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Regle pilote :
3 magasins, 2ans

Maitre Olivier Gast est
sirement 1'un des avocats
ayant la meilleure
connaissance juridique
des problémes du
franchisage.

Dans cet article, il précise
ce quil a dénommé la
régle « des trois pilotes de
deux ans ».

Toutes les régles de la mise en
place d'une chaine de franchise
passent par un levier de base, celui
de la reproduction d‘une réussite
commerciale. L'idée de reproduc-
tion suggere une deuxiéme idée,
non moins importante : celle de la

standardisation.

Pour reproduire un succes, il faut
que le produit, objet du package
(ou formule 1) soit standardisable.

Le pilote est le «laboratoire »
ayant permis de maitriser parfaite-
ment l'ensemble des difficultés du
produit, objet de la franchise.
Comment vendre sérieusement un
succes s'il est précaire, fragile ?
Aussi l'expérience nous a permis
de dégager la régle des « Troi-
Deux ».

Pour pouvoir se considérer comme
un franchiseur professionnel, prét
a recruter des franchisés, et réussir
le développement rapide de sa
chaine, il faut :

— Trois pilotes de deux années
minimum d’activité.

| Cette régle n'a pas la prétention

d'étre absolue.

Elle ne consiste qu'a donner un
minimum et reléve du simple bon
sens oudel'élémentaire prudence.
Il nous semble clair que, pour pou-
voir vendre une réussite, il faut,
non seulement mattriser le produit,
mais aussi l'ensemble du marché
13 ol on se propose de franchiser.
Il est remarquable de constater
que, lorsque le premier pilote fonc-
tionne convenablement, certains
spécialistes dits « de la franchisa-
bilité du produit », répondront que

-la chalne peut étre lancée ; or, si

on attend un premier compte
d'exploitation du deuxiéme pilote,
certaines difficultés apparaitront
alors qu'elles n'existaient pas
encore pendant l'activité du pre-
mier magasin pilote.

Enfin, avec le compte d’exploita-
tion du troisiéme magasin pilote, il
n'est pas rare de constater qug‘Le

produit n'est pas, en réalité, fran-
chisable du tout, car le produit lui-
méme ainsi que le concept ne sont
pas standardisables.

L'attrait de la nouveauté, pendant
la premiére année d'exploitation a
créé une apparence de succes.

Si la deuxiéme année prolonge le
succés de la premiére annde
d'exploitation, il est probable
(mais jamais certain) que l'appa-
rence du succés deviendra une
réalité.

Le franchiseur, pour sa sécurité,
doit éviter scrupuleusement de
vendre, moyennant un droit
d'entrée, une apparence de réus-
site 3 un franchisé.

Bien entendu, dans le monde en
pleine mutation dans lequel"
I'entrepreneur doit se mouvoir, il
n'est pas toujours facile de faire
des prévisions a plus de 7 - 10 ans.
Aussi, trois pilotes de deux années
devraient étre un minimum non
garanti mais suffisant.

En conclusion, la mise en place
d’une structure de franchise passe
nécessairement par une période
d'observation — plus ou moins lon-
gue suivant les produits — pen-
dant laquelle le franchiseur poten-
tiel étudiera & fond et dans le
détail tout le processus nécessaire
a la création de la réussite d'une
part, et d'autre part, a la possibi-
lité de reproduire cette réussite.
Autrement dit, un bon franchiseur
doit nécessairement avoir été son
propre franchisé.

Inversement, si le troisiéme maga-
sin pilote correspond aux prévi-
sions, s'il suit le succés des deux
premiers, on peut prétendre (avec
moins de risques d'erreur) que le
« concept » doit pouvoir devenir
franchisable, cest-a-dire « systé-
matisable », « standardisable ».
Lorsque l'entreprise posséde ces
trois pilotes (trois réussites) de
deux ans, il est certain que le fran-
chiseur commence 3 maitriser son
produit, son concept et son mar-
ché.

1 aura alors, et alors seulement,
l'expérience qui alimentera sa
connaissance et donnera & sa for-
mation une réalité transmissible.
Autrement dit, pour qu'un « know
how » soit véritablement transmis-
sible dans le domaine de la fran-
chise commerciale, il faut que le
franchiseur posséde trois pilotes
de deux ans.

Pourquoi deux ans ?

Parce qu'on a déja vu des maga-
sins ou centres fonctionner tres
bien la premiére année et enregis-
trer une chute du chiffre d‘affaires
pendant I'exercice de la deuxieme
année.




