La Trancnise gagne au terrain

34 franchiseurs en 1971, 203 en 1979 et prés de
500 en 1964 : la franchise, importée d’Outre-

ceia ie phénomeéns américain ou ls franchise de
services représents 80 % du systéme. Les

ia distribution (2 % de ia

Atsntique et qui fit, au lendemain de ia franchises industrielles. comme Cocs-Cols ou

de guerre diate. les besux jours de  Yoplait, di snt sncore |’ d Cotte

Ford, Kentucky Fred Chicken et autre Générsi ion s'est iie on I'sb pres-

Motors, & quis ces cing demié @ que totale de réglementation (si ce n'est le

des parts grandissantes du marché francais de code de déontologie établi par la Fédération
vt lobale ot :

9 t
8% du commarce de détail). nous instituant
méme leader péen dans ce d ine, avec
22 000 points de vente st un chiffre d'affaires
global estimé & environ 70 milliards de francs |
A ¢ chitfres, il faut associer ies 3500
mag s ouverts & |'dtranger par une petite
centsine de franchiseurs (soit 1 sur 5), ce qui
porte ainsi le nombre total des points de vente

25 000.

Fn?chiu avant tout de distribution, la franchi-
se A o ¢

depuis Yquolq:;o :ompl dl:\l fe secteur des
services (+ 40 % entre 81 ot 83}, rejoignant en

¢ de franchisage). ia France ayent fait
fe choix d'un certain libérsiisrme en ia matiére,
contreirement sux Etats-Unis qui ont mis en
place des régies draconiennes pour ancadrer le
développement par trop anarchique du « fran-
chising ».
Aussi. plutét que d'intervenir au niveau
contractuel, les différents intéressés {organis-
mes financiers, juristes, fédérations, franchi-
seurs et tranchises, etc.) ont-ils opté pour une
meilleurs information des partenaires comme
moyen de réguisriser, ssns pour autant Is
brider, is croissance d’'un systéme qui benéfi-
cie aujourd’hui de I'sngousment de plus d'un
créateur.

LA FRANCHISE PAR SECTEUR AU 1.1.1983 e

La franchise constitue une option
stratég de developp
pour une entreprise « en mal de
croissance » qui recherche une
\8xpansion rapide et a moindre
frais de son réseau de distribu-
tion. Le candidat franchise est,
quant & lui, attiré dans s plupart
des cas par Ia sécurité gue
représente un partenariat avec
une mMargue, si ce n'sst connu,
tout 3u moins valide.L expérience
du franchiseur lui psrmet d’éviter
bien des ecusils et de gagner du
temps au démarrage, ceia tout en
restant maitrs juridiquemsnt de
son entraprise. |l est devenu
traditionnel de citer ies résuitats
suivants : 8 commaergants non
franchisés sur 10 ont plié baga-
ges au bout de 5 ans d'activite,
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Si vous possédez 250.000 f ou un local bien piacé, Pingouin
vous donne la possibilité d'ouvrir lo plus mode des boutiques
de tricot, de devenir partenaire de la marque de tricot quia |
le vent en poupe Iprogression moyenne des boutiques Pin- |
govin en 2ans= + 56 % CAl. Pour recevoir toute fa documen- i
tation sur la franchise Pingouin, s~ s vra
écrivez a: Pingouin Exparsion,

B.P. 627 - 59061 Roubaix Cedex .

Il est essentisi de considerer la
franchise comme un partenariat
« pour le profits, chacun des
contractants ayant a3 cosur d'as-
surer le déveioppemaent de I'en-
trepriss. £t on comprend das lors
le soin qui doit étre apporte par
ies deux parties dans i'élabora-
tion de lsur franchise.

«lLa principe essantiel de la

avocat § la cour de Pans, fonds-
teur ot president de I‘'umversité
suropéenne de 1a franchise, rési-
de dans Ia reiteratron d'une
experience reussie. Mais avant
de transmettre son « savoir-fai-
re », lo franchiseur doit étre sGr
Que son succas est raproductible,
que son produit ou proceds de
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— Rentabilité % sur CA.

NOUS OFFRONS : Lagencament mobdilier de vente. I'snsesgns et
le stock permanent gratuit sans caution finan-
ciere ni redavancs su¢ C.A.

VOUS APPORTEZ : Un locat de 80 m* mimimum bien situe en re-
gion Rhone-Alpes, Vauciuse, Gard, Haute.Loi-

— Statut de commercant indépendant
—~ Appui publicitaire et commerciai assure sn parmanence

PRENEZ RAMDEMENT CONTACT svec: A. DIGUET. Sce Déveioppement,
Diraction Régionaie Rhone-Aipes. quartier Chivatts. 26120 Montélier.

alors que pour jes franchises. las
proportions. sont sxactement in-
verses : 2 seulement manquent 3
‘appel & ia fin de Ia méme
penode |

Le franchise apporte son propre
capital de départ, auquel vien-
nent s'ajouter en échange du
savoir-faire de I'image de marque
et de I'assistance du franchiseur,
droit d’entrée et royaities {pour-
centage sur le chiffre d'affaires).

Ces deux caractéristiques du
contrat de franchise constituent
les principales sources de reve-
nus de |'entreprise et lui permet-
tent d'auto-financer sa croissan-
ca.

rapeication est vraiment origi-
nal s,

Know-How et Bible.

C'est ensuits I'éiaboration de la
« bible », du mode d’emplor qui
proposa su franchise iu permet-
tra, s'il suit scrupuleusament le
schéma directsur, de reduire au
maximuim les risques d'échec. Ce
« savour-faire » standardise aura
au préaisbie été teste en unite
pilote (I8 F.F.F. preconise ia regie
des 3/2 . 3 unités pilote en activite
durant 2 années chacune).

La « know-how » consigné dans
|a bibie doit, pour constituer une
bonne franchise, étre complete
par diverses prestauons . étude
de marche. établissement d'un
compte d’axpioitation prevision-
nel, controle des stocks et apras
ouverturs du point de vents,
publicité collective, ade a la
gestion et formation du person-
nel. L'snsemble de ces services
différencie 13 franchise des au-
tres systdémes de commarce a
socie {chaines, voiontaires, coo-
peratives) qui reduisent le pius
souvent la collaboration & un
simpie contrat de fourniture.
Avant de signer son contrat, la
candidat & ia franchise est en
droit d’exiger toutes les explica-
tions nécessaires concernant les
conditions d'expioitation », expli-
que Xavier Labbé, assistant tech-
nique du commerce 4 la chambra
de commerce et d'industrie de
Lyon. ¢l y a maiheursusement
des cas ds mauvaises franchises,

assumer » On sait que le franchi-
seur doit assurar, apres |'ouvertuy-
re des points da vents, un effort
continy d'innovation, afin que sa
franchise conserve originalité et

competitivitd.

«Il y a encore trop de gens qu:
considerant 13 franchise comme
rapide de faire de
Gast.
f . : Xavier Labbé
franchise, explique Maitre Gast. xdoit souvent freiner I'snthousias-

un moyen
l'argent ». confirme M*
Céte franchises.

me de candidats mai informes

« les gens viennent me demander

I
Franchises flgurant
dans 'annuaire Estimation
Secteurs globale du Y,
Nombre | Nombre * de n’_’°’“:"° de
d'enseignes | franchises anchiseurs
¢ Equipement de ia personne 89 7 100 113 2.7
* Equipement de la maison 78 2900 104 219
* Commerces specialises
non-alimentares 48 1 600 59 12.4
¢ Aimentation 46 3600 48 10.1
Total commerce
de detaii 259 15 200 324 68.1
¢ Services (grand pubhc) 66 ! 820 73 18,3
o Restauration - hdtetlene 36 280 54 113,318
* Batment 24 1900 25 53
Total genéral 385 19 200 476 100.0 %
* approche

En ce qui concerne les franchiseurs, leur
nombre giobal s augmenté de 41 % entra 1981
ot 1983, avec une pius forte progression dans
les activités de service {de 65 & 70 %) que dans
le commerce de détail (32 % en moyenne).

Le i voit le bre de ses
franchises passer de 29 & 46. soit + 58 %, et
I"équipement de ia maison progresse de 54 A 78
enseignes { « 41 %), alors que I'équipement de
is _personne (+ 209), et les

Source - C.E.C.0.D.. Annuaire de Ia franchise en France, Ediion 1983

La paime de |a progression appartient cepan-
dant au du bati ou fes activités du
muvre, le_chauffage ont
entrainé une sugmentation de 71 % du nombrs
des enseignes (24 contre 14).
En ce qui concarmne ie nombre des franchisés, la
tendance géndraie est la méme. avec cepen-
dant des comportements plus marqués seion
les sectours.

Du vendredi 22 mars au mardi 26
mars 1985, le Parc des expas:-
tions de ia Porte de Versasilles 4
Paris. sccuetilers, regroupés au
sain deis Semas
ie du commaerce : Equip
4° Saion de

{e Consesil nstional du
commerce des x Assises natio-
naies du commerce » qui ont
lisu tous les trois ans et se
dérouleront les 25 et 28 mars, &

I'hétei Méridian de la Porte
Maillot.
quelle est la franchise «qu

marche » alors que pour la plu-
part. ils ne savent pratiquemant
pas en quol consiste le syste-
me », regrette-t-il. « On voit arn-
ver parfois des etudiants fraiche-
ment sortis d'universits, des cho-
meurs 8t autres iNtéresses qui
ignorent totalement |'importance
des investissements de depart
{au minimum 300 000 F), auxquels
vignnent s ajouter les couts du
« trés bon ermplacement » exige
par le franchiseur. du droit d’en-
tree. de I'agencement des locaux,
etc.

Il est interessant de noter que 70
a B0% des creatsurs {franchi-
ssurs et franchises) passent par
une chambre de commaerce pour
s'informer (les cabinets de racru-
tement etant, ssmble-t.l. en

non ali ires (+ 23 %) n'enre-
gistrent gqu‘une augmentation somms toute
modeste du nombre de sociétés.

Il n"ean va pas de méme dans les act /ités de
service, ou les services divers progressent de
65 %, tout comme [I'hételienie-restauration
{+ 64 0b, soit 36 enseignes contre 2‘2)_ phéno-

Sil'é ent de ia personne a vu ie nombre
des franchisés n‘lugrg\omor que de 11 % (7180
contre 6470 en y I"équipement de Ila
maison fait un bond de 104 % et double ses
franchisés (2 968 contrs 1 458).

L’alimentstion ( +~ 79 %} figure également dans
te peloton de téte en raison du déveioppement
spectaculaire des franchises de produits natu-

meéne di essentieilement a (a
des enseignes de restauration rapide {au

reis ot dié q . de |a gastronomie régiona-
le. ot des magasins en libre-service, supsmar-
chés ou supérettes de proximité.

nombre d'au moins 25).

perts de vitesse, cs gue dapiorent
les agents des chambres de
commaearce qui les consideraient
comma de bons partenaires pour
la selection des candidats).

Un tiers environ des futurs fran-
chises sont d'anciens commer-
cants. Pour le rests. ce sont des
employes, des cadres desiraux de
se reconvertr ou... d'installer leur
temme ! (la moitie des franchises
sont des franchisees.. j.

Pour tous un méme espoir

reussir rapidement et. sans
casse Pour ceia. iis s'en ramet-
tent, presque les yeux fermes, au
savoir-faire. a l'experienca du
tranchisaur Face a un consom-
mateur de plus en pius exigeant,
et place dans un contexte de
concurrence aigue, & commer-
cant specialise grice a ce
« know-how » et au « package »
enrobant le produit ou le service,
est pratiquement assuré de bien
se placer sur un marché qui. de
toute evidence. tend a ['hyper-
specialisation.

M-F R

Les différents types de franchise

Les franchises industrislies. — il s'agit d'un industriel qus a
s au pont un procede de fabrication et de commaerciansation
g’un produit onginal vendu sous sa margue
Plus compiexe que tes autres formes de franchise, la franchise
mndustnelle s’accompagne de ia fourniture de i'engineenng, de
s transmission des procedes de fabrication, des methodes
d’organisation, d'entretien st d'administration, 3insi que des
techniques completes de vents et de gestion.
Les franchises rvices. —~ Cette sorte de franchise constitue
€ {3 pius onginale et la plus authentique appiication des principes de
franchising » puisqu'il 'y a pas de produits.a vendre Le franchiseur est
alors contraint doffnie a sas fi ou das
ayant restlement un caractere original et specifique.
Assez vulnerabies, ces franchises sont souvent imitees, siles necessitent
donc un bon marketing, une INNovation constante et une forte capacite
de pour occuper la territoire.
Les franchises de distribution de produits. — On distungue
génerilemant deux origines a ces franchises . ia franchise de
production. Un industrisi choisit de maitriser le commerciahisa-
tion da sa production en creant un reseau de franchise. C'est te
cas des grands industriels de s laine cormma Pingouin-Stemm,
Rodier. Phildar, etc.
franchise de distribution : il s’agit d'un svstema dans lequel le
franchiseur selectionne les produits cnez les fabnicants. les
acheta pour les revendre 3 ses franchises. se contente de les
reférancer ou pratique simuitanemant ies deux methodes.
La tranchise permst ici un deveioppement rapide d'un reseau
de po:nts de vents d'apparence :denuque, distribuant sous une
] . une g, de produits specifiques selon
une politique commerciale homogene,
(Source le livre blanc ds s franchise Edition 84)
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