La franchise bouleverseée

par le commerce électronique

RESEAUX

@ LEurope, la relation
« franchisé-
consommateur », le
commerce électronique,
sont les nouveaux défis
de la franchise.

| a franchise a, cente
année, Tente ans,
et est devenue en
France la forme la
plus organisée du
commerce indé-
pendant. Elle n'a plus i faire ses
preuves, comme elle a di 8%y em-
ployer dans les années 80, bien
que cernames zones d ombres per-
sistent. Exemples : les abus sur
les commissions arriere. Au mo-
ment des travaux d'installation,
certains franchiseurs arrivent 4 se
metire beaucoup d’argent de cte,
sur le dos du franchisé et sans
passer par le fisc.

Encore plus d’cxigence sur le
choix des partenaires franchisés
et phis de rigueur sur Ia qualité et
la clarté de Foffre, la majorité des
franchiseurs misent sur la respon-
sahilisation des franchisés qui ne
sont plus de simples courroies de
vente. L éthique est passée par 13
A la Fédération frangaise de Ia
franchise (FFF), on insiste sur le
renforcement de la notion de ré-
sean, dans le respect du code de
déontologie.

D autre part, le besoin de proxi-
mité ponsse les réseaux 4
en compte les questions posées
| par fes franchisés. Cela se traduit
| par un effort porté sur la forme-
tion, information, I'assistance
technique, l2 management
participatif et Panimation. La syn-
dicalisation croissante des franchi-
sés, sous forme d’associations, a
conmibué & cet épanouissement.

Chacun s*accorde a penser que
I"échange et la concertation prési-
dent & In préservation des bonnes
relations entre franchiseurs et
franchisés. T1 faur dire que I'aven-
ture de la franchise n'est pas une
simple promenade. « Il s'agit de
fatre naitre e de nourrir (d hautes
|\ doses de savoirfaire et de confiance
réciprogue) de faire grandir et par-
fois de wailler, de ransplanter ou de
graffer v réseal constiue o seule-
ment d'entités économigies, mais
aussi de persarses », explique-t-on
a'la FFF. Le succés de certains
| Franchiseurs a naturellement sus-
cité des vocations paralléles. T ap-
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parition de réseaux dissidents, la
création de nouvelles formules
telles que la « commission-affilia-
o ¥ DU CErtains concepts « clés en
main » ont souvent abouti 4 des
contentienx de concurrence dé-

loyale:

Investir le e-business. Lesouc
du consomrnateur, la satisfaction
client, est aujourd*hui une prio-
rité, souligne-t-onalaFFE : « i
tzmps mainmenant d Gurir le chan-
tier de la relarion franchise-consom-
mHateur powr tougours miew vébondre
QL QITENTEs des COnSOMIMaIEnrs e d
leters duolutions, car aprés [OuL, &t
Iz partenare le phes importang 4, 8

indiqué, le 15 décembre dernier,
Pex-président de la FFF, Philippe
Jambon, & I'eccasion de son as-
gembilée générale.

L’Europe est également au
cenire des nouveaux développe-
ments de la franchise. « Elle tm-
pose son rythme, souligne Olivier
Gast, avocat, spéciabiste de |2 fran-
chise. Les franchiseurs sontdevant la
nécescits de s'adapier pour POUTO
“parsonnaliser” et divelopper leur
margue en foncrion des caracréris-
tigues des pays o5 ils sont présents.
Les consommarenrs refusant la stan-
dardisation. ¢

Un autre chantier 5’ouvre : le
commerce electronique. Certains

Les secteurs porteurs

REPARTITION

u Deux enquétes

donnent la mesure

du poids

et de la dynamique

de la franchise.
elon les données secto-
rielles réunies, effectuces
par la Fédérarion frangadise
de 1a franchise (déc. 2000,

641 reseaux etudiés), le poidsdela
franchise est inégalement repart !

la restaurarion rapide compte
37 réseaux. Elle représente, envi-
ron, 12 % du secteur en poids de
vente et 70 % en chiffre d’affires.
A P'opposé les 109 réseaux de ser-
vices en entreprises ne représen-
tent gue 0,5 % du secteur, en
points de vente, et 0,13 % du
chiffre d’affaires. Entre les deux, la
franchise compese 10 % du sec-
teur du prét-a-porter et de la
chaussure (9 % du chiffre d’af-
faires) ; 4,3 % des services aux per-
sonnes et coiffure (13,1 % du
chiffre d*affaires) 14,5 % de Péqui-
pement de la maison (24.3 % du
chiffre daffaires}.

Selon une enquéte de PAnnuaire

franchiseurs ont commence @ n-
vestir la place de I'e-business.
’sutres redoutent cefte percée.
Er chacun navigue dans le flou,
au hasard d"une jurisprudence tes
mince en la matiére, Les juristes
sont encore d'un avis twes partags
cur Pinterprétaton & donner du
. d'excepton sur les en-
tentes vertcales, gui donne la pos-
sibili® au franchiseur d'imposer le
respect d’un ferritoire d'exploita-
tion a son franchise. La quesoon
se pose : le commerce électro-
nique ne risque-t-il pas de re-
meTtre en cause, dans les fairs, ce

mécanisme ?
Yan DE KERORGUEN

dles enseignes gui recruzent, les va-
leurs confirmées de la franchise,
dont la santé, se traduisent par le
niveau de recrutement, s¢ rou-
vent pele-méle dans 'immobilier,
les salons de coiffure; Ia location
auto, Poptique, les superettes,
mais anssi les terminaux de cuis-
son, la réparation rapide; le lavage,
les hamburgers et les fenéwes. En
tére, les chaines d'agences mmmo-
biliéres (424 créations en 2000)
tirent les bénéfices dela croissance
des transactions, Le créneaude la
proximite profite aux superettes,
qui prévoient plus de 500 ouver-
tures cette année, contre 200 PPan-
née demiére, Y.oek

« La bonne moyenne
est d’ouvrir
cent franchises
en trois ans. »

W (Olivier Gast, avocat

ala Cour et consultant
en marketing)
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Le bel avenir
de la franchise

Les prévisions d'ouverture
en franchise pour 2001

par secteurs.

3 mmabter [737]
@ cothure [ess]
(3 Supérettes [516]
(] Réparation rapide IE.{]
() Optique 149

() Terminaux de cuisson | 144 |

(O Fenatre 119
O Lavage autc 102
(] Location auto ["80]
(3 Hamburger [ 74]
Dol [2820]
Franchiseurs %
et franchisés en chiffres |
|

L'évolution du nombre
de franchisés

Le chiffre d'affaires |
de la franchise,
en milliards de francs
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« La bonne moyenne est d’ouvrir
cent fra,nchlses en trois ans »

= Avocat a la Cour,
spécialiste européen
de la franchise, Olivier
Gast est consultant

en marketing et
ingénierie financiére®.

« La Tribune ». -
La franchise, est-
elle, selon vous,
un mode de déve-
loppement com-
nmal an'i'oé a maturité ?
Olivier Gast. - Elle est aujour-
d’hui un véritable levier de déve-
loppement. Elle a atteint un tel ni-
veau de maturité qu’elle doit
permettre aux start-up de conqué-
rir leur marché le plus rapidement
-posm'ble. On estime que la bonne
moyenne d’expansion, pour un
franchiseur, est d’ouvrir 100 fran-
chises en trois ans. En dega, il doit
s’interroger sur son statut : est-il
vraiment franchiseur ? A I’heure
qu’il est, la franchise n’est rien
d’autre qu'un accélérateur de dé-
veloppement. Si I’on rate le coche,
on laisse la place aux concurrents.
Les Ameéricains ont parfaitement
développé cela au travers de ce
qu’on a appelé la théorie des le-
viers.

Et quels sont ces leviers ?

@ Il en existe au moins trois. Le pre-
mier est le levier financier. Pour en-
trer dans un réseau de franchises,
tout franchisé investit de 'argent,
il paie un droit d’entrée et des
royalties sur son chiffre d’affaires.
Cet argent va directement au fran-
chiseur, qmi touche également des

commissions arriére. Plus il déve-
loppe sa franchise, plus il fait donc
entrer d’argent dans ses caisses.
Le deuxiéme levier est le marke-
ting : un concept de franchise est
une image de marque que son pro-
priétaire a su imposer, dupliquer
et vendre proportionnellement a
son impact sur le marché. Le troi-
siéme levier esthumain : en entrant
dans un réseau de franchise, le
franchisé doit en accepter la « dis-
cipline » de fonctionnement, mais il
n’en demeure pas moins un com-
mercant indépendant. Comme
dans tout commerce, le succés de
sa franchise repose en partie sur sa
propre motivation.

Ces trois leviers, inhérents a 'iden-
tité méme du contrat de franchise,
sont 4 la base de la théorie des
« 100 franchises en 3 ans ». Cela
peut fonctionner, car la franchise
n’est pas seulement un levierde dé-
veloppement extraordinaire pour le
franchiseur. Elle est, avant tout,
un mode de partenariat qui se tra-
duit dans le profit mutuel : s’il
était seul, au lieu d’étre le maillon
d’une chaine, le franchisé n’affi-
cherait certainement pas les mémes

performances.

Cette image de poule aux ceufs
d’or n’a-t-elle pas ouvert la
porte aux abus en tous genres ?
@ Les abus ont existé par le passé,
mais la situation s’est considéra-
blement assainie au fil des ans.
L’accélération du développement
des réseaux de franchises s’est faite
de pair avec une amélioration du
professionnalisme et de I'expertise
des acteurs de ce secteur. Dcpms
la loi Doubin, notamment, il n’y
a guére plus de place pour des
franchiseurs ou franchisés « ama-
teurs ». Un professionnalisme
accru qui s’explique sans doute
aussi par 'européanisation des ré-
seaux : toute start-up arrivant sur
le marché, aujourd’hui, a nécessai-
rement une dimension euro-
péenne.

Ce mode de distribution va-
t-il lui aussi céder au phéno-
méne de concentration ?
@ Certainement, et le face 4 face des
grands groupes a commence 2 se
mettre en place, il y a déja plu-
sieurs années. Le grand perdant de
cette évolution étant le commer-
¢ant indépendant. [’autre face a
face qui se dessine pour I'avenir est
celui des marques avec les consom-
mateurs. La distribution de proxi- |
mité va, peu a peu, supprimer les
intermédiaires. Beaucoup de
grandes marques ont aujourd’hui
en projet de développer elles-
mémes, en direct, leurs propres ré-
seaux.
PROPOS RECUEILLIS
PAR CORINNE GONTHIER

* Auteur de « La masterfranchise » et
« Guide Pratique : Le nouveau régime
d’exemption des contrats de franchise ». A
paraitre. Ed. Gast.




