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Votre carriere
plafonne ?

Vous révez d’étre
votre propre patron
Reconvertissez-vous
en achetant

une franchise.

Voici comment
procéder - et
comment déjouer
les chausse-trapes

@ Sophie Thibautt

amburgers,
frites, Coca...
Derrigre e
:comptoir, le
jeune homme,
i Gl casquette vis-
sée sur la téte, enregistre a
belle allure les plateaux des
clients. « F'ai démarré comme
lui », se souvient Pierre
Bailleul, 47 ans, auvjourd’hui
a la téte de huit franchises
McDeonald’s en région pari-
sienne. Cet ancien directeur
général de la filiale produits
carnés d’un grand groupe
frangais a décidé, voila quinze
ans, de rejoindre 'enseigne
américaine.

« Un vrai parcours du com-
battant ! Pendant neuf mois,
on apprend pas & pas chaque
fonction, d’équipier 2 mana-
ger... sans rémundration.
Mon épouse, qui attendait
notre troisiéme enfant, a cru
que j'étais devenu fou. Savais
vendu notre maison, démis-
sionné d'un bon job, je m'étais
endetté... Tout ¢a pour faire
des frites ! » Le marathon eee

Unenouvelle
rubrique
d’'affres d'emploi

. pour présenter
toutes les opportunités

5 ; aut sein d'une entreprise
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Changez de vie, dev

e 4 Pave D« Mes restaurants
engendrent 15 millions d'eu-
ros de chiffre d’affaires an-
nucl. Ma femme est rassu-
rée ! » lance Pierre Bailleul,
qui vit & Paris, dans le quar-
tier huppé du Trocadéro, et
roule en BMW. « Ce que
japprécie plus que tout ? Je
suis indépendant tout en par-
ticipant & la vie d’un grand
groupe. »

Trois
atouts
Contre droit d’entrée et re-
devances, sur la base d’un
contrat, une enseigne séricuse
offre trois atouts principaux
aux aspirants 4 la franchise.
La notoriété, tout d’abord. Si
vous rejoignez un réseau qui
a pignon sur rue, vous béné-
ficiez de son image. Pour un
cadre souciecux de lier son
nom  une marque forte, voila
qui est plutdt valorisant.
« C'est fabuleux de s’appeler

28 RRICTER & Twngs

McDonald’s dés le départ. Ca
sonne mieux que Bailleul
Burger ! Et ¢a attire plus de
clients », reconnait Pierre
Bailleul.

Autre avantage d'une en-
seigne reconnue : le savoir-
faire. Au fil des ans, un bon
réseau teste, ajuste, améliore
ses concepts, ses méthodes de

duits, Du « clefs en main »
pour les franchisés. Ancienne
directrice financiere de I'agence
lilloise de Culligan (traitement
des eaux), Isabelle Twedt,
38 ans, dirige deux franchises
de formation a I'anglais Wall
Street Institute. « Je n’avais
aucun intérét A réinventer la
roue, puisque le réseau in-

vestit depuis trente ans dans

une méthode de Jangue et
dans 'optimisation de la ges-
tion des centres. » La jeune
femme, mariée a un Améri-
cain, est convaincue d’avoir
fait le bon choix. « Si j'avais
ouvert ma petite école dans
mon coin, je n’aurais jamais
dégagé un chiffre d’affaires
de 1,2 million d’euros par an, »

Ce savoir-faire se transmet

via des formations dont la du-
rée varie selon les enscignes.
« Gréce a4 une semaine de
cours théoriques et & six mois
de formation permanente, je
suis passé du bAtiment A la
remise en forme. Seul, jau-
rais mis deux ans a me lancer
et jaurais commis des er-
reurs », assure Frangois Ma-
haut. Ancien cadre dans les

production, sa gamme de pro-

permet & ses concessionnaires de vendre
ses produits ou services sur un territoire
déterminé et, en général, en exclusivitg.
{Ex. : Kodak Express, Cinébank, Mobalpa.)

Franchise Sur les bases d'un contrat,

le propriétaire de I'enseigne accorde

au franchisé sa marque; son savoir-faire

et ses produits ou services. En échange,

il demande un droit d'entrée, des royalties et
le respect de son concept. (Ex. : Yves Rochar,
La Croissanterie, Balladins.)

Coopérative Pour intégrer une

Pour la quitter, vous la revendez. Tous les
associes votent & I'assemblée générale de

la cooperative, selon fe principe « un homme,
une voix = (Ex - Intersport §

Master franchise Son détenteur doit
développer le concept sur le territoire national.
recruter des franchisés. Il est un intermédiane
entre ces derniers et la téte de réseay.

(Ex. . MR Worldhide )

Cadrejuridique La o Doutin,
tu 31 décembre 1989, se concentie s

Commission-affiliation (¢ fanchevy
reste proprigtaire de la marchandise qu'il
place en depdt-vente ches le franciuge
arcrestalors temanére 4 la co
Vininubiise pas sa tresorerie da
Shyck s perd une parte ge
e g e (e Pt Bateay

i ;
i

Concession

coopérative, vous achetez une part du capilal

rota a : ]
Droitd'entrée etredevances i
Pour rejoindre une enseigne, le franchisé |

|

verse un droit d'entrée dont le montant varie
considerablement suivant les réseaux ;

de 0270000 € ! De plus. tous les mois, le
franchisé verse des redevances, la plupart du
temps proportionnelies au chiffre d’affaires
en moyenne de 5 % a 10 %. parfois au-dela.

Pour en savoir plus

Devenir franchisé ou lancer une
franchise, de Chantat Zimmer, Guid i
Vuihent, 2002, 12 £

Guide pratique de la franchise,

de Gdfas Thiniez of Jean-Parte Panae

ol (7"r"(if"?l“""f)’E I f'f(!i}:’:".‘.‘«“ L 'r

Lt HIRENTO 34
Sadition, ¢ 2085

La Franchise. L'abécédaire des mols et
expressions utilisés en franchise, . - .

i

X st iy a P 7
rarhloon el et Ly

La Franchise, droit et pratigue, -

[ L
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« Une entreprise a taille humaine »
verse des redevances
ahauteur de 7,5 % de

sonchiffre & 'affaires.
2 Az boit da dewy-ans,

" B i, je tevis », lance sans
détour Jean Fagnen,

52 ans, franchisé du
réseau du Jardin des flewrs,
& Montpel %zer Cat anvien
cadre supérieur glalt ‘spécia-
lis dans § distribution

pétroliére chez Elyo, le pile

énergie de la Lyonnaise des

eaux. Aujourd’hul, i ne veut
plus e mdre par}ar (s cette

produits chimiques et diree-
teur général dans le secon
ceuvre, il dirige avec son fifs
deux clubs de gym Movirfg,
a Picrrefitte et a Saint-Deis
{Seine-Saint-Denis). « Cetl
formation est cruciale. car
mon nouveau métier est di-
versifié ; le matin en bottes
de caoutchouc pour un pro-
bieme dans la piscine, le soir
en costume-cravate pour une
féte Halloween ou salsa.
Aujourd’hui, la gestion des
comptes, le recrutement des
conseillers sportifs et I'éta-
blissement du planning des
cours de fitness nont plus de
secret pour Jui.

Troisitme atout de la fran-
chise : 'accompagnement.
Unce bonne cnseignc ne
vous lache pas seul dans la
nature. Au contraire, elle vous
conseille, vous guide, vous
donne ses bons tuyaux. Ex-
directrice générale d'une pe-
tite vntreprise familiale de
produits laiticrs, Marie Vidal
dirige quatre centres d'entre-
tien automobile Midas, 2
Lyon. « Je me sens €paulée
par lc rseau, témoigne-t-clle.
Sij"ai besoin d'un conseil. j'ap-
pelle les services ressources
humaines, jundxquc ou f{is-
cal de Midas. Je peux aussi
m'adresser au re \pun&;ablc, de
région ou a un coach Midas.
En plus, chague semaine. e
franchiseur nous envoie des
chiffres surle réseau et notre
classement. Un précicux ou-
tl d'aide a fa gestion ! »

Fnscigne. savoirr-fare, o
compagnament. aulant Jde o
Hdes atouts. Mus attentian o
e pas perdre deovue Possen

el o Certoss beoresean oo

vie passée. Fusion, restruc-
turations, obfigation de licen-  sans e
mn parhe} SOH 8GUipe; K

Bngo i ﬂuslbémﬁcmm ds
le deuxiéme exercice.

|

1

i

i

qui gérez, votre ac.mné insidte
ier G'xst Prépa-
A au

nforma-
¢ la prépara-

tion du café

Cadressup

recherchés
Sur les 650 enseignes pré-
sentes en France, certaines re-
cherchent les compétences des
cadres comme des pépites
d’or. Exemple : « 80 % de
nos franchisés sont d’anciens
cadres. Nous apprécions leurs
qualités de gestionnaires, de
commerciaux, d’animateurs »,
assure-1-on chez Feu vert, le
spéeialiste de I'entretien au-
tomobile. Ils sont aussi les
bienvenus dans la location au-

tomobile, chez Rent a Car et

Car’'Go. Méme constat dans
immobilier : « Century 21,
qui poursuit son maillage en
France, recherche des candi-
datures de cadres », assure
Christian Bungert, respoin-
sable du programme créateur-
repreneur. Pour sa part, Mc-
Donald's recrute des profils

variés. mais a besoin de « ma-
nagers uapdhlcs du gerer un
centre de profit ». Le Jardin
des fleurs et Moncum Fleurs
les apprécient également, toul
comme Wall Street Institute,
Envie de devenir consultant ?
Rejoipnez MRT Worldwide
France. Ce réseau amdricain,
spécindise dans e reerutement,
estoprdsent dans e monde
cntier. o b France, nous
wvons P iranclises ebvisons
Jon A dhcra cmyg ans -1
j ] [RINCRTEAS RO o

dretie Kicho

« Jg 'y serals pas amive
saiting », estime

tier grc mne torma-

appris

1

rar L ¢estole]

recteur général du réscau pour
I'Hexagone.

Mais attention aux décon-
venues ! Les nouveaux fran-
chisés ne retrouvent pas tous
leur niveau de rémunération
de salariés ou de cadres. Cer-
tains ne gagnent rien du tout
la premiére année ! Aussi,
mietx vaut étre prévoyant el
constituer un pécule, i moins
de pouvoir compter sur le sa-

; en ré!n~
v&sﬁs une partie dans mon
acthite. Etje compte ouvm
urie deuxiéme boutique 'ar

|

orochain. » Ce parg de

frois enfants estime avoir

« gagné une déficleuse
quaité de vie », savoure le
solelf fouter i‘amée, e raﬂ‘jng
dans Ia valide de [ Aude-
£t les week :
Cadaqués, & deux heuras
de voiture. Seul nuage :

«Je maj que dix jours de
vacances par an,.. » @ 5.7,

laire de son conjoint. Par la
suite. I'évolution de la rému-
nération dépend du réseau,
du secteur, de Mancienncté ¢t
des choix d’entrepreneur.
« J’ai mis deux ans et demi
pour retrouver les 110000 €
que je pereevais comme di-
recteur général dans 'indus-
trie, raconte Jacques Finetti,
franchisé lyonnais de MRI
Worldwide. Et je réinjecte ose
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ses Uil partic de mes revenus
dans mes activités. » Isabelle
Twedt, elle, a choisi de ne rien
se verser  ses débuts. « J'ai
préféré recruter du person-
nel. » La dirigeante se rému-
nére aujourd’hui 3 800 € par
mois pour deux franchises.
Détenir plusieurs unités
peut &tre une solution pour
doper ses revenus, « Atten-
tion, il est souvent difficile
d’en avoir plus de quatre,
car les franchiseurs ont peur
des baronnies », observe Oli-
vier Deschamps, associ€ chez
D. M & D Avocats.

Attention,
amaques!

La franchise permet de belles
réussites... & qui sait mettre
“toutes les chances de son cO1é.
« Ce:.nlest pas une garantie
tous risques ni le succes as-
suré », met en garde Bernard
Lauciani, ancien cadre chez Al-
catel et IBM, qui gére trois
franchises Quick. « En cas de
pépin, c'est votre argent que
vous perdez, renchérit Valérie
Meyer, du cabinet Ben Sous-
sen & Meyer, avocate spécia-
lisée dans la défense des fran-
chisés. Certes, en trente ans,
le secteur s’est moralisé, mais
il faut rester prudent ! » Afin
d’éviter les arnaques, les ex-
perts conseillent vivement aux
apprentis franchisés de res-
pecter quelques regles.

La premiére : bien sélec-
tionner volre enseigne.
Comme un véritable Sherlock
Holmes, mencz 'enquéte. La

A late

a téte! . avingt

entreprise fam Marle Vidal, 59 ans, dirige

de grossisté’ quatré centres Midas,
produits frals & Saint-Dizier ~ a Lyon, qui dégagent
(Haute-Mame), Marie Vidal 2.6 millions d'suros de

révalt de-voitures; Elle
participait & des compéti-
tions, mais cela n’étanchait
pas sa soif automobile.

Un jour, & Paris, elle est
passée devant une en-
seigne Midas, | el a décirie

LLARSS B0 01 LTy

chiffre d'affaires annuel.
Pour un niveau de rému-
nération bien supérieur 4
celui qui etait le sien dans
ses anciennes f

deuxieme : déjouer les em-
biches. Avant de rejoindre le
Jardin des fleurs, Jean Fagnen,
ancien cadre supérieur chez
le spécialiste des services liés
4 I"énergie Elyo, en a vu de
1outes les couleurs. Il se sou-
viendra longlemps du cock-
tail organisé par Je nouveau

réscau. Champagne, beau .

monde, paillettes. « J'avais
'impression que nous ¢tions
de nombreux candidats. Jai

laissé trainer mes orcilles dans -

les conversations, on y parlait
golf, famille... J'ai réalisé que
J"étais entouré de copains du

ns. Aujourd'hui,

onchions

gl

sais fa comptabilité »,

se souvient-elle. Peu a
peu; elle a delégue pour
S8 CONSACTer au mana-
gement et fa gestion.
Ce que Marie Vidal appré-
cie surtout dans 1a fran-
chise 7 « Je suis respon
sable, proprigtare el
gerante da fa SARL. mais

franchiseur, des figurants en
somme ! » Surtout, docu-
mentez-vous. Participez au
Salon de la franchise, qui se
tiendra en mars 2003, & Paris.
consultez la Fédération fran-
gaise de la franchise, suivez
ses formations, lisez les jour-
naux Franchise Magazine ou
L "Officiel de la franchise,
connectez-vous sur www . lob-
servatoiredelafranchise.com.
Vous pouvez aussi contacter
le Cidef. une association qui
se consgere & Pinformation et
A la défense des [ranchisés

(www lecidef.com).

L

2l

4 s

e der

POSHIGH

Votre sélection se précise.
Vous décidez d'aller plus loin
avec une enscigne. 1] est in-
dispensable de passer au crible
le document d’information
précontractuelle (DIP), qu'elle
doit vous remetire au moins
vingt jours avant la signature
du contrat. « Méfiance, les
donndes peuvent y  eétre
biais¢es ». prévient Valérie
Meyer. Certains franchiseurs
maquillent un dépdt de bilan
en « fermeture pour cause de
santé ou de déménagement ».
Drautres gonflent les comptes
d"exploitation prévisionnels,
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< stonre de farre rever erd’at
nrer des candidats - ajoute
Favocat Serge Meresse, autre
Jetenseur des franchinds. Un
conmsetl s otes 30 %a du chiffre
indiqué pour étre plus pres de
fa réalité. Vérifiez toutes les
informations du DIP aupres
des tribunaux de commerce,
des grefles, de I'lnsce. Et as-
surez-vous les conseils d'un
avocat.

Prudence, aussi, vis-a-vis du
franchiscur qui vous trouve
ednial au premier regard. Au
risque de vous décevoir. il y a
fort a parier qu'il louche sur
votre portefeuille. « Une en-
seigne refusera rarement votre
candidature si vous avez de
P"argent. Je vois des franchi-
sés qui ignorent ce gu'est un
compte de résultat !» s"agace
'avocate Monique Ben Sous-
sen. du cabinet Ben Soussen
& Meyer.

Contrats minés
et clauses sensibles

Un bon truc : prenez votre ba-
ton de pelerin et rendez visite
a des franchisés. Faites-les
bavarder. Sont-ils satisfaits de
leur affaire, de enseigne, des
services ? Vous glanerez des
informations cruciales. « J'ai
constaté qu’un concept qui
fait un tabac & Paris peut
échouer a Lyon, Bordeaux ou
Lille », observe Jean Fagnen.

Yous étes séduit. Vous allez
signer. Alors, gare au contrat
miné ! Etabli par le franchi-
seur, ce document est en gé-
néral peu modifiable. Traquez
sans pitié toute ambiguité.
Un exemple fréquent : « Ne
confondez pas exclusivité
d’enseigne et exclusivité de
produit », recommande Oli-
vier Deschamps, Avecia pre-
micre, vous serez le seul dans
la zone a détenir enscigne
Lemeilleurdelacon{iture.
Mais. si vous navez pas la se-
conde, vous risquez de re-
trouver vos pots de confiture
de fraises ¢1 d'abricots chez
votre concurrent d'en face,
qui, tui, n'est pas franchisé.

Autre point sensible : fes
clauses portant sur la fin de
votre contrat, Celui-ciest
valable, on effet. powr un
nombre  d'annces precis.
Apros,soitvous fe recondu

szt vous pattes Dansce

cas oy risgue/ de devenn
un (iill\}lk'!’(tl\ CORCUITUNL U
veun de cortams franchuseurs,
Attention. alors, auy - clauses
Lueuses -, selon Fexpression
de Serge Meresse. Hs agit de
Paddition des clauses d'agre-
ment, de préemption el de
non-concurrence. A elles trois.
elles vous empéchent de re-
vendre facilement votre fonds
de commerce. de récupérer
votre mise ¢t pis encore.,
dlexercer la méme activitd.
« Aussi. anticipez el négocies
pour les éliminer du contrat.
Izt surtout, calculez bien.
L activité doit absolument
vous permetire de rentabi-
liser Investissement pendant
la durée de votre alliance,
puisque la  revente  est
plus qu'incertaine ». conscille
Valérie Meyer,

Bravo, vous avez signé !
Apres la sélection de 'em-
placement, généralement re-
commandé ou agréé par le
franchiseur, arrive 'heure de
aménagement. L2 encore,
micux vaul connaitre ses droits
et ses obligations. Le franchi-
seur vous demande de res-
pecter un cahier des charges.
I} veut du bois rouge et jaune
dans votre boutique. C'est I¢-
gitime, il entend préserver
P'unité de son enseigne. « En
revanche, il ne peut pas vous
imposer un fournisseur précis
et encore moins des tarifs
indécents », fait valoir Oli-
vier Deschamps. Voila pour-
quoi le groupe Zannier a
été condamné pour avoir
contraint ses franchisés i lui
acheter du mobilier blanc stan-
dard... & des prix exorbitants !

Vous é&tes enfin lancé et la
vie est belle. Patatras : le fran-
chiseur met P'enseigne en
vente. « Lors du rachat. le
franchisé se retrouve soudain
avec un partenaire et une po-
litique qu'il n"a pas choisis »,
explique Serge Meresse. (Cest
bien ce qui tracasse Bernard
Luciani. président du grou-
pement des franchiscs Quick.
enseigne actucllement en
vente. « Nous estimons ue
ce projet de cession freine
Finnovation en recherche et
développement eten marhe
nng, s mguicte-tal Bsartout.
nous crudgnons de tomber s

un frncier tope  omds Jo

pension™, qui réve de plus-
‘alues, pas de la pérennité des
franchisds. »

Sélection, contrat, aména-
gement... La franchise n’est
pas sans risques et cerlains s'y
bralent les ailes. Ceux qui, en
revanche, ont pris soin d’évi-
ter les pieges savourent leur
nouvel épanouissement. « J'ai
découvert que je savais gé-

rer deux franchises avec suc-
ces, se réjoutt Isabelle Twedt,
de Wall Street Institute. Pour
moi, cette création d'entre-
prise est un accomplissement,
une révolution, un bond en
avant. Bien sdr, je suis passée
par des périodes de ras-le-bol,

j’ai pris des claques au dé-

part. Par exemple, j’ai mal
recruté ct mal managé oee

39
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Monceau Fleurs Fleurs

Rivalis - Audit

dutomobile

rapide 20

20

MRI Worldwide Conseilen Entre3et5
ent

recrutem

Century 21 Immobilier 80

eeo deux commerciaux, mais
depuis, j'ai appris cttout va
bien. »

Ancien formateur bancaire,
Vincent Levesque, 44 ans. est,
Jut aussi. comblé par sa nou-
velle vie. « J'ai micux ¢équili-
bré ma familie ¢t mon travail,
se réjouit ce concessionnaire
Rivalis. spécialisé dans le
conscil aux trés petites entre-
prises. Avant. j'élals tou-
jours en déplacement. fom de
mon ¢pouse et de nos six en-
fants. Aujourdhui, jo peus
travailier cher moi, i Castel-
naudary, entre Toulouse el
Narbonne. »

Pour Marie Vidal. de Midas,
a franchise ost tout bonne:
ment devenue une atfane.
de tamille, < Jlarrencontie
mon ne fors deoregnons
pour Midas raconte tolle
N tranvaibions enscomble de

purss Do plis e vens o

Jor nn de mos ot aoten

i~ RN NI THE SUANE I R
whoido oo W81

Upe grossis-
sait, mesinterlocuteurs

se multipliaient, je perdais
mon sens de linitiative. »
Du dynamisme, flena a
revendre aujourdhui. I
daveloppe son agence.
manage ¢ing commerciaux
el souhaite, & terme, ouvir
deux aulres magasing

Facile de changer dunwars ”
ALCUT S0UC

* droit d'entrée de 19.000

24 400 6 16 million

w8l | W 570060
" Entre 22,56t 27,5 illi
10 ggoggrggggm inauagt feloyer, 2milions
45000 de frais derr?xa%?tgcg‘(
de dossier la communication

450000
275000
18300 6 (dégressif) + 2 pour 340000
la communication,
plafonnée a 5028 €
12 S 382 000et 650 000
7A500 en province et 8 227 000 et 257 000
15000 en région
parisienne
000 miimum |17 s 380000

Les donmées sont [oum: ,t;c;r Jes ]mndu’scum

nta Christophe Nouhel
Aprés le versement d'un

il acquitte, désormais,
chaque mois, des rede
vances qui représentent

8 % de son chifire ¢'affaires.
« La premiére année, |'al
touché la moitié de mon
salaire de cadre. Je me
donne deux ans pour retrou-
ver Mon ancienne rémune-
ration », assure Christophe
Nouhe!. Pour Vinstant, i es!
ravi o J'aigagne m
noane el une bk O
Ve Mot e

[
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