La régle des trois-deux

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 do
reproduction suggére une deuxiéme idée, non moins importante : celle de J

standardisation.

Pour reproduire un succés, il faut que le produit, objet du pnckaga {ou formuia
soit standardisable. Le contrat de franchise ne peut avoir de sens qu’'a catta

condition.

Pour expliguer la régle dite : des “trois-deux’’, nous exposerons, dans un pr&w’i}'
temps, la signification de la reproduction d'une réussite, puis, dans L dnuxlémﬁ

temps, la régle des trois-deux & proprement parler.

es véritables créateurs
d'entreprise sont peu
nombreux, mais moins nom-

breux encore sont ceux gui
réussissent.

Aussi, cette multitude de
pseudo-franchiseurs qui se lan-
cent dans la franchise, devraient
se rappeler que I'on a toujours le
droit de prendre des risques, mais,
lorsque l'on est responsable, on
doit toujours les prendre seul {cou-
rage oblige).

En revanche, on n'a jamais le
droit de faire prendre des risques
impunément, & d'autres, surtout
lorsqu’ils ont été convaincus de
signer un contrat de franchise par
I'intermédiaire du “discours” élo-
quent et séduisant du franchising.

Discours qui a, lui, été mis au
point par des gens sérieux, compé-
tents, professionnels et responsa-
bles, qui savent que {'on ne peut
espérer obtenir des droits d'entrée
ou des royalties si on né reproduit
pas un succés véritable pour le
franchisé.

En matiére de franchising, il ne
faut jamais oublisr que, pour que
le franchiseur gagne de |"argent, il
faut que le franchisé en gagne
d'abord. Si la formule estbonne, le
franchiseur pourra revendiquer
des droits initiaux plus élevés,
recruter davantage de franchisés,
toucher plus de royalties, car les
franchisés réaliseront de bons
chiffres d'affaires.

Il est vrai que, dans un réseau de

franchise, l'investissement pour -

chague magasin, ou centre, est
fait par le franchisé, propriétaire
du magasin. Ceci signifie que le
franchiseur peut se procurer, &
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peu de frais, un réseau commer-
cial sans investir dans la propriété
du réseau mais tout en le contrd-
lant par contrat. Mais pour que le
contrat puisse assumer son role,
ancore faut-il que le preduit vendu
par le franchiseur soit un produit
qui réussisse.

La franchise n'est ni le “loto" ni
le “tiercéd™, la chance n'intervient
pas dans la réussite d'une chaine.

Seuls ['innovation, le
garieux at le travail sont
les garants de la réussite

Aussi, sommes-nous scepti-
ques devant cette prolifération
“anarchique” de créations de
chaines. La premitre étape, pour
réussir une chaine de franchise,
passe par le bien-fondé de la for-
mule (ou package) que le franchi-
seur va vendre au franchisé.

Si plusieurs franchiseurs ont
échoué, faute d'avoir pu maintenir
V'esprit de solidarité entre les par-
tenaires franchisés ou instaurer
une politique de co-participation
aux décisions stratégiques., un
plus grand nombre encore ont
échoué plus simplement parce
que leur formule n'était pas
bonne, ou suffisamment originale
ou suffisamment testée.

N'oublions pas que le franchisé
qui s'engage dans une franchise
veut acquérir une recette 4 suc-
cés,. |l faut donc, avant tout,quele
succés ait été prouvé et qu'il soit
transmissible afin que le franchisé
puisse le reproduire, standardisé,
dans son territoire exclusif.

Une bonne formule doit avoir les
caractéristiques suivantes :
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@ Elle doit avoir trait & la commer.
cialisation d'un produit ou servi
de bonne gualité.

@ La demande pour le produitiol’
le service en question doit &
universelle ou, du moins, ne do
pas se limiter & la seule régic
d'origine du franchiseur. aﬂnul[r
ment dit, la formule ou conce
doit &tre “'systématisable”.

@ Elle doit préveir un transf_g
immédiat du "know-how" &t U
formation effective du franchist
aux technigues de commercialisa
tion et aux méthodes prnpraa&
franchise en question. :

@& La formule doit avoir fait sa
preuves dans trois entre:pns
pilotes ayant au moins deu
années d'activite. P

@ Laformule etla”synergie”de
chaine doivent impliquer le fran-
chisé dans le processus de définl
tion des orientations futures de
franchise et le faire participer.a|
“vie" du réseau, tout en respec
tant cepanuant “1"autorit
supréme’’ du franchiseur.

La structure du contrat de fran
chise repose sur le succes, cell
du franchiseur, d'une part, etcelu
des franchisés, d'autre part.






