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LES CLES DE LA REUSSITE

RESEAU Qui n'a jamais souhaité un jour devenir son propre patron ? De nombreux
entrepreneurs choisissent la franchise pour bénéficier d'un concept clés en main, ainsi que de
la transmission d'un savoir-faire. La franchise n'ouvre cependant pas la voie du succés a tous

les commercants, Voici les points essentiels a vérifier avant de sauter le pas.

PAR MALLORY LALANNE

La franchise, un vrai bon plan?

odéle basé sur la
M transmission d'un

savoir-faire, la
franchise compre plus de
1560 réscaux cr plus de
62000 franchisés en France. Et
pourrant. Derriere cette belle
vitrine, se cache un chiffre beau-
coup moins réconfortant. Dapres
Gilbert Mellinger, fondareur du
cabiner Epac Internarional, « I
taxx d¥chee des réseanx de fran-
chise est trés dlovi les cing premiires
anndes, autowr de 70 % v,
La franchise, un mireir aux
alovertes # Tout de méme pas.
Pour M Frangois-Luc Simon,

« Je préconise

aux candidats
d’etudier le marché
tocal, afin de vérifier
le potentiel
commercial,
consommateurs

et concurrence

de la zone
d’installation. »
Michel Jez,

vesponsable du péle
développement, APCE

s des

avocae spécialiste de la fran-
chise, cette forme dorga-
nisation du commerce
recele de nombreus
avanfages, a condition
que le franchiaé respecte
les régles du jen. Au-deli de
la transmission du savoir-faire
et de Ja livraison clés en mamn
du concept, lentreprencur
T :

Ne pas se fier
uniquement
aux statistiques
Avanr de se lancer, il convient
done de respecter certaines
vigles. Analyser en premier licy

latrraceiviré or la santé financiére

Jdu secteur. Mais artention, pour
MeValérie Meyer, avocate au sein
du cabinet Meyer et Cavard, spé-
cialisé dans les contrats de fran-
chise, il ne suffic pas de regarder
le nombre denseignes crédes sur
une année. « Lintérit de conmi-
BIUER SHY 505 QITUCPHOES passr i)
Sramchiseur st dufficher e belle
representation, Or certains dentre
curx, msne v perivde de erise deo-
somigare, se kancent dans logvertre
de saaveasx pownts de vente, alors
qgu'ils seratent plus judicieax dat-
teardre ue I tempite passe.»

Retrouvez les coordormé

treprises et des organismes cités p. 38

Lexemple des boutiques de eélé-
phonic mobile est symproma-
tique. De nombreuses enscignes
se sont ¢réées sur une courte
période. Certaines ont triomphé,
muais dautres ont di mertre L clé
sous la porte. La raison 2 Des
dizaines denseignes se sent
engoufirées dans ce secteur por-
teur, of se heurtent désormais &
un marché saturé, trop éclaré
pour générer du chiffre daffaires.
 Ce parametre dunalyse du seetenr
est primerdial, met en garde
Michel Jez, responsable du pole
dévelappement au sein de

Agence pour la eréarion dentre-
prise (APCE). fe préconise
aux candidars déeadier le marché
local, afin dv vérifier Ie potentiel
commierciul, consommateurs el
concurrence de ta zone dinstalta-
tio. » Er lexpert de poursuivee:
o« D méwme, o faut se rapprocher
de la mairie ou de la chambre de
conumeree et de industric pour
vérifier lexistence de projets d'im-
plantation e cours ou de travaux
progranmis prochainesment. »

Les enteepreneurs qui échouent
ne pousseraient dons pas fanalyse

au-deld des seules statistiques. 329
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«Je n’ai eu aucune réunion de franchisés et aucun suivir

r de ma boutique»

c hristophe Gaulupeau. ancien
franchisé du Fournil Saint Nicelas,
une enseigne de boulangerie de
restauration rapide, a awjourd hui
lacertitude que fa franchise n'est

pas une assurance lous risques. 1|
auvre 2n 2006 un point de vente a

La Rochelle, en Poitou-Charentes DEjS
déteniewr d'une boutigue, 1l engage
des travaux importants pour la mettre
au gonit du jour et aux normes de len-
seigne de boulangene Mais quelques
moeis aprés son lancement, J rencontre
deux prablémes majeurs. bn premier

lieu, o} constate que « fes ristournes de formation. Aujourd hui, Christophe FourrdlSaint Nigelas
d, 3 tateg ¢ T p . !°1 ‘ ¥ de 2006 2 2010

es fournisseurs accordees directe- saulupeau a revendu son cammerce

- ) AEApLaLL2 . Ville : La Rochelle

mor-niéme. Ce g doit faire la force
d'un reseau, a savoir fa force d'achat,
devient alors un lowrd handicap

Ce yuimquiéte également le patron
rachelais, Cest fabsence de services
mis en place par le franchiseur: « i n'y
avait aucune reunton de franchises

sl atcun st regulier de mon pomt
de vente », deplore-t-il.

Au-deld de la notoriéte d'une enseigne,
{e choix s'apere done sur des critéres
relationnels, sut la capaoite de la téte
de réseau a accompagner s portewrs
de projets et 3 assurer des programimes

Repéres

Activité: Franchisé

|

| ment ala téte de reseau n'etaient

i pas réirocedees aux franchiseés. jes
|

et a quitte le monde de la franchise
en 2010, Uenseigne Fournil Saint |

{Poitou-Charentes)

. s - : . Dirigeant
matiéres premieres référencées par Nicolas, pour sa part, a ¢te racheltée Christophe Gaulupeau
le reseau sont afors vendues plus cher par le groupe CBS en juillet 2030 et 41 ans >

Une erreur courante car Jes fran-

chisés, souvent pressé

s dentre-
prendre, ne preanent pas e temps
de scruter leur contrae de tran-
chise ou leur document d'infor-
mation préconeractucl (DI}

Le contrat: un point-clé

w Les framchisés signent un contrat
en qualitd de commmercant. 1l shgiz
done d'un contrar de gre o gié o
fes parties discutent librement et

que si je m'etais approvisionne par

négoctent des clases avant Ja signa-
ture. Aprés, il est difficide de con-
tester ces léments. avertit Me Valé-
rie Meyer (Meyer et Cavard). Un
Commercant e peus pas wodific
e elause qui bz semble évange
aprés avair signé Ie contrar. I dvit
étre vagilant en sont, »

Véritiez ainsi les droits de pré-
emprion et les clauses de non-
concurrence. N hdsitez pas sur ce
peint 4 vous rapprecher d'un

« Les franchisés signent un contrat de gré

a gré, ol les parties discutent librement

et négocient des clauses avant la signature.
Apres, il est difficile de contester

ces eléements. »

M® Valérie Meyer, avocate, Meyer et Cavard

Retrouvez les coordonnées des entreprises et des organismes citésp, 38

arenouvele ses lages en 2011

cabinet davovacs spécialisé, afin
qu'il érudic varre contrat {comp-
tez environ 1000 curos pour la
prestation}, « Certaties cnseignes
proposent des contras alfisibles, des
fL‘s"lﬂ”l‘Hl.h Ci“ﬂ}“‘l‘”l“ﬂ J'INI d‘{’
PR pages, imprimés en corps 9 sur
des pages recte-verso, en versian
Jrangaise ot anglaize, la dewxiéme
primant sur la prennicre. pro-
vient Me Valérie Meyer (Meyer
et Cavard). Difficie potr wun camn-
ICrEant Jl”!ﬂ!‘tiﬂ l{k.‘ﬂ"l”l.'r ({9 !}’pt’
dv convention, qea mentionie pour-
fant ales exigences fortes, notamment
le fise que Ie franchiseur déposséde,
a terme, e Jonds de commeree du
Jranchisé, » Lavorare rappelle que
Ia tére de résean doit remertre le
document préconcractuel au fran-
chisé 20 jours avant la signacure
du conrra on la remise de toute
somume diargent.

Vérifierla capacité

du réseau a innover

Aucre conseil avant de s lancer:
déeryprer les modalités de fonce-
tionnement du eésean. Selon
Michel Jez {APCEY, un franchisé

doic absolument dialoguer avee le
franchiseur afin de comprendre
son érat desprit et sa capacité &
innover. « Une enseigne ne doit pis
sous-évaliwer Uusage actuel des
réseaux sacmx ef le mise en place
de solutions d'e-commrerce perfor-
mantes, insiste Michel Jez. I ne

Jaut pas non plus oublier yue fos

ateentes de la clivatéle changent
conshamnrent, Pﬂl' l'\‘”il;liﬁf“r, !{'S
services et fes produits dofeent évo-
luer pour cibley le plus dv clients
passible.» Enfin, il est imporrane
dérudier le montanr des droits
dentrée, « Certaines enseignes
affichent des tarifs trés bas, entre
S000 er 15000 curos. Le sectenr
des services wux entreprises, notam-
wiest, it trés dungereux », pour-
suit M® Valérie Meyer, Révolue,
lépoque des franchises success
stories ? Les experts se veulent
rassuranss dans la mesure o0 cer-
rains réseaux (par exemple Lalic
mentaire spécialisé, comme le
chocolat, la rescauration ou le
secteur de la beaurd) réalisent de
belles performances. A vous de
faire e bon choix.m
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