe retomba trés brutalement tan-
dis nque bes ventes s'effondraient. Une décon-
vienue professionnelle brutale qui lu permed
tout de mime de mesurer qu'il avail acquis

i compitenoes dppdicabbes bien aus-dels de

son sectewr diorigine.

Tous les conscils en carribre vous be diront,
c'esl la clé dune russite professionnelbe
dans ce meler @ élre polyvalent

témoignent

Bartrand de Lavilleon,

i ang, directeur de rezean
de Monceau Fleurs

u ['ai change deux fols

de carriere =

« I'al voulu changer
complitement de camisne a

g0 ans, &t j'al quitte mon poste
de directeur de developpement
dany une chaine
d’ameublement peur ogvrir un
magasin au bord de la mer, en
Saine-Maritime,

T"étals blenheureus et
tranguille, mais il se trouve que
ma fermene alme le Sod et
languissait du soledl, de sorte
que |'ai aecepté afire de
Laurent &mar de devenir
directeur de résean. |e gore

&1 magasing, |'espere en avoir
g0 fin 2o02, of j'ai recruté pour
cela deux directeurs de
développement, izsus do terrain
et recrutés dans d'excellants
régean. L'un est juriste, ['autie
& une orientation fnanciece

forte, je crois que c'est
indispensable pour dvalugr un
business plan. Apres, il faud une
frés forte motivation, c'est
pouarqued je leur ai offert une
part variable frés importanie,
qui peut représenter jusqu’a

g0 % de leur salakee. 5 'on veut
allor au-dels de cing ou six
ouverlures par an, gul viennent
presque naturlement, il faut
savelr que chagque magasin
supplémentaire représente de
groa efforts, dong, jai crdé o
un systéme de primes 1
erescende, EY comme ¢ crols i
4 mon systéme, |"ai moi-
mérme ophé pour une part
importante de variable dans
mon salaire, jo sais d 30 b
40 % de primes sor les
objectifs du groupe, Car
développer n'est pas foud, il
faul chedsic des franchises g
qui ent de Uavenir of vont
apporter une réelle
contribution au groupe | =

Fierre Engel, directeur de
réseau du Troc de 1'lle

# Motre réseau, ce sont

200 PETEOTINES VETIUES

de tous les horlzons =

Au départ, ["étais international
de planche & voile, ot pour
wivee, & vendais des cheminges
chet Rend Brissac, Lo jour o j'ai
décidé de guitter la carriéne
sportive, [ suis enfre comme
chef de produif cher Neway, un
distributeur de matésiel de
planche & voile puis jai été
directeur commercial, pais
directeur général en changeand
de résean & chagque fols, Mais
on & assiste & la deconditure
totale de la planche & volle ; en
1986, on en vendait 126 oo,

- S AP e
o g

ilu Tree e L' Tle

PFampn Engal, disedienr de rimis

aujourd'hui, il 5'en vend &
peing 10 000 par an... Je n'al
aucun regret, cela efait une
expérience fanlastique, aussi
bien la montée vertigineuss de
cette discipline gue la chute,
qui ne |'était pas moins | Quand
j'al été embauche par Troc de
L'lle, cela n'a pas été tres facile
de changer de prodult auss]
radicalement, [l faut aimer les
hommes, comprendre lewr
problématique, cest cequiil y a
de commun dans tous les
réseaux. Ce qui me plait, c'est
lincroyable varieté humaine,
fci, je cotole prés de 200
personnies qui vienrent de tous
les horizons | Le maitre mot de
ce management, cest de savoir
emmaenes les gens oo
I'om went aller sans
jamads les contraindre.
Parce que wous ne
pouver pas forcer un
chet d'entreprize & aller
™ odl il ne veut pas...

[l suivi des fermations
pour animer des
cenvenfions de 200
personnes, cela ne
§'improvise pas | En
revanche, j& me suis
intaresse a I'Internet 2

FFb



ENQUETE

Lowis Mochamps pensait, comme fous e
condisciples, que audit élait phs presti-
gicux que e commercizl. A trante-cing ans,
il a avjourdhui radicalement changé de
poant e vise © ke revail de terrain, | eooee 2

COMMENT GERER SA CARRIERE
Un poste sur mesures pour chaque enseigne...

Le lerrain, plus I'organisation
etles chifires '

Cela ne l'empéche pas d'apprécier s poss-
hilités d'évelution ofieres par un grand grou-
pe comme Dominos, ef de jouir des avan
tages d'un niseau de 41 points de vente seu-
erment, . Mais inbégre dans un groupe e
national qui en compte 7100, Et il s"appuse
sur ses ponuis prodessionnels passés pour
assumer sans broncher | double compla

- américaing e francaige -, les 13 repaorting

b ¢ ¢ chébrouillard, ot savoir appligues ce gue 'on
2 appris dans wes expiTicnces precocente,
C'est ainsi que jean-Louis Mochamps, direc-
teur de dévoloppement chez Doming's Friza
analyse son propre parcowrs © « '3l succesi
vement travaillé dans la finance boursitre,
puis I"analyse financiéne ef |'audil, le marke-
ling et enfin le dbveloppement immaobilier,
raconbe-til pvec hemour.

Chez Doming®, ["al découven le cosmmr-
cial, Iz contact humain, 2 venle, tout ce gqui

me manguail dans mes métiers préoédients. annuels ¢t [a double direction, rangaise e
Mais je profite largemnent de mes compé- inteenationale
tences financitres et marketing, ef surfow] de Car, c'est Fautre facette du métier, il faul

la matwrité acquise dans cos divers postes.
*aurais éué bien incapable, il y a dix ou quin
ze ans, de discuter avec les patrons que sonl
liss futurs iranchisés Domino's... « Aloes frais

aussi avoir de solides compétences d'organi-
sation et d'analyse financiére pour passes
el'un pesit réscau & un plus grand e prendre
des respomsabilivés plus importantes. En

[eun-Leals Mochamps,
dirersrur du divilspproe=t pam

Deming’i Fliii.

émouly d'une école de commerce, Jean- entretien de recruternent, il laul montrer
populaire, alors la direction m'a  Stéphane Mensuel, directeur
demandé de réfléchir & un du developpement &t du
- : -
t m e n t concept de franchise que la réseau Theraform
é o1 g n société pourrait développer, n ['ai été passionné par la

c'est ainsl que {"al conceptualisd
I'Eléphant Blou, et proposé un

mutation du commerce de
détail »

magatins proches de chez eux, développemeant maitrisé pour u J¢ wiens de quitter Carrefour,
ils peuven! méme s'inscrire pour  cette enseigne. La direction a 2 mods de juln 2o02, pour
#tre privenus, = en push » sceapte le projel of jo me suls rejaindre Theralcrm, un resean
loregquiun article qui les occups du développement de centres de plastitherapie en
intéresse vient d'ammiver, Coqui 2 pendant 1z ans | Cest un boulot  Centre ville. Clest un résean
bien fonctionné dans ce prajet, ou il faut &tre trés polyvalent, actuellement de 5o unifés,
c’est que le réseau y a ¢ awoir des notions juridiques, surtout an succarsales, qui
associé dis le départ, on a croé connaitre le marketing el cherchi & se développer en
un comité de pilotage avec un I'immaobilier. 1| faust superviser  franchise. |'ai 6% convaincu par
franchisé novice &t un autre auwssl bien le développement Chfstian Dorminy, le créatour de
pazgionnié d'informatique, &u que I'animation, Bien siir, on ne  la méthode Theratorm. I'ai
total, 22 personnes ont participé  peut pas étre performant sur ces  découvest la franchise alors que
i la création de ce sibe ! deux temmains en meme temps, j'etaks consetller d entreprise
done il faut diliquer I'une des  dans une Chambre de Commerce,
deux fonctions, mais il faut aprés un cursas technice
Philippe Schuller, 42 ans, absolument chapeauter los cammercial et management, &
Mailipps directeur de rézean de deax, Avant tout, une bonne remcontré des indépendants, ot
fekalllan, Car' g, Lamnkat du peesder trophie Car'go dicection de réasan, c'ast i'ad eoenpriz I'évclution qui etadt
Cados 1) o 'est la palyvalance qui I'information permanente. Cher  en cours dans le commerce de
| b ¥ b titre parsonnel, en lisant des campte = Car'go, |'ai trouvi un concept détall, ot la mutation qui allast
liwres. Mous avons fait étudler, = J"avais un dipléme de déja etabli, plus serein &n +'opdrer massivement vers les
irés tot, I'utilité d'an site management de la franchise, quelque sorte, 1l s'agit de gérer  réseaux. |"ai demandd un congé
Internet et il est apparu mais j'ai surtout démarré surle  le réseau dans un axe plus individuel de formatian pour
clairement qu'il n'y avait aucun  ferrain, comme VRP chez qualitatif. On continue passer Je DESS de management
avantage 3 vendre i distance. Hypromat, un fabriquant développer, bien siis, mais le de la franchise de Calmar, et 'al
En revanche, les clients peuvent  d'automates de lavage pour los  réseau est déja dans une phase  &t8 embauche chet Carrefour & s
regarder en ligne los nouveaux  woitures. & I'dpoque, la plus aboutie. A quarante ans, sortie, comme responsable
articles qui arrivent dans les franchise commencait & devenir  ['avais besoin de changes | d'expansion de leurs enseignes.



patte blanche et comaincre que I'on est aussi
capable diintégrer des sechniques de travail
des grands riseaus, beaucoup plus com-
plexes,

Dans ce domaine, une fermation intiale soli-
de piul svidemment &tre un atou |

¢ Les grands réseaux aujourd’hui se focali-
wenl moéns sur le profil = sy du terrain
traditionnellement incortournable dans la
framchise ef la distribadion, remargue
Emmanuel de Cathew, Cerfains  grands
réseaux chassen! méme l'oiseau rare - el
diplimé - dans la grande conso, le consedl ou
Iindustric. » A vri dire, ces directeurs de
réseatix for atypiques sont encome rares dans
la franchise, ob la connivence avee bes fran
chisés est indispensable. Mais elle ne suffit
pas - & partir d’un cerain niveau, un DR dhait
maitriser des outils de pestion ¢ d'informa-
tion complexes que le « fermain = ne lui @ pas
frcément enscignds, Ces connaissances sonl
infispersables pour diriger une équipe de 10
i 50 personnes, qui onl des compétences
aussi diverses of spéeialistes gue [a formation
ot le contrile de gestion, la communication

I'ai travaillé sor log petits
formats de centre ville, comme
Shopi ou 8 & Huit. ["ai apprecié la
combinaksen des saveir-taire
Carrefour = Promodss, an
dtant trés fort dans la grande S
distribution, I'sutre B
connaissant trés bien le
commerce de proximite,
Pourtant, le cbté » grande
distribution =, avec sa hlérarchie
frés marquée, me pesait un pou,
I'ai été contacts par un cabinet
de chassears de tite, et {"ai et
seduit |

Evelappement sont souvent misux résumeres, surtoud borsque |2 résesu & dé{a une cerfaine fatlls ot qu i
ppement comma prlotitaire. Cher Monceasx Fleurs, par sxemple, les développeurs oat une part variahie qui athent
eo%, ee qui aboutit & des salaices petiement seperieurs a cetie toorchatte. Dana un ressan petit ou moyen, mals en pdene

=irsavrl bey mellirem
direriren gud womt cochartrei i divani
et grandes ehaines de disrikation oo de
franchize.= L ds Cothe.

of Vindorrmatique,
Cledd pourmuod la
plupart des direc-
teurs des grands
reseaux  sorien
d'une école de
commercae
ORI lean- ¥
Louks  Maochamps
ou possbdent une
maibrise, woing un
DESS. Clest e cas
thie Philipge
Schuller, diplomdé
de  IUP  de .
Cofmar, ou plutl —

de oo qui était encore I'IFP de Colmar.

Acquérir les méthodes de travail
des grandes enseignes

Mais rien e remplace une expérience peo-
fessionnelle nansie © Berrand de Lavilléon,
par exemple, a acopuis
si  compé

tence directement en milieu prodessionned
aupris des enseignes de la grande distribu-
tion, D¥autres directeurs de niseau ont exercé
des fonctions dans divers domaines, comme
Philippe Barreau, aujourd’hul responsable
natignal des bars a theme chez [nterboow, qui
a commencé comme chef de pro-
duit marketing puis

adjoint & la

telon Michael Page, il v & réellement deux vodre trobs niveaus de salaives parmi les directears de ressau ou direc-

leppement. Pour bes petils réseaun. un jeune directeur regis nial de 2p-15 any, charge de [ardmabon de1
plom ba taille du réseas, 1 aur amss ume vois
25 aex pegubtate, On trouve dang cetie
nus. Les
senidde

performances. Darg le grands résesux ou Ja OR dinge une equipe importante, Lo salabre annuel peat manter
g giired, avee b jeu des primes et de '
fourchetie
coté en Bourss, En general, ln part varishle n'est pas tris importante & ce nkveaa de poste, autour de

sivegrament aux resultaty 0 sera souvest, en toud cas, dans uns
pupérbeace & poo oot euros, avec une voiture de fonctiam, et des stecks-ophions a1 be groupe et

10 %, excore gu'elle peot moaber a 30

fleurs, Tous les dicecteuss de résean béapficient d'on [nifressement aux

vrn 4% dany eerfaing reseaux comma Moacein

e tats, des bors que la chaine atbeint ane certaine falile,

achat cu disection de

F kP

Emmanue] de Catheu, résean.,. Nous avons donc

chasseur de tétes, toujours trés bonne, notamment  éabli une base de données tres

responsable cher Michael aupres des jeunes diplomeés. campléte.

Page de la division Hous sommes le premier Guand je rencontre un

Distribution et commerce annonceur, dons trés visible candidat, jo privilegte

« Mous travaillons sur une dans le milisu de la franchise ot I'approche technique, les

dnorme bate de donnees de de la distribution, Nous actions menees, les résuliats, ef

professionnels de la recevons beaucoup de CV, soit e l'interroge sur

franchise = en réponse i ces annonces, seit  l'environnement humain dans

« 1 y a deux ans ot domi que en candidatures spontandes, et leguel il a travaillé. e hui

Michael Page & créé cette cellale  nous traitons selgneusement demande de raconter aussi ses

de recratement spécialiste, ces contacts. A nous quatre, échecs, ses difficults

partant du constat qu'il y avait  nous rencontrons une #ventuelles, Ce sont des

ihiphans une forte demande des guarantaine de candidats par enfretiens arsen pousses qui

sanrial, Sleacless & dbveluppesent 995 onireprises dans ce secteur qui  semaine pour des postes de durent environ une heure,

soutire d'une image pas direction commerncials, davantage pour les postesde P b b
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ENQUETE

COMMENT GERER SA CARRIERE

Un poste sur mesures pour chaque enseigne....

direction commerciale jusqu'd la fusion avec
Stella Artois, o0 on lui demanda die prendee
en charpe [ premiére enselne de bars &
thisme du groupe.

Mbais Pon peul aussi, encore el lougours, s-
sir sans diphime lomsgue Vintellipence e le
dvnamisme personnel remplacent quelques
années sur les bancs de universibé, Pierme
Enged du Troc de I'fle, a ainsi acquis des com-
pétences tris complistes en changeant d'em-
ploveur régulitrement @ « |'étais un autodi-

dacte pur, el [ai comstabé gque sans aucun
diplime, on peut monter un cran, mais pas
deus. Pour accélérer sa progression, il vaut
miewx carrément changer d'employeur, of s
tenir prét b absorber les technigues de travail
de son nouvel emploveur. = Un apodtit de
savoir of de réwssir qui 2 mend jusquid un
porste e directeur penéral, ce qui lui a per-
mis de maitriser bes technigques de manage-
menl, pour lesquelles il a su aussi jouer la
carle de la formation conbinue, Ce pacours

Formations

TUF Colmar Madame Bannaghmouch, directrice
« Mous sommes ouveris aux professionnels qui veulent un diplome en fermation

briflant fui
de diriger une équi-
pe de 40 personnes
Bl un wScau qul
altesnd 138 mapasing

le patron ef créa-
du  concepl,
Jean-Fierre  Boudier
sl ui-méme  un
autodidacte ! En cing ans, Plere Ergel a trou
vt gussi e temps de devenic un fan d Internet
e de développer un projet de site ambitieus
ol les magasing du Troc de I'lle monbrent
leurs articles en ligne, en temps récl, Ce pro
et est anime aujourd’ nui par buil personnes,
du directeur informatique au welsmaster, en
passand par un rédacteur of une formatrice !

prrm

liEur

o PI-.iI'.pp:r Eeholler, aujourd hui DR de Car'go, & passd 1on premier diplame. Integeee & Punlversite de

devenine un IUP de

seaux de commencielisa
maitrise, autant de vecationg diclaries pear I'u

fion franchise, LTUP sccweille une
p 14 franchise ot de la distribetion bangtemps boude par les jrunes diptimes

anfaine d'sfudiants en licence, #t 5 en
L& DEG

recrate des efudiants ayant au moins ure annes dars enseignement superieur, tandis que la licence accepte Jes Hiulaires de DUT, BTS oo DEUG d'un

domuine de "acticn commerelabe. fozee de vente, commerce internatioral, ebe

Jorgue durée peuvent rejoindre I'TUP aussl bies 2u niveau du DEUG que de la martrise.

« Hous avors malntenast une boane visibilite sur la carritre de nos élbves d'TUP. explique Madame Bennaghmouch, paisque celuirci existe depuis o ang. Nos

#léves froavent du travail of sont recherches par les entreprises, »

Teés attendus, las rigaltats do DESS

dés cedte renitree. Uns vingtaine 4'#tudiants ont planché pour la premien prametion, is
tis d'entre eax étajent deja des prefessionnels qui onl repiqae aux #tudes poor ametiorer leuni connaissances ef acceder & des petes de respansab: ilite dis la ":""

& moter que des peofessionnels benefcant d'une formtation cantinze de

de réssany de commarcialisation, option franchise, créé & Colmar pour prendre b suite de I'IUP £n trod
 poar Ia plupart d'écoles de commence ou de maitrise de gesti

Au programme ; gestion du projet de franchise, prychologie du management en franchise, eavironnement juridique ¢t une bonne dizaine de matidres

CETIF Faculte de Strasbourg Des bancs de la fac an fanteui] de DR

piad L dedmaitian =

coabraty, au droit des reseaux of on markefing. Apres ¢

La 16éme promotion du Cetil de la facults de Strasboury, qui équivaul & un troisitme cycle, compte 15 & 28 Héve
recrutes apris une maitrise de droit, de sciences éco ou une écobe de commerce et solidement formes au drott Ser
mals de stage en enfrepaise, ces jeunes diplocyés integrent
souveal immédislement on poste de direcieur du developpement dans us réseau ou i poumrent fadre dears

preuves. A en croire les cabinets de recnutement, 1a demande est felle qu'il y & de la place pour tous.

FROCOS Formation « Developpeur d'ens

Procas, eleb qui mgroups [ plupart des grandes

lamce en ockobre 2000, en parfenariab aver Heges
Parls, la

DITATES

des éléments de gestion de I'immobilber commescial,

igne v

1, franchiseurs comme neccursalstes,
anaticon de la Chambre de Commance
u Developpeur d'enseigee 5. Le cycle, qui dure deun ans; a5t suivi pas
dex atudianty recrobés an nivean bac # 2, Cetfe formation comprend en particulier

luwe par exemple.
La franchise reste un

univers particulier parce que ke

management des franchises est

i dans son CV, Les gens réellement quelque chose de
t é mol g nen t répondent presgue toujours, special, et qu'il est difficile de
¢'est une bonne source pour se faire accepter ot de
AiBUA. s'imposer,
direction géndrale. Parfois, pour  par région. Lintését de cette Mous faisons de la chasse de Ce qui reste vrai ol qui me plait
les sociétés francalses, s'ajoute  base, c'est qu'elle est sans cesse  tétes dang certains cas bien dans ces métiars, c'est que 'on
une analyse graphalogique. remise & jour, chaque coup de particuliss ; seit parce que le peut encore démarrer avec un
Tous c#s contacts, ces entretiens  teléphone ou rendez-vouos y recrutement est urgent, soit BUT de chef de rayon of devenir
sont conservés dans la bage de  contribue. De plus, chagque parce qu'il doit restes directeur de magasin, puis
données que je peax consulter  personne regoit une Birthday absolument confidentiel, ou directeur rbglonal et directeur
par Age, par exparience, card, avee un volet & renvoyer ancore parce que le secteur est  de réseaux, voire arriver ag
catégorie de salaire ou encore pour signaler les changements sl restreint que 'on connait niveau direction générale |



Pour votre développement

international
Montez dans le train du succés avec

Le « Willage de la Master-Franchise

Avec le Cedre
(Club Européen des Directeurs e Réseau)

(European Master Franchise Advisory Board)
Participez au

MAPIC

LE MARCHE INTERNATIONAL
DE LA DISTRIBUTION SPECIALISEE
ET DE L’'URBANISME COMMERCIAL

Du mercredi 20 novembre
au vendredi 22 novembre 2002
Palais des Festivals — Cannes

Plus de 50 pays représentés, le point de rencontre du top niveau des décideurs
et des investisseurs du commerce
organisé. L'occasion unigue d'identifier et négocier avec les acteurs de votre
développement international

Faites-vous remarguer
Rencontrez les développeurs de votre enseigne
Bénéficiez d'une solution-kit a coiit partagé

Participation : 8 790 Euros HT par enseigne
lis seront presents : Bricorama, Cartaix, Hypromat, Mohilier de France, RapidRore, Quick Weldon..
Pour tout contact : Jacques Brocard 014502 18 88




CENT EN TROIS

Stéphane Coulon,

uvre un centre Auto Sécur

Stéphane
Coulon inaugure nolre :
nouvelle rubrigue consacrée aux ke
développeurs qul ont lancé cent pointsde |
venie en brois ans. Auto Sécurité est une |

enseigne qgui fail peu parler d'elle mois
lance chaque semaine un nouveau
cenire de contrdle lechnigue.

. o

"automahile, Stephane

Coulon connail. C'est sans

doute pourguod, aprs avoir
pravi fows les échelons ches
Midas, ol il est entré en 1994,
cet ancien ¢hwve de IIAE s'est v
proposer, en 19F), oe oreer be
servicee marketing de Centre Aulo
Sécurité, qui deviendra trois ans
plis tard . Ao Sécurisé. Lancé en
1982 & Vinitiative d'un groupe
d'experts aulnmotiles, e résea
est un de ceux qui connait
Aujesire T e :I-:h-n:*lnppnmn: e
plus rapide. Le crineau esl parti-
culibrement  porteur @ depuis
1992, la réglementation rend
abiligatoire e contrile technique
de fous hes vihicules de ples de
fuatne ars, qui représentent envi-
ron la moitié du parc national.
Auto  Securnté comple  ainsi
aujourd'hui plus de 800 centres
agrégs, o8 qui le place pammi les
ieaders de ce marchit. « Nous ne
proposons pas exactement une
franchise, précise Siéphane, maks
une affiliation plus souple, Ce qui
compore cefaims incomvenienls:
I'homogénéisation des centres ost
pus difficile 3 oblerir de pane
naires indépendants.

LA CONCURRENCE JOUE
SUR LE MARKETING

Impaser une image est en effet
indispensable @ moment o la
concurrence devient de plus en
plus vigourewse. « Sur le plan
technique, il n'y a pas de difie-

prEss

rence entre |es centres, Ce miticr
ol reldivernent simple el il est
dtroitement  controlé  par  les
DRIRE. La concutrence [oue
donc sur |os prix, les services, le
marketing e la sipnalélique. =
Ao Sécurile met en avanl une
formule qui évoque cefle des
réparateurs rapedes © e contrdle
e 45 minutes chrono, Ce gui ne
signifie pas gue le client peut

verlr & Vimprovisle & reparin
trois quarts dheure plus tard, car
il & 4 des beures creuses ef o0
heures i aifluence, comaw dans
toutes les activinds de services,

o La foemule poete ndanmodns,
eiplicjue Sephane, car beascoup
de pens crofent encore qu'il faut
[aisser sa voilure une journée
pour ce penre de contrdle, s
Comme ses confrines, i fidélise

Auto Sécurité en chiffres
Bio centres de contrle technigue agrees
z 885 ooo contriles en 2o0

132 millions d'euros de C.A. en 2060

-
=
& 7,81 R de parts de marché
-
-

&5 ouvertures par an depuis 1999 (1,3 centre par

gemaine)

= o0 m2 de purface moyenne par centre
= 1zo ooo © d'investissement par centre.

" pmpaart wad iSuge bk an
S rche poibeet mls tee

B0 % de sa clientéle grice a des
mailings de rappel 3 Vapproche
de la date de contribe obligatoi-
re. Pour gagne de mouveaus
clients, pas de recefle mirache, i
utilise surtout la pub locale.
Cuant 4 lavenin il mest pas
indguiet, s O obsene une cerai-
ne saturation du marché dans
fuelques Fones, mals @ egle-
mentation va  Cevienr s
contraignanie avec I'hamonisa-
tion curopéenne - la France est
netleiment en rialare (1
IAdlemasne et Anpbeterre o les
contriles onl liew tous les ans
apris trois ans d'age du whicu-
le. » Stegshane aime son e
mais s¢ consadére davantape
comme un specialise s sr-
vices que de Iauiomotale, Tl
PoUnqUOl Une exXpEReNCE sUr Ln
marché complélement difiérent
e seral pors por lui deplaine, «
Pourquoi pas les parfums, pour
changer un peu { »

(rvarred Daslhinil
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BEAUTE
CHANTAL MERLE (Beauié Actuelle)

«L'intégration dans le groupe Marionnaud
se passe bien »

B Pusal Klachs,
& r.-0.0. de Cartalr,
u vipendn i dr
npmbs

FERrOupONS une quarantaine
d'adhérents el nois devrions en
attirer mpidement d'autres. La
puissance & achats de
Marionnaud pows donne des
atouts consicérables face aux
grandes manques qui font 2 loi
dans L distribution sélective
Mo medlons sur pied une
plate-forme et |1 y aura
prochainement du nowveau. ., »
Dians o melen, comme l¢
constate sa concunente of

LLII.'IEﬂ Sarfati, créateur du
groups DEF nécemment reprs
par Marionnaud, vient de
prendre <a retraite. Chantal
Merle, une pro du secteur
Deaudte, préside disommais au
développement de Braulé
Actuelle, réseau en franchise qui

SERVICES
PascaL BLacHE (Cartaix)

CONSEME U Cortaine

« Mous sommes les seuls 4 proposer
une solution compléte »

Chanksl Meals, nar prea
du anzbbad beaard, painide Srmrmain an
devnloppament du Beireti Arraelle

autcnomie, « Tout se passe bien,
affirme Chantal, nows

BeauTe

Jean-Francols OLacion (Physiomins)

consoeur d Elviis, Cangline
Lepape {voir notre intenvew), les
produits vendus par les difiérents
réseaux sont les mémes, Chutre
b= comcept o Fimage, ce sont
donc les conditions
d'aparowisionnement qui font la
différence, Coté franchisés, 4
quebques adhérents n'ont pas
suivi I'entrée dang le groups
Marionnawd, beawcoup se
rijuuissent o appartenic 4 un
prodpe puissant el estiment
mebTee QU €8sl auEsh ur
argument supplémentaire vis-3-

vis dhe la clientele,

Bmump d'entreprises

« proposerit des formules
e fidélisation, mais mows mows
distinguons de cette concurrence
oy cancevant des formules
comphites o adapiées aux
difiérents métiers el en
particulier aux chaines en
framchise o aus succursalstes, a
sowtlipne Pascal Blache, P-D.G.
de Cartaix, au cours e la
demibre réunion du Cedre de
Iyon. Mows assurons un suivi qui
libire s clients de toutes
contraintes en gérant ses
dhonnies de fagon confidentielle.
Colte slrunie dcunand 3 cells
dont bEnéficie be secteur
hancaire, Elle st donc
parfaitement fiable. Notre

Corners et développement a 'export

Nmrp concept s'est affiné
au il du temps et nous
wmmes devenus de plus en plus
professionnels, affirme Frangois
Dilagnon, patron de Physiomin.
Mous développons L vende de
provduils sous nobne mangue en
comers, CF qui feprisente Juss
un facteur de recrutement :
certains de nos clicnts adophent
l'enseigne. Sur le plan
international, noUS SOmmes
prdsents dans une douzaine de
pays ef hienlil une quinzaine,
Physiomins compte aujourd T
12 succursales et 150 franchises,
Lin investissement abordable -
moins de 100 000 euros - et la
possibilité de s'implanter & des
emplacements 1 bis fant partie

des ateuts de cetie enseigne tis  SERVICES
dynamigque, une des ranes & s¢
rraintenir durmblement sur le
marché da I'amincissemant ol
beaucnup d*autres réseaux n'ont
connu guune vie tphémire,

« Cetle pérennité prowve la
validiié de notre concepl, »
souligne Jean-Frangois Chagnan.

UN DRH en ligne

eoruter des collaborateurs

compttents, Managers,
MEELCialeurs ef aussi assslares
n:'Frli'.L“'IIL‘ Uit EijEL per les
agences immohbiliéres. Era, qui
reroupe pies die 230 agences
en France ef 1000 o0 Europe,
effectie ains: au travers de son
seul réseau hexagonal prés de
1O récruterments par an,
Pour aider ses franchis® i taire
lie bon choix, colle enseigne
vient de lancer un service
inédit : I'analyse de personnalité
en ligne grice 3 un logiciel

Jean Lavavrot (Era Immobilier)

syshirne permel d'établir un
véritable tableau de bord qui
Pt une tragabilite quas
paraite de la clientble, [
s'imstalle sur e systme
informatigee du résea. I el en
lizisom permanente avec notme
senveur central ef ne pesturbe ni
I commercant ri ses clients. s
Lumi des aboasts de Cartai, qui
emploie une cizaine
diirformaticiens, &1
incontestablement son haul
niveau bechnologigue,

De nombreus, franchiscurs
prétents & Lyon ol manifesté
lpwr intérdd par des questions
précises of ont vouly savoir oo
que Cartaix pouvait leur
AppOFE,

chivedoppé par un
spacialiste des
MCSSCUNCES
hurnaimes. Le
résullat e |'analyse sera
communigue pas mail sous
48 hewres. La décision finale
d'anbauche et lout de méme
laissée 3 agence locale...

Le développeur d'Era st Jean
Lavaupat, gui participait a la
demibre joumde d éudes du
Cexke, en compagnic de s
collaboratmce Chestelle
Mormncais,




INTERNATIONAL

La franchise aux frontiéres

de l'Europe

Les enseignes francaises, trés apprécides b
'élranger, poursuivent leur expansion rapide en
franchise non seulement en Europe mais également

au=dell de ses fronlibres,

1e marché hors Europe offte en
efiet de belles possibilités de
diveloppement malgre quelgues
difficultes passageres liees aux
distances ot & la spécificite des
legzslations nationales.

AL LIBAN...

5 les exipoeties libanaises allaient
jadis faire leur shopping & Paris,
darénavant sliles ont tout ce qu'il
faut sur place. Une trentaine de
framchises sont actoellement
installdes au Liban, parmi
lesquelles Body One, Alain
Manoulian, Naf Nal, Paul et
Lina's. Les Frangais sont de loin
lez partenaires étrangess bes plus
importants au Liban,

Les franchizes francaises se
developpent de prefesence en
coire ville el dans |a plupart des
grandes moes marchandes de
Beyrouth. Les libanais appeflent
affectususement les quartiens
caractérises par la présence
importante des  enseignes
frangaises, o Le petit Paris »,

Le marché Hbanals reste fnds
prometteur. La diminution des
tanes douanieres &t la crolszance
de la concurrence favorizent la
baisse des prix des produits
frangais ot 'accrobssemant
conséquent des chiffres d'alfaines
realises par s franchises,

.. ET EN RUSSIE

Les franchises francalses ne sont
pas iris présentes sur b marche
rusie. L'an peut towtefals shqnales
la prégence & Moscon de la master-
franchise Jacques Dessange ot
l'installation de la franchise
Physicmine & Saint-Petersbourg.
le nombee des franchises
étrangéres en Pussie et estimé
sctuelloment & 10, dont 58% &
Mogooy. La palme est detenue par
Ies enseignes anglo-zaxonnes
{Kedak, Xerow, McDonald's, Baskin
Robbins, Pizze Huf, Reebok) qui

cecupant lo payssge commarcial
et faverisent la développement de
s franchize dans ce pays. O3
dernigres années, bes Russes
déploient auss leurs propmes
chaines de franchise,

Linsuffisance des  enseignes
frangalses en Fussie et regrettable
car le consommateur nisse a5t toés
sensible aun produits frangals, La
stabilisation actuelle do la
slteation écanomigque et
Vadoption de fextes juridiques
concernant la framchise ot la
concossion commerciale devraient
favoriser la  confiance des

franchiseurs franqais of les attines
&n Fussie,

Une séeente note d"infarmation du
gouvernement russe fixait les
perspectives de la franchise en

Fussie
prometteuses  les  niche  de

diveloppement suivanies :

désignant

comme

Restauration &t magasing
d'alimentation {actoellement 35%
des franchises) ; Bitirments ;
Coitfure ; Institats do beautd ;
Nettoyage 3 sec.

Autres  services rendues a la
population, v compris dang les
points de venle mabiles dans bes
régions rurales ; Hitellerie ;
Habillermert,

Il existe en Fussie une Assoclation
Fusse de Developpement de la
Franchise, créée en 1993 afin de
favosiser n franchise en Russie,

dalder les franchisears érangers
& renconirer des  parfenaires
locanx ot d'informer les fotam
candidats franchisés sur les
particularitis de oo mode de
distributian.

Tres  active, U'Association a
organisé deux Expositicns-
Confarences intemationales
consacrées & la franchise. Elle
propare actuellemend, sous le

parrainage et aver la participation
du Gouvernement de Moscou, une

noavelle rencentre internatianale
el aura lisw du 13 & 15 movembre
2002 & Moscou, Le CEDRE ef le
Cabinet CAST v participeront. Tous
les franchiseurs francads inbéressts
par le développement en Russie y
seront également blenvenises |
Qigpa fenowd furisie
Coblmed GAST

ATTENTION AUX NOUVELLES
REGLEMENTATIONS EUROPEENNES !

Le Parlement Européen libéralise les venles

L 4 septembie demier, (e Parlement Eumpéen a adoplé en premicne
lecture be nouveau Righoment més libéral concemant les soldes, mbais
i ALATES i o COMCOnrs,

Cie gt a pour but de permettre a la grande dismbntion de menes sis
oodmlions Ju Mveau curopéen sans tenis comple des spécificités natio-
nales. 1l a & jupé que les Iegslations nationales sont rop restrictives oo
£l MUl AU CommEerTe infracommenauie,

In [rance, I"adoption de o2 nowveau texde pourmait remettee en quistion
Virderdiction des venles avec prime, Iinterdicion des boeries commer-
cidles, b caraciine sabuonnior des soleh ains que 'imberdiction de [
revente 3 pere,

Méanmoins la France a ka possibilisd de conserver sa propee Kgislation
irderdisant la revente § perte of encadrant les soldes 3 des périodes pré-
L1585,

Touteiois, en veru du « principe de reconnaissance mutuelie » foute
entroprise peut se prévalair de sa Mgislation nationale dans tous les
s cle I'Uinion Furopéenne © ceraines sockdes émnpéres implanties
en France pourront donc, & leur légslation nationake [autorise, nsalser
les veries promofionnelles inserdines dans |'Hexagone.,

En of‘autres fenmees, cette riglemenitation risquee de muire auy enireprnses
francaises car |'Etat frangais ne pourma pas s'opposer 3 une action -
modioneeie intordite cBeChute Sur Son JCrTioine par une enireprise
rangire.

Li* Risplemnent doit obienir Papprobation du Conseil des Ministres avant
de powrvoir entrer en vigueur,

... mais inferditle « spamming » sur Internet

Le Farlement Evropéen a adopté le 12 juillet demier b nowvelle
Directive concemant ke traiement des données & caraciire personned of
Iy preotection de L vie e dans be secleur des communications Gec-
tromicues. Cette nouvelle Dinective interdil expressément be

= spamming «, c'est-d-dire Fenvol di e-mails commerciaux ou publici-
s on sollickds.

La nouvelle interdiction concerne tous bes vendeurs. en ligne. En efie,
dans ka plupart des cas, l'acheteur en ligne est imité 3 cocher une case
sur he site marchand ; « oud, e désice reoevoir des offres commeenciales
e La part dee ... ». Che maniire quasi-sysidmaticue, cetle case o pre-
cochée par défaut. Le plus souvert, le consommeateur ne fait pas atten-
ton & cofie cae of ne [a décoche pas.

DawEnaant, cette maniére de pmcéder est imendile. |a case devia étre
cochie par le consommateur de maniére expresse of délibénde, La
France a jusqu'au 31 odiotee 2003 pour transposer la Directive en droit

raenal,

e - e

=
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KEN BREEF

'. Jacadi change de look

s, \ B Reprise voici un an par Gérald Frydman, D.G.

‘\ du groupe Marionnaud, |'enseigne connue
comme un symbale du BCBG enfantin, avec

4"' une dominante die bleu et blanc el de cols

Claudine hyper classique, a décidé de se
redooker ot de laire appel b des stylistes.... de
Kenzo, fara el Manpo,

Une révolution dans Funivers de |a fmnchise
ds wirlemients pour enfants. jacadi consenera-
t-il zon dme { 1 faut savoir vivre danpernsusemnent...

Un réseau de préts immoabiliers

Le courtier en prits immaobiliers ACE, qui comple 9 agences, veut
développer une franchise,

Objectif : 50 points de vente d'ici la fin 2003. « Le choix de |a
franchise nous permetira de rationaliser notre développement et
de metire 3 |3 disposition de nos partenaines un grand nambre
d'informations en matiiére de produils financierss, suligne Joil
Boumendil, patron de I'enseigne. jean-Mofl Duchamp, respon
sable de Magence de Toulouse, ser chargé du recrutement,

70 % des commergants sont

déja passés aux 35 heures

Au moment ol I'an parle d'assouplir Iapplication dis 35 bees
par le bisis des heures supplémentaines, une enguite de la
Chambire de commeroe o d'industrie de Paris nows apprend que
70 % des commerngants seraient difh pass® aux 35 beures. 80 %
oni constaté des changements significatifs sur l'organisation chy
travail, &t notamment, pour certains, sur leurs propres homires :

« || faut béen que quelgu’un reste pour la fermeture. »

Vétements pour enfants
Graca Canedo veut implanter
«Petit Patapon» en France

Pedil Palapon a dannd naissance
& un réseau qui comrend
aujourd hui 57
[onnticpmes, dont 37 au
Portupal, 5 aux USA,
une 3 Taiwan, & dans
les pays arabes et les
aulres cans différents
Pavs BUTOpSens. .

sauf on France, Les
eEmiers magasing ne

Lnnc{-e on 1985 par wnd |
maman frangaise, la manque

Cipn Canndi
iespanable du
divclepprment dd
Fhppre sprer
impasar
rapldement dinp
T'iexagane.

devralent pourtant pas tarder 3
ouvrir dans I'Hexagone. Grga
Canedo, respansable du
diveloppement de enseigne
espére IMpoger Son fEseau grice
aux rappests gualité prix des
aticles qui se siteenl dans |e
milieu-haut de gamme. « Nolne
principal concurrent est [acadi,
bien que nous soyons asser
différente. = Les arfiches sonl
fabriqués au Portugal par la
socicht Distehe qui produit
annueflement 1,5 million de
pleces reparties @n 1 500
réifrences. Petit Patapon fait
appel 3 des techaobogies de
fabrication trés perormanles,
mais aussi & une informatisation
rés poussée de la gestion des

Santé-forme

siocks ef du réasson. Sa
puissance de labsication, son
expérience du mandwt mondial
et de la franchise

iessentiel lement développée au
Portugalh lui donne des chances
e succis sur un marche tes
concierentiel qui a connu
beawcoup de changements au
COUTS de o5 dernibres annies.
Les magasing Petit Fatapon
exigent des emplacements N° 1
de 50 3 60 md dans dis ones
de chalandise d'au

mains 300 000 habitants, 3weC un
envitainement social-
économique relativement aie
Vaic donc un nouvedu veru
cond s survrin e
diveloppement avec inténd.

Christophe Javet lance Nutrideal

biaws s probléemes ids &
I'inpiene de vie s, explique
Christophe lavet. « Je dirigeais
ume enireprise agroalimentaire,
ol i e M epanoUisiais pas.
quand j'al décidé de changer de
vie. Apris un congé sabbatigue
fui m'a permis de faire le touwr
du monde, j'al repris des éludes
d"anatomie et de physiologie
pour acauénir los compétences
NEL ESSAITES,
I'ai essaved de me mettre dans [a
peau d'une personne qui a des
problémes de poids et de forme.
Cest soulemend ensuile dque j'ai
lamct moa prerier centre en
juillet 1998, Depuis, le concept
gest atfing et a Svalud, Il ne
§'agit ni de centre
d'amincissement ni de simpbe
remise e fome, mais d'une
prise en charge globale
éducative ef personnalisée
assncian] Lo didiéique au
mouvement, J [a prévention
candio-vasculaire, 3 la détente o
i la dermo-cosmétique. La
pevchologie joue aussi un tris
grand role. =
Less caliinets Mutridzal sont danc
pérés par des diftiEicieninels o
ernploient des esthéticiennes
diplomees. Décons de fagon
ofiginale, ik comprennent
quatre 3 six cabines de scins, Ils
utilisent aussi un matériel

{<J'ai toujours été sensible &

iee? crditeas da Muieldeal
FAT ] S CEOSNET COCMPE LI
wliee atiginale

specifique - hydro-jet et cardio
raining notamment.

bur lo marché de la beaute, oe la
santé el de [a forme, Christophe
Jarved estimae DOnc quec son
concept occupe une place
originale qui lui permet de ke
franchiser, Uinvestissement, hors
pas-ce-parte, bourne autour oe
100 000 & 120 000 eurcs dont
40 D00 guros de matéric], Apsés
avoir ainsi affing son concepl.
I'objectif de Christophe |avet et
o lancer un centre pilote
vraimend reprsentatil,

Le premier centre répandant 3 s
nowvelle formube ouvie oot
automine i Rennes.




Les enseignes «Canada Dry»

Franchiseur ou

marchand de matériel ?

Sl le métier de vendeur de
matériel el/ou daménagaur de
magasins est lout & fait
respectable, certaines

= gnseignes = entreliennent un
flou artistique regrettable. Elles
ont l'aspect de la franchise, le
gout de la franchize (du molns au
début), mais ce ne sont pas des
franchises et la désillusion esl
parfols doulourcuse.

n les rencontre dans les salons consa-

crés a la franchize ot a la création

d’entreprise, mais on pent aussi les
découvrir dans les annonces publicitaires
des magazines spécialisés. Pour vanter leur
rentabilite, ces enseignes ou pratenduss
enseigries ne cont pas avares de superlatifs,
# Leader de la restauration rapide a la fran-
galse », n'hésitalt pas aimsi & annoncer
Creq o Pain, qui ajoutait » axcellante renta-
bilité, assistance permanente = De lear
cotd dos vendeurs de distriboteurs de piz-
1as =t de caszeties vidéo me reculent pas
nan plus devant les promesses bes plus allé-
chamfes : ala chalne automatique du suc-
ces, receties immediafes of regulieres,
retonr sur invesfissement exceplicnnel »,
On pourrail remplir des pages avec ces slo-
gans ronflants.
L'objectit d'une bonne partie de ces entre-
prises — qui se reduisent parfeds & un on
deux commercianx — e3t clair ; i s'agit de
vendre du materiel, souvent imporie
[comme les distributeurs avtomatigues
fabriqués pour la plupart en Italie) ou de
marger sur des amensgements de magasing
qui sont confiés & des sous-traitants plus
o maoins consclenclenx et compéfents,
Parfois, cette vente frise I'escroquerie pure
et simple. Un certain nombre d'acquinsurs
de distributeurs de pizzas et de plats pre-
pares n'ont ainsi jamals été lveés, d'autres
ont regu des apparsils de mauvaise gualite,
qul tombalent réqulidrement en panne ot
dont lo servics apres-vente etalt inexistant.
Et, quand ils tentaient d'obtenir réparation
do cos préfudices, fls decowvralent que
u |'enseigne » qui leur avait vanté ses

merites of 'efficacite de son résedu avait
disparu. Entre femps, les commerciaux
avaient crdé un autre sigle pour vendse les
mémes machines ou d'aulres sous une now=
valls # enseigne », Un simple coup d'ail
aux gites web spécialises dans e recense-
ment des franchises ef réseaux de partena-
riat suffit pour comprendre que be tum over
et impressionnant : beaucomp de ces
enseignes ont dispary sans laisser d"adres-
se, méme virtuelle,

Lis wRAIS FRAMCHISEURS ET LES AUTRES

Du cotd des aménageors de magasing, on
rencontre certes des franchiseurs fres
sérieun qui Hvrent des boutiques clés en
mains, ou créent de weéritables concepis
adosses & une infrastructure solide, Sur le
marche des » terminaux de cuissen =, La
Mie Ciline s'est par exemple imposée
comme one enseigne digne de confiance
qui & mis sur pied des laberataires de fabadl-
cation et livrent ses parfenaires avec une
régularité d'horlege. L'aménagement des
magasing, de méme que la vente d"équipe-
ments (fours, vitrines etc) qui ne passant
pas obligatoirement par des entreprises lis-

soncieuses avant tout de vendre, ne sélec-
tionnent serieusement ni loors partenaires
ni lenrs emplacements,

Ce qui aboutit generalement & des catas-
trophes. C'est ainsi que Creg'o’Pain, déja
cite, a dépose son bilan au prntemps der-
nler, le 22 mars, aprés avoir entraingé dana
Paventure des dizsines de commerants
dont bien peu ont tivé leur épingle du jea.
Absmnce de concept original, sous-traitants
incompétents, manque d'assistance, mau-
vais emplacements sont qualgues unes des
causes de la déconfiture d'un réseau qui, &
son apoges, affirmait dépasser les cent
atfilles,

Comme par kasard, cotte enselgne ne foas-
nissail pas de Document d'information pre-
contractuelle & ses futurs partenaires, sous
prétexte quelle ne pratiquait pas la fran-
chise striclo sensu. Certaing serant done
terités de defendre I'ides que cette affaire
n'a rien & volr aver la franchize, puisque
Crog'e'Pain (bien que présent au salon de
Ia franchise...) n'#tait pas un franchiseur.
La justice on & décidd autrament : le 26 sep-
terabre 2001, le Tribumal de commerce de
Toulouse & requalifie le Contrat Crog'o'Pain
en condral de franchise...

Dans ['avenir, il serait dene soohaitable
que les futurs partenaires des enseignes du
méme genre puissent savoir clairement &
qoi ilz ont affaire : véritables franchiseums
ou marchands de matériels, surfout guand
ced derniers profitent des salons specialises
ou des pages = franchises » des magazines

fees par le lranchisewr, mais doit reapecter  pour s faire connaitre. Gérord Delell
le cahier des
charges, nE &=
constitue  pas Lrog o pain
I'objsetif d 2 : . -
h: “':;1.: i E: Leader de [n restauration rapide d [ frangaise
I!Tantht' fur :‘ Foun gispaones f 'wn apisee? periassel e 0K
meme manche L
i £ rogues i nerlissiie
ou des marches {iwe md i comce o e main

voiging comme
la petite restau-
ration, d'aufres
emERignesr  ne
sont que deos e
coquilles vides =
qui e conten-
tent d'aména-
ger, de vendre
du matériel et
lakssent ensulte
Ie u franchise =
se  débrouillee.
Ces  enseignes,
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LES PARTENAIRES

INHN'TES Agnés Heudron,

« [F-edfdéfendre un conceptil fauty croire »

Sovolr

promouvoir son
réseau 25t aujourd’hui
crucial, & 'heure ou les médias
font et défont les succés mondiaux.
Bien connue dans le monde de lo
franchise, Infinités est 'une de ces
agences de communication qui proposent
de gérer les relations avec la presse.
Avec une vocation particuliére - aider

agnes Hewdios | o patiti
rirwctum fanl Epsndin g
besalza dee PEL

les PME 4 se forger une image de
margue = Infinités affirme élre
aujourd’hul en mesure de

selectionner o5
clients.

et daree un ancien moulin
des orvirons de Versallles
que Agnis Heudron et

sdichiel Hamel, fondateurs de
Iagence Infinités, ont établi leur
quartier géndral, A premibee vue
ce choix peul pasaitre paradoxal
compte tenu de son
grement du coeur de Lz comma-
nication, Paris. “Mod clienis
aiment begpcoup venic tans nos
locaux pour travailler, expligue
Apnis  Heudron, |ls  passent
méme plus de temps sur place
que lorsque |'Eais 3 Paris, Dans
e cadre, au calme, pous pou-
vore dtalilic des elations plus
froites avec ewx EU nous ne
sommes foul de méme pas inés
oin de [a capitale.s

relalil Ehii-

CIBLE : LES RESEALIX

Anris des débuts dans un ®ablis.
sement findncien, of une longue
expérience 3 la tite d'une grosse
agence de com' parisienne [Lne
vinptaine de personncs). Agnes
Heudron revend sa  premicne
sile” pour en Creer URe aulre
Infimités. "Mous voulions une
petite structure pour repondre au
mieux @ |"atiense des PME, 1m'a
sormblé que les agences de com
Tenication e s inleressaienl pas
suffisamment aux pelides enire-
prises qui manquaient pourtant

cruclbement d'aide en maticne op
relations  exiérieures’.  Agnis
Hewdon s'esl associte § Michel
Hamel qui, avec plus de ving!
annees passées dans ke monde de
la presse, apporte & |agence sa
Compitence pomalstinue. Ched
ainsi que leur agence a pu
prendre &n charge I'ensemble des

pages franchises du magazine

Deédis de 1996 4 2000 - une pra-
tinue sars dowte disculable dans
I3 mesume Ou IS Seux casqueles
de journalisie et g communicant
sont difficib= a porter simutiane-
mont. "Cette  aventure, dans
laquelle mous dtions trés impli-
e, ol a permis di connaitne,

Infinités au quotidien chaque hundi matin, 1a réunion heb-
domadaire de prévision du travail de la semaine s¢ tient dans e
‘sous-sol du moulin. « Auparavant, nous avions installe ki notre
studio de eréation o0 exercaient trols maquettistes », pricise
agnés Houdron, Mals, & partir de 1995, I'agence a décide de sous-

traiter la réalisation

graphiqus des plaguettes, brochures cf

tions diverses qu'elle réalise pour ses clients, Infinités
travallle aujourd'hul en partonariat avec deux studios de cxéa-
tion. En revanche toute la rédaction est exécutee sur place. Selan

Agnis, le travail est facilité et rendu plus agréable
w favorisent une amblance conviviale, une proxi-

mité des differents intervenants, sans pour autant

impaser une promiscuité desa-

gréablos. C'est donz dams le decor de poutres

apparentes do ce moulin que I'agence gére au quo-

tidien la communication d'entreprises et de

réseaux souvent & la peinte de la modemité, Un

cadre légant qui confribue b assecdr som image,

ear dans la com” i faut solgner son loak...

étouffer nl

[kll;?.
A

S5 OUS 565 ASPECIS ¥ oompns
wes (ravers, o monde de la
Franchise,’ Aprin
Hieudnon, “Mows Sormaries Juour-
i hui devenus des spécialistes en
matiere de communicalion e
réseaux’, 5 l'agence a commen
of 3 travailler avec les enlreprises
dhe hraute lechnologie il envisa
ge, dans les prochaines anndes,
the s ConCenrer presoue euluss
vemienl sar da Franchise,

spuligne

DiRE  FRANCHEMENT  ALX
CLIENTS CE QU'ILS NE SONT PAS
HABITUES A ENTENDEL

Selon Apnés Heudron son agence
n'éprouve pas b nécessile de




y = LE POINT DE VUE DES CLIENTS

oo Michel Marcombe P.-D.GC. de Club Achat Service

# wll est primordial d'entretenir des rapports privilégies avec
les gens qui gerent notre image »

# Motre cas est assez pariiculier. Mous avons rencontre 'agence Infinites 4 I'occasion d'en condlit

fin 1999". Apees un passage remargqué dans "emission o Capital » de Mé, nous recevions de tnés
nombreuses sollicitations de la presse. Infinites nous a alors contactes pour nous proposer de gever la '
communication de notee enseigne ot de notre joane résean, Noos avens frowed lewrs tarifs rabonnables et
acceasibles pour une petite struciore comme la nbtre. Cest oo qui nous & deécidés & prendre une agence
de communication pour réaliser, de fagon professionnelle, une tiche que nows n'serions pas su girer i
correctement. 11 est frés important, & nos yewx, gue e courant passe entre notre entrepsise el 1agent

La com’, combien ¢a colite ?
“Mous avons sasaye de nous rendre accesalbles anx PME par ane
politique de tarifs abordables,” lance Agnes Beudron, Infinites propose
plusieurs formules qui, selon sa P.-B.C., sont de “viritables investissements puliqu'ila
rapportent des clients of done du chiffre d affaires”. La plus clagsique de ces formules est

le partenariat b I'année paye par mensualites variables en fanction de travail fourni, Dana ce
cag, # 'investissoment communication » reprisente environ 18 oea € 4 46 soo £ par an,
Maks 'agence propose aussl des opérations de lancement de quatre mois pour & oo & &
7 oo €. Objectif : offrir une communication a des prix raisonnables pour les
FME, Selon Agnis, l'agence limite aufourd'hul son développement
= pour rester accessible aux petits régeaun =,

démarcher de

nouvea  parenaires, e
SUis pertbe dhi Ma premeine entre-
prise avec un bon  came
" aclr=ses o mies cliEnts me sonl
restés fidides," raconte-t-elle avec
enhousiasme. "Nous avans une
double approche. Si le premies
objectil el inconiestablemend de
développer le réseau du franchi-
sour, be secomwd est d'acoriiie la
aobonie du ranchisé. Dans la
commamicalion, il est indspen
sable que bes deus infedocuteurs
spiend satisfaits”. 5 le travail reste
clagsique icollecte d infarmations
sur I'enlreprise, réalisation d"un

dossier de presss, envol de com
mumimes £f sensibilisation dies
_4|:-r||.||.'\.'1"\.r HMeEndrmn
croit 3 IMinvestissement de |'agen
ot de communication dans
Charjue ||||||:'I qu elle mat en
place, *Il et indigpensable d'ére
ransparents o francs avec nos

clignls,

Annis

avantage du patenarial
extériowr, Ced de powoir leur
ding o oqu'on inteme ils ne sont
pas hahiteés & entendre. Nous
wans solvent des relations privis
CRIES: dvoe LY Il n'est pas rane
quavant oe prendee une fmgos

fanle dicision, un nsea
nous demande au moins un avis,
MOWs NE prenons [fas oo oossicTs
(Ui me s dessenl pas car

Infinites en bref

qui va défendre notre image. Avec Infinités nous avons frouve un professionnalisme remarguable
et un partenaire enthousiaste. A un tel paint que nous conservens de frés bonnes relationa
alere que, provisoirement |"espéne, nous ne iravaillons plus aves eax. =
* CAS esf actueliement en proces confre Darty dont Michel
Marcombe a atfaqueé la fliale grossiste poor
« prafiques discriminafoires v,

pour hien défendre une nseigne,
|| faul Aumer 0N COWN I'II: [ 4 \
croane’. De plus, "chaque ente-
prise bEnéficie d'un inferdocuteur
privilégié bien que chacun de
NOUs connaisse un peu tous les
dossiers,” précise Gildas Piguet-
Fribombel T'un des tois altachés
de presse de “agence, "Bous
eprouvons une prands satisfac-
tion  lorsgu'un
apprend que, price 3 nows, son
réseay s'est oovelopod * conclhul
ApNes,

clienl  npous

Nigaled Lefetnre

&+ pg4t : naissance de I'agence

o § salaries

o Chiffre d'affaires en 2001 ; 500 000 €
Pravisions 200z @ +15 %

§ 4 §

3 goo journalistes recensés
une vingtaine de clients 4 'annee
6o R de réseaux de franchise

Prévision pour Hn 2003 : 80 B

R

30 % d'entreprises high-tech
10 % de federations
Le site web de 'agence est en cours de création




LES PARTENAIRES

Convaincre

un banquier de se lancer |

avec vous dans volre projet n'est pas -
toujours chose facile. 5il estime que les
garanties ne sont pas suffisantes, il fero
appel &4 une entreprise donl l"unique
aclivité est de garantir les préls. Lo

SIAG I Eric Bachou, directeur du partenariat

« B agarantie c'estla confiance »

Ve 15000  dossiers
*vants® de franchises, la
SIAGH est 'un des noem-

breux partenaines de toute entre-
prise ayant recours au crédit
Coue o 306l pour une création de
sociéte, pour obtenlr des délas
de palement aupres ocs Danques,
ou encone pour rermplacer des
machines defectueuses, la SAGH
propose d*apporter sa caution 2
des projers pour lesguels les
banques demandent Cerfaines
garanties. Il faut que les risoues
soient parapis enire bis s pa-
tenalres ». explique Enc Bachou,
directeur du partenariat de la
SIAGL Selon lui, si be porteur du
projet, la banque et la société de
paraniie partagent les risgues,
chacun s sent impliqué, e le
projet a ainsi plus de chances de
réussir. “Il edl indispensable que
lous les partenaires se coAndis-
sent. Notre perception de l'entre-
prise peut souvent changer notne
palitigue ervers efle”

LA FRANCHISE 3 LN ATOUT
Pour Fric Bachou la franchiss est
une garantie supplémentaire © *5i

Eed
g
detwra® dle
pariagiy sutey toe
o pkitarinlien

LR enmeprenss
réclame un cré-
dit o ouvrr
plusiours maga-
sins avec, selan
lui, de foarmi-
dables perspec-
tves de déve-
loppement. mais
qQuE S5 COMpE:
tences Bl son
plan de finance-
ment ne sonl pas salistaisants, le
dessior a peu de chances dabou-
tir. En revanche, un méme projel
paranti par un réseau dont Nous
connassons e concepd el dont
noas vovons les risultats, nous
inspirera davantage confiance.”
La StACH traibe clanc aver les fran-
chists demandewrs d'un créeli
mais demande souvent & rencon-
trer le franchisewr (% ne lp
connait pasl pour se faire une
impression plus générale sur le
réseans. Car |'entreprise de garan-
tie se penchera non seulement
air be profil e le passé du fran-
chisewr, mals lul dermandera son
bilan, et s'interrogera sur le mar-

chd ciblé,

UNE PREFERENCE POUR LES
METIERS TRADITIOMNMELS

"Wolre confiance s'amibe [5 ol
nolre CONAARMSANCE 5 amaanant®,
explique Eric Bachou. La SIAG
est spécialisée dans les métiers
traditionnels qui ont pour origing
I'ariisanat. "Méme si ces mdlers
o Gvolod, nous avond évolug
aver e of nous s connaissons
donc miews. Mous n'aimons pas

trop bes cffets de modes comme
la nel économie®. Pour gu'un
dossser soit aceeptd, 1 faut que la
compétonce de l'entrepreneur,
IMimvestissement, e le plin ce
financement solent cohérents, e
plus, les directeurs de réseaux
habituds 3 un lype de travail par-
ticulier sont privilégits par rag-
port aux simples pérants de
magasins, mémes trés bons
st amn Iravail assez difftront, ef
rien ne nous dsure gque e gl’ra_n‘.

SIAGI est un exemple de ces
sociétés de caulion.

champe toul un réscay,” affirme
Eric Bachou. Comme oot senv-

ce, la garantie a un prix. La
SIAG prend 3% en moyenni du
montant todal du crédit, plus une
cotisation pour le fonds commn
de placement, Une somme qui
peut paraitre élevie d'autant que
lie client la régle enticrement au
départ. Sans doute est-Ce le prix a
paver pour convaincre le ban-
quier de financer hien des projets
sur besguels il aurait leésitd &

d'un magasin saurd prendre en  pancr Micolos Lefobvre
SIAGI en bret

= Création de la Siagi par la Chambre de Métiers :
1966

& fio employes

& Ok zoot: 722z 000 € (58,7 % de reprizes. 21,7 %
de développement. 9.6 % de création.)

= Prix de la caution : 3% du crédit & payer en une
fois + une cotisation

= principales banques partenaires : Crédit Lyonnais,
BNP, Crédit Agricole.

o Sgcteurs economiques @ 46,7 & artisanat. L6 %
Commerca.

w507 de réseaux de franchises

& Sur le Net : www,slagi.com

LE POINT DE VUE
DES CLIENTS
Danlel Darrieumerlou,
responsable du developpement
chez ADA
o Un interlocuteur compétent »
« Aujourd'hui nous ne créons plus de magasing, nous revendons du §
fands de commerces pour #n ouvrir d autres. En efief, le maillage de
France est terming avee 422 agences. Pour ces apérations, les bang
nous imposent des garantiss frés strictes. Quand nous ls pouveny,
' préférons travailler avec la SIAGL C'est un partenalre qui nous
confiance | Aucun de nos projets financés par son Entermaédiain
échoué | Aujourd’hul les bangques créent des pbles franchises, re
etc... malz on ne sait plus & qui s"adresser, tandis qu'aves la SIAGL um
relation de contlance mutuelle s'est vralment établie. Par exempl,
el je choisis un futur franchisé pour tel endroit parce que je sais
aqu'il a be profil pour gérer tel ou tel magasin dans une petite
ou une grande ville, la SIAG! me suivra sans hésiter.
D'autapt plus quielle disposs elle~meme d'un
régeay of peut ainsi juger plus facilement
de la {aksabllite do projet. =




boulique virtuelle n'a pas tué la boutique traditionnelle.
Aprbs les désillusions de la Nel économic, les réseaux définissent des objectifs

clairs. Pas question de tout miser sur le web,mais Internet est aujourd'hul considéreé
comme un outil & part entiére, Pour certains, c'est un formidable moyen de vendre

davantage, pour d'autres ce n'est, et ¢a ne restera, qu'un support supplémentaire
d'information et d'accroche de la clientéle. Volcl les sites de qualre
réseauyx qui ont su mailriser cet outil.

tin ol qu'il faut apprendre & maitriser

pd——

Max Biancardini
spun_s]:; le internet
C éaz Mikit
« Igluque franchisé peut
garder son propre site »

des réseaux en ligne, deux aspects

majeurs. Une partie s'adresse aux clients
el prisente L construction des maisons, tandis
que "autre s'attache & foumir les nformations
nécessaings afim de recrter des manchises, Le
sile Mikit sadresse donc sux clients polengels
inotsmment 3 travers ke club Mikit oul peuvent
profiter de nombreuses promotions mats aussi
au futurs franchiss qui trouveront une pré-
sentation du concept Mikit © « Comple tenu ce
notre métier, réaliser un site manchand seral
inconcevable », explique Max Baancarding,
responsable intemet chez Mikit. « Nous avons
monté notre site aloss que nous Gémarrions
une nouvelle campagne de communication en
fivrier demier, of il en Gisail partie inlégranie
Cest pour cela qu'il a pour vecation d'ére tris
simple d'utilisation ».
D= sa créafion, be ate conbent une partic
Infranet mservise 3 |3 communication enlre
franchisés et franchiseur. On y trouve de nom.-
breuses  informations  concemanl  MEkit,

Le- site miikiLir présente, comme [a plapan

comme des lableaux financiers et un joram
censh favoriser La communscation inteme, « Au
départ, nos franchisds ont éé un peu réticents
i la mise en place d'un site Intemet national,
mails ils ont finalement compris qu'on A'avail
pas investi e web pour se B plaisic mais
hiien parce que HOUS Jvions miénét 4 uliliser ce
nouveat mode de communication ». Choix
judicieux, comme le prouse be mecracment fall
personnel qui, aujourdtu, passe aussi par fe
weh,

Die phus Mikit lalsse une assez grande marge de
marnewvne & 505 franchisés. Lin problisme 5'est,
par exemple, posé bors de la réalisation du
site 1 qu'allaient devenir bes sites 88 lancés
par des franchisés 7 « Lorsque les franchisés
avaient déjd beur site, nous avons acceplé qu'ils
le pardent @ condilion de respecier nolre
concept ». Il exisle aujourd™hui plus de cent
s (Hii-sies =, gue |6 ranchisis peuvent Giga-
niser comme ils Uentendenl, sous nsene de
respecter les principes fondamentaux de la
franchise. Chague franchisé a ainsi la possibili-
té el produine sa propre publicité locale, o de
PrOposer S5 propfes promotions

5i dlax Biancanding estime que be site el enco-
re trop récent pour en mesurer Fimpact, il ne
comple pas en rester i Ce Stade ef prévait dia
la mise en place de prospections par mails et
de nombeeux autres projets consacrés 3 la
commeiabsation.

= Mise en ligne : 20 Pévrier 2002
= Cofit : 13 720 € a la création,
puis entre 2 300 € & 3050 € / an.
& Yisiteurs/mois : 350 & LoD
pour les pages locales.

= personnel @ 20 % du temps
d'un salarie

= Craphisme : Assez bon, mais
peu de recherche.

& Temps de chargement :
Correct. Bon rapport textes /
illustrations.

o Lisibilité des Informations :
Les informations sont en géndral
simples ot accessibles, mais
certaines pages mangquent
parfois de clarté, par exemple

la page d'ouverture ou aucun
Elément ne ressort vraiment.

= Adresse [nternat :

wowiw, mikitdr
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F resﬂe It
égralement partje

ennlre politique de

cummumcutmn »

ous sommes dans une phase de
{{ développement intensil. Cétait
donc une oblipation pour

Doming's Pizza d'élre pfﬁym sur [a tofle.
Wows nows adressans & 0 % & nos clients et
& 30 % & s Tranchisés. Motre site renforce [e
caractére dynamique de nos campagnes.
Nous proposons de nombreuses loteries el
conCours qui attirent beaucoup d'intermautes.
I| st cependant difficile de savoir quel rile
exact joue notre site dans [ progression de
nas ventes. Ce site s'imiégre dans nos cam-
pagnes de publicité, I est actuellement pos-
sible de choisir noes produits & partir
d'internat, et on pourra hientdt passer com-
manvde direclement sur e site.

Mo complons auss développer prochaine-
ment notre partie franchise, Mos franchisés
ont la possibilied de faire leurs propres pro-
motions. | existe déd un journal inteme,
mais par Intemet la communication sera plus
rapiche, par exemple grice a des forums, a la
prisentation de nos campagnes elc.. Clest
wne iz attente tu réseay.

T
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= Mise en ligne : zoo0

= Visiteurs/mois : 5 goo

& Coft : 18 294 € a la création
= Personnel: extériour, mise a
jour interme.

= Graphisme : Site tres colore.
& Temps de chargement : Assey
ban.

& Ligibilité des informations :
Site facile dutilisation qui
permet d'acceder rapidement
aux offres de ea réglon. L'accés
rapide permet de ne pas
perdre de temps pour prendre

sa commande.

= Adresze Internet :
whenw, dominospizza.ir

douard Fglquiéris
Ilecteu umarketing
siomins

e web nous apporte
un contact franc !se sur

quatre »

atre site Internet 258 surtout une
{{ N vilrine de notre concept, de nos

produits o de nos cenlres de
soins, || s'advesse aux chents comme aux
franchisés désireux de  s'indommer  sur
Phesioming, Mous offrons o ailleurs queliues
promobons aux clients qui remplissant un
formulaire en ligne. Le site de Physiomins a
donc plutdt une fonction éducative que com-
merciale. | nous appone cependant de nom-
breux contacts franchises supplémentaires :
prés de 25 % des demandes d'information sur
I3 franchise vienment du web | Par la suste,
noire sife évoluera probablement vers [a
vente des produits, mais ce projet e8! encare
en discussion. Nous pensons aussi, dans un
avenir plus proche, favoriser lee relations
inbernes en ajoutant un Intranel. Pour le
moment bes franchisés les plus intéressés peu-
venl avoir un onglet supplémentaire qui les
CONCEME, WIS NOUS Ne ressEniond pas vl
ment de demandes pariculiéres concemant
Infernet, Chétail dvidemment une oldipation
el 'Bine presend sur o récent vecteur de com-
municaton, mais le développement de notre
site s¢ fera petit 3 petit*

* Mise en ligne: Mars 2000
= Cofit : 4 500 € & ls création.
300 & Loo par mois pour la mise
i jour.
= Visitours/meois : 1 500 4 2 ooo
= Personnel ; création
extérieure ef mise a jour interne
= Craphisme : magnifigue
présentation .

= Temps de chargemant :
rapide malgré les animations.
= Lisihilité des informations :
Trés bonne plaguette interactive,
Produits, cures, et méthodes
sont expliqués. On peut méme
découvrir I'intérienr d'un centre
& condition d'stre un peu
patisnt,

= Adresse Internet :

www, physiomins com

Laurence Inwgnnt
[Iespunsub e internet

ﬂiﬁ'nFuhl decom’

supplémentaire »

otre site Internet coamespontd
<< hien au prodil de notre clientile,
surfout composée de profes-

sions libérales. Il n'a pas de vocation com-
mesciale pour be moment. Son seul obgechf
est dinformer. Mais nous présenterons bien
1ot une base de donndes de plus de 3 000
modiles [ Linternaute pourra alors choisir La
voifure a bouer, puis remplic un fommulaine qui
sera ervove @ ['agence la plus proche. Il
obtiendra une réponse dans les deux jours sur
Faris. De lew oité, nos franchisés ant |ewrs
propees mini-sites. Lin espace |eur o5t résenad
pour développer lours propres offres. Ucar
réalise le rébérencement mais fait payer le ser-
vice Aujourd hui les visiteurs intéressés par [a
franchise se renscignent sur notre site o
appellent lorsagu'ils se sentent préts. Inberned
reste done uniguement un - moyen de com-
runicabion supplémentaing. »

= Mize an ligne : fin 2000

= Cotif : Interne

o Vizgiteurs/mois : 30 ooo

= Pargonnel : 2 parsonnes

= Graphisme ; Excellent, sobre
ot trés lisible. A souligner :
I'unité graphique des pages.

= Temps de chargement :
Aucune attenfe en cours

de visite,

= Lizibilité des Informations ;
Les rubriques sont clairement
dizsociees. 11 est facile de trouv
exactement oo que I'on cherche
notamment dans sa propre
région.

= Adresse Infernet :

www. ucar.fr / www.ucar-loca-
tien.com




CONCEPT

Ces

sympathiques pubs irlandais

ont un secrel : ils plaisent aux jeunes el
leur offrent un cadre idéal pour consommer
des spécialités de bieres. C'est ce qui a motive leur
lancement par Interbrew, le troisigme groupe de
brosseurs mondlal, Aprés un lent démarrage
depuis 1998, les Irish Corner semblent décidés

*avenir clita SO SUCOES | maks

on ouvrant un nouvel legh

Comer place de la Nation a
Paris, lieu symbofique 55l an e,
I'enseigne a franchi une ctape
importante pour sa noloriété,
Apeis Poitiers, Moulins, Saint-
Pourcin, Cergy-Fontoce el
Langres, c'est en effed la premiere
fois que "erseigne s'installie dans
la Capitale depuis $2 création en
1998 par be groupe de brasseurs
Inlarbrew.
Ces bars décoeés ¢t animis 3 la
facon d'un pub irlandais s'adres-
senl 4 une clientéle jeune, ama-
trice de musique celtique  de
bigre ifandaise, On y Gooule de
la musique live en buvant de
Guiness brune oo de [3 mousse
Kilkenny powr essentiel, hien
que figurent Egalement 3 la carte
les bitres vedettes du proupe,
principalement Lelle,
Hoepaarden et Stella Anois.
« Pour exploiter un Irish Comer, |l
faul aimer travailler avec une

Quelques chiftres

Dol w erkalsen an opl
Ureariges i usdral b
wevi L prwniare desi d Pacin,
pheed i 1o Matiza

clientéle jeune, rester ouvert tard
¢ soir of faire plus de boisson que
de restauration s, explique
Philippe Barreau, le respansahile
pational des Bars a Thismes chez
Inteshmw

LIn LUEU DE RENDEF-VOUS
POUR LES JELIMES

Les pubs Iish Comer sonl situés
dans un périmitre de centre ville
& possitsbe 3 proximité d'une uni
versilé ou de ardmas, Ces hars

& Prix moyen dune affaire : 460 coo0 &

535 00O QUI0s,

o Surface : de 190 4 150 m2 minimum,
& Droits d'entrée - 7 622 euros.
= Frals : 2 135 surcs le mz pour l'aménagement, hors

fonds de commerce.

deviennent rapidement des lieux
i l'on se retmae, ou Fon passe
Laniz 50Enbe entre
Avec une chcoration chaleureuss
rmais plus adapiée au « golt an-
gais » que le Pub Guiness, les
prabss krish Comer visen! une cible
phs large of non exclushement
Tty Gp it 114

s nécossitent un investissoment
clie 4640 (0 & 535 OO0 euncs pour
des surfaces die 100 & 150 m!
minimum, « complee 14 (60
francs le m? pour aménages
enbirement e local s calcule
Serge Dedecker , be master fran-
chisé, A ces frais d'amenage-
meent, il G eviclemement rajou-
ter 7622 euros de deoils o eninde,
et la Incation ou I"acguisiticn du
fonds de commence lui-méme, |

AMis.

exisle encone peu de chifires sur
les résultals de e réseau, comple
tenu die sa faible taille o de sa
relative nouveaulis. Selon be grou-
pe Interbrewy, cependant, les bars
de celfe |_.,-'|||'"|5|H'i|' vengont 220
hectolitres de Dbigne on moyenne,
R U chiffre d"aifaires mowen
e 795 [0 ergs.
Concurent des Guiness kst Pub
of autres Murphy, le néseau de
concessionnaires lsh Comer e
entré dans une nouvelle phase de
téveboppement. Confige en mas-
terfranchise 4 Serge Dhedec ke
I'ensmigne a élé repeise en gestion
par le groupe Intesheew qui veul
COMELrUine wn RN nouseEs,
pfus proche e celw cles auibres
ETGEIgnes du groupe Interbow.
Eriqitte Narol

— —
S—



- Mieux vaut s'allier que faire la guerre...
% la bigre Leffe, d'Interhrew est la premiere bicre de specialite en France, la

Guiness brune cccupait on 2000 2.3% des paris de marche des bigres de specialite. Un crensan

irés prisé par les brasseurs, pubsqu'il est seul en forte expansion sur un marche de la bitre en croissance

agsez faible, en tout cas en France. D'ou un accord audacieus, signe le 23 a00f 2001 enfre Cuiness of Interbrew

pour lancer une offensive : le groupe belge distribae dézormais en France la Guiness ot la Klilkenny, deux bidses du grou-

F pe britannique Disges. L'objectil est de doubler les wentes d'ici quatre b cing ans. Pour appuyer 52 nouvelle palitigue, le
geoupe britannique va doubler ses dépenses publicitaires, qui atteindront 2 milllons d'euros I'an prochain. Ce n'est pas tont,
Le groupe annonce qu'uns cenfaine de pubs Guiness ouveiront lears portes prochatnement en France. Une concumence pour leg

Irish Camer ?
o Une complémentarité, atfiome Philippe Barrean, qul superviee leg bars & thimes Interbrew. Les pubs Guiness sont plos
# rustiques =, plus suthentiquement irlandais que les trish Corner et #'adressent & nne clisntéle plus jeune. 11 deveait ¥

e

= avair la place pour les deux marques sur le marcha frangais, »

Derriére Irish Corner,
le troisi@me groupe mondial
de biéres

Interbrew, le groupe qui a lance Irish Corner en 1998,
est actuellement le trofsiéme mondial dans son
activité. En France, il se situe egalement en troisieme
position avec 320 millions d'euros (soit 2,1 milliards
de francs) de chiffre d'aftaires. Basé en Belgique, ce
géant de la biére emplole 37 ooo personnes dans le
monde, ot 5'est implanté dans la plopart des pays
aver ung siratégle : renforcer lez margues locales ot
introduire ses bigres de luxe ot de specialite.

Les enseignes de bars & themes ont éte 'un des
instruments de cette stratégie. En France, |'artisan de
ot développement est, depuls 12 ans, Philippe
Barreau, responsable national des bars a themes.
Adjaint & la direction commerciale a la fin des années
quatre-vingt, il a crée les Cafe Lebie, alors la premiere
enseigne de bars & themes destinés & encourager la
vante de bisres Abbaye de Leffe. lls n'staient pas les
premiers : quelques années agparavant, en 1983, les
tavernes de Maltre Kanter avaient inaugure ce
concept de bars a biéres conpus pour faire connaitre
la marque. N'importe : le succes des Catés Lethe va
convaincre le jeune groupe Interbrew, qui nait en
1987 de la fusion des brasseries Fiedboouf et Stella

Arfois, associées aux brasseries Jupiter, de poursuivee

Zans doute. Wempeche que si Guiness affiche I'ambition d'owvris une centaine de pubs, lrish Corner
n'annonce pas d'objectifs ni dinvestissements particuliers pour dovelopper plus forfement
I"enseigne. Guiness-Interbrew 8'avére gagnant sur les dewx tableaus, pulsgque les

ons et les aoires contribuent & développer les ventes de

Cuimess et de Kilkenny,

le dévelappement des bars & themes.

C'est a Philippe Barreau, jusqu’alors chet de produit
marketing, que sera conflé ce projet. A partir de 1994,
il mat sur pied de nouveaux concepts. Clest ainsi qua
sont nés les cafés Hoegaarden et Brussel's Café,
destings & promouvoir la bidre Hoegaarden ot Stella
Artois. Ces « trois ambassadeurs », comme les
dénomme le groupe, comptent actuellement

68 etablissements en France,

Objectif ; diversifier les bars & themes L'autre volet de
ce développement des bars 4 thémes est la eréation
des enseignes dites = 3 décorations speécifiques », qui
rappellent un univers de bars particuliers. Il y en a
prés de 100 aujourd hui en France. Les Belgian Beer
Cabé recréent I'amblance des cafés belges, tandis que
les pubs = au bureau » ot Irish Corner reconstituent
les athmosphires londonnienne et irlandaise. Une
ovolution logique puisque le groupe a acquis la
distribution de Guiness, et 5"est donc tout
naturellement intéressé aux bars susceptibles de
soutenir les ventes de la brune anglaize. = Je n'al pas
de préférence entre nos six enseignes, expligue
Philippe Barreau. JQuand un investisseur vient nous
voir, nous essayons do découvrir avec lul oo qui hal
conviendra en fonction des contraintes qu'il peut ou
veut accepter, de la clientele qu'il aime, eot, bien sur,
du concept qu'il préfére | »




MANAGEMENT

Cartes surtable
y _questions & Caroline Lepape

Vous évoquez, dams ves cam-

pagnes publicitaires, un «concep!
umique =, N'esf-ce pas un pew eveessif 7
Un des dléments-clés de notre concept, c'est
de réconcilier la Bibre cinculation aec e
consel. Entre la petite parfumerie tradition-
nelle en voie de disparilion o [a prande sur-
face libre-service, ob bes clientes sont un pew
perdues, nous awons vouly rouver une troi-
sidmie voie. Mous sommes [es seuls 3 en faine
natre prioritd, Caté circulation, il n'y a pas de
lignes dioiles dars le magasin, le parcours,
tout en courbes, est incitali. Cost conseil, la
cliente va trouver un espace de 4 m? dédié a
I"animation.

Qui dif animation, dil anima-

trices... Ce concepl n'implique-1-
il pas la présence d'un personnel plus quali-
fie que celui qu'on renconire habitwellement
dans les parfimeries {
Absolument 1 toutes les emplovées sans

ELyris

exception sont diplimées en
esthétigue, ef par consbgquent
en mesure d'apporier une
aide compétente aux clientes,
Cela ertraine une masse sala-
riale plus dlevée, ef c'est un
Chiix
Pour s'expri-
mer  un tel
concepl nécessite une
surface impaoritanite,
donc un investissement
relativerment élevd...
La parfumerie esl devenus
aujourd'hui un commerce
coditeus. Il faut en effet une
surface de 'vedre ce 200 m?
o un Investissement qui four-
ne autour de 70 D00E, hors
pas-de-portefdroit au bail.
Limportance e cel imestis-
senent est notamment lide
aux exigences dos grances
marues e parffumernic qui
imposent un stock de dépast
de [‘ordre de 335 000 €.
Vous parlez de
CENICESSInNMITes
of non de franchisés. Quelke
esl la spécificite de votne résean sur ce point £
Le terme de concessionnaire est lié & Ihistoi-
re de note enseigne. Quand pean-Plerre
Lavigne s'est regroupé avec d'autres parfu-
meurs, en 1996, il a d'abord proposé une
simple licence de margue. Mais, en fin 1998,
quand sest affimée notre vocation 3 nous
impaser comme rseau national, la formule 2
évolud, Mous avons mis sur pied des sevices
dignes d'une véritable franchise - école de
formation, marketing, négociation sur los
conditions d'achat, assistance, Mous foumis-
sons clés en mains & nos parenaines tous les
éléments nécessalres pour assurer leur com-
munication et leur publicité : PLY, radio,
signalétique ef supports divers. Nous sommes
aujourd hui en mesure de transmettre un véri-
table svoirfaire ef, bien smendu, &n confoe-
mité avec la législation nous remettons un
Document dinformation précontractuelle &
tous nos fulure partenases, Le maintien du

Caroline Lepape esl
direcirice du déweloppement
d'Elvtis, enseigne de parfumerie dont le
P.-D.G est Jean-Pierre Lavigne. Elle nous
précise le posiionnement de son
réseau sur un marcheé en plemne
mulalion.

lerme concessionnaine rebive donc davantage
de 'hisipire de nolre entreprise que d'une
volonsé de se distinguer de |3 franchise,
Comment analysezr-vous 'Evalu-
lion du marché ef quels sont vos
objectifs {
Il est clair que la petite parfumerie tradition-
nelle a vécu of que, dici quelques anndes,
quelgues prands réseaux se parlageront e
marché, Pour &lre viable, un réseau del done
dépasser un cenain sewil. D'ici la fin 2002,
nous complenons 150 paints de venle of notre
objectif es2 d'en regrouper 200, ce qui mous
place en quatriéme position demiére les
pitants Sephora, Marionnawd &t Nocybe.
Mais vous n'aver pas les moyens
financiers de ces proupes, Aver-
vous [infention d'entrer en Bourse pour
financer un développement plus rapide ¢
Cella fait en effet parte de nos objectils.
Ne craigner-vous pas qu'un déve-
loppement trop rapide entraine
une dilulion de votre originalité el de votre
concepl |
Nous n'avons pas intention de falre moins
baen pour aller plus vite. Uexigence de quali-
1é restera au premier plan de nos prénccupa-
thons. Tous les services qui toument autour
des soins wnt par exemple particuliérement
importants 3 nos yew: Mous n'avons pas |'in-
tention de perdie nolre dme !
Propos recusillis par Gérard Delieid

ELYTIS en bref

= |35 poinis de vente
dont 32 appariiennent &
Jean-Pierre Lavigne

= | 30 ME de chiffre d'affaires en
2002 contre 130 Me en 2001

= 5% de parts de marché

= 50 % du chiffre d"affaires en
produits de parfumerie

= 50 % de chiffre d'affalres en
maquilloge et soins, dont 3 %4
8% en Institut, selon les 3
= 200 m? de surface moyenne
= 760000 £ d'imestissement
moyen hors emplacement.

L=
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« A qui se fier ?»

Dans une pérode de forte
péculation et d"argent facile =
tous les projets de La nouvelle
économie devaient crder de la
valeur mime s, pour le prouver,
il fallait adapher mos modes

o' valisation,

| semble ben que depuds 18

h’"h‘linwlfﬂlmrlmm
gement compris bes risgques

et les limites de cet engouement
lafssant libee cours & des
compartements exageres autant
i la baisse que coux constatés 3
la hausse, Ains bes valeurs
télécoms (marchés en croissance
de 100 % par an durant 3 anz) et
nouvelles technologies
sublssent-elles des dégradations
spectaculaires amplifises d'une
perte générale de conflance dans
la qualite de l'information
financibre (vaoir notee demier
artiche dans Franchise Manager).
Les développements en cascades
concarmant de nouvelles
u affaires = qui s& découvrent -
type Woerldcom (dépdt de bilan),
et 'évelution des cours de
Vivendi, Alcatel llustrent bien
pette perte de conflance duoe a
pothe iluston d"éthique sensée
rapsurer ['invertisseus.
Aujourd'hizl 'est blen be fond de
la confiance des investisseurs qui
a3t atbeind car on lewr a menti nar
la rhalite des comples des
entreprises ef de lears résultats.
Commae dans tout domaine, i
faul raison garder. 52 la boarss
offre des possibilités de spécaler,
dans un contexte de
normalisation des marches,
elle constitag surtout un mayen
de trowver de la liquidite ot de
financer de bons projets sur la
durde, Aujonrd hi les valsurs
tant adulées sont a la casse
ot coci correspond probablement
4 une forme d'assainissement
du marche...mals § quel prix |
ﬂﬂﬂiqﬁnﬁu?lh bepon est
comprise, Peut-étre vaut-il

i investis directement dans
dies projets en phase aves
I'ecancmie rielle... ot la
Franchise comespond i I'un de
oes vecteurs de valorisation du
capital,

Lea business angels et autres
catégories d'investissenrs plos
institationnels, en se détournant
de la Bourse, représentent
aujourd'husi un patantial

de finamcement important

pour le développement des PME
de la Franchise, qui peuvent
béneticier de ces tinancements
en quasi fonds propees voire

en capital quand L petinence
du concept of ga rentabilite

sont démoninées

En effet, il ne 5°agit pas de
spéculer & outrance, mais
d'investir dans des projets

de Franchize & potentiel en
apperéciant le rendement du
eapttal en fonctien d'on business
plan Franchise. Naturellersont e
risque financier n'est jamais
totalement écarté car il est induit
par la notion méme de profet
d'entreprise ot de rocherche de
creatian de valeur. En revanche,
co risque reste probablement
plus simple & appréhender
it & maitriser,

Dans le cadre da |a
Franchize, la stratégie
difinie par le franchiseur
pourrait dans certaing cas  §
se frouver accebéres dans
sa mise en ceuvre dés Jors
que les moyens financiers
suivraient.

1a mise & disposition des
PESTOUIORS necessalnes
pour rechercher de
nowvesux franchisés eten o
antmation cohézente,
ainsi que e financemant
d'une palitigus de rachats
partiels de certaines
urdbés tant dans le réseau
qu'en externg viennent oo
fakt couvrir des besaing

| R
4 P EE "]

D)

gouveni non satisfails ou nan
EnvIsAgEs.

Clest ce que permet |'ingénierie
financiere :

- par des tours de table,

- puwerture du capital
Naturellement I'éligibilite des
dossiers & ce type de mantage se
fomde sur un certain nambre de
critéres assez exigeants en fermes
de refour sur investissement et
de cash-flows nets attendus sur

les projets.

LES PRINCIPAUX CRITERES
D'ELIGIBILITE SONT

= Une franchise en crofssance
farte attractive par son potentiel
de diveloppement tant en France
qu'a l'expart,

= Un concapt rentable,

= Une salidibé affinmes par La
détention d'un nombre suffisant
de points de vente en propre.

LES STRATEGIES COMCERMEES PAR
CETTE NOTION DE TOURS DE TABLE
- Le rachat de peinty de vente au
de réseauy concurrents. .,

= ..Mssocié A la strochuration de
I'crganisation,

LES ETAPES PREALABLES A
RESPECTER DANS LA DEMARCHE

- Priciser e projet — franchise et
la strategie a ferme

« Identifier los rassonrces
necessaineg a mobilise :

* En arganisation

* En capital humain

* En cash d'investissement direct

r|| |y
Mienager

= Fizer un systéme de pilotage
qui respecte des indicateurs par
ohijectifs ou par axes (Type
Balance Scorscand — Axe
FinancofAxe Chonts/Sue
Prmﬂrnﬂmwﬂ

= Formuler le montage financier
le plus @ méme de couvrir ces
objectils,

Ensuite, i les projets financés se
développent et générent de
nouvsanx besoing ...ls Boure
viendra a terme compléter la
panophie du financement. Ainsi
Tintroduction en Bourse powrra
eonstituer un cutil de sertie
ultime du Franchiseur fondateur
ot de sos financiers
accompagnateurs, qui
techercheront la Equidite de lear
participation.

Apris tout, le rile de marchis
financiers etficlents n'est-il pas
de reconnaitre la « juste valeur »
des entreprises dans un prix
d"equilibre justifia des
investissements. C'est bien oo
que nowrs pouvens attendne dans
une étape ultérieure d'un retour
& un conbexte bourder plus
ralzannable.

Dans atiorde, ik révons pas et
recherchors 'efficacite des
investissements en les porfant
suz des conoepts visibles tels
qu'en Franchise et dant la
reritabilite se mesure

smplement,
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Vers un droit automatique au
renouvellement des contrats de franchise ?

Pous chacun d'entre nous, la
rogle est qu'il n'existe pas plas
pour les franchisears

gque pour les franchisés de droit
antomaticque au rencuvellement
d'un contrat de franchise venu a
tErm.

Cotte régle semblait ne pas
soutfrir de discasshon et les
franchissurs ont taujours temu
pour acquis qu'lls pouvaimt &
lowr gré renouveler ou nan un
comtrat de franchise expirs,
Fasse l# ciel copendant qu'il en
saft fosjoars ainsi |

2 difenseurs des franchisés
n'ont en effet jamais
garmne of, 5 appayant sor

cortains courants doctrinaux
pronant une # recherche de
nouveanx équilibres entre les
parties dans les réseaux intégrés
do distribation » (Ch. JAMIN,
Petites Affiches 1996, n8 23, p. 277),
n'hisitent pas 3 contestor bes nan
renauvellements de contrats,
On connait les argumants des
franchises ; Comment salon eux
admettre qu'un territoire sokt «
défriché » pour ensuite dtre
confié & un autre franchisé voire
& un meccursaliste 7
Comment égalamant reconnaitre
la validité d'une clanse de non
CORCUTTEN S

posteontractualle interdisant au
franchise de paursaivre
temporairement son activité

gi on I'a prive du droit de
continoer de demmurer dans 2
tégean 7

Cependant, ef si cos arguments
gont conpuss, ils dolvent Etre
combathus comma ils P'ont ébé
jusqu'ici avee on cerfain
SHCCRS...

Ainsi, b Cour de cassation a
foujours considerd que le non
renouvellement d'un conkral

de distribution constitue

w I"exerclee d'un droit
cantrachoe] # (volr notamment
Cass, com., § juillet 1352, RTD
com. 1953, p. 720 ; Cass. com., 13
juin t978, Ball. civ. IV. p. 208).
1a mime Cour de cassation a
towtefals mis un bemol de fadlle
puisque la respensabilité

dus franchiseur (comme du
concedant) peut étre recherchée
# gn cas d'abus dans V'exercice
e ce dmait ® (vair notammaent
Cass, com., 31 mars 1978, Bull.
ciw, IV, nB 84 ; Cass. com.,

5 oct. 1993, Bull. civ. IV, nd 326 ;
Cags. com,, 20 jany. 198, L.
1598, jur., p. 4135

Cags, Somm. 23 iln'-nll ﬂﬂrm
1998, nb m, 6B 13,

Se pourrait-il qu'on aille un jour
plus loin ?

Le Drolt compard nous incite a la

méfiance. 11 fant savalr en effet
aqu’aux Etats-Unks, un contrat de
frapchize doit Btre reconduit
larsqu'il ne peut étre fait atat
d'un motif lagitime (good cause) |
En Passie, La bat impese au
framchizenr un delai de cerence
de 3 ang avant de rouvTir

ur point de venle sur un
tesritaine lorsqu'll n'a pas
renguvelé le contrat de franchise.
Plus pris de nous, la loi belge
assure une protection renforcée
des ponpesslonmnaines,

leseuels s voiont reconnaitre on
veritable drait & indemnité de
clienfile.

Et 'an parde aujourd ud
4'étendre cotte potection aux

Réponse

Mons

Dans son editoral (I'Oficied du Franchiseur],
Monsieor TOUAT! prend trés curieusement |3 défense de la FEF

Avant toute chase, fe ne suis pas du fout st que lz EEF. soil ravie de

voir en Monsieur TOUATI son défenseur autoproclame !

Le probleme avec Mansieur TOUAT!, c'est sa crédibilié. En 1930,
aorés avoir veadu Franchise Magazine au groupe ICF el erré dans es
Abysses du "new age’, Monsieur TOUAT! est reveny ("coucou me
revoili’) en coéant ['Officiel de [a Franchise en 1995,

jeur Touati

franchisés au travers d'une kol

'sst dire combien on né saurait
restor inditbérents & ce débat
recurrent = views maintenant
de vingt ans = et qui trouve an
nowwvel écha ehez nous.
Sachons ainsi que cette questicn
du dralt au renouvellement sema
certainemant I'un des grands
enjeux des prochaines anndes ef
il apparticndra évidemment aux
avocats des franchiseurs da
jurisprodentislles,
Om sa fuca bel V'écho de caltte
hakte.

Rémi da Falmann

Avacal i ba Cour

le lendemain de fa fin de sa clause o2 non

concurrence, Le groupe ICF n'avait d ailleurs pas apprecie..

Un tel cynisme, et un tel opportunisme sont consternants, if 'est
foujours ennuyé dans le monde de a Franchise... I n'aime les
Franchiseurs que pour leur vendre sa pub ! La Franchise est sa vache
3 Jait, 1y est revenu conlraint et force, ses errances précédentes
I'ayant conduil 3 ies dohecs successifs

Fspévans qu il saura ‘rebondir et qu'il devienda plus fréquentable

Oihdor Gasr



