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CROISSANCE

comment lancer son réseau

En dix ans, le nombre de réseaux de franchise a doublé en France. Leur but : réussir un
maillage du territoire pour un investissement financier limité. Les clefs pour se développer.

a franchise est un formidable
levier économique et de res-
sources humaines »,
s'enthousiasme Cyrille
Laborde, responsable du
développement de l'enseigne de
location de voitures Ucar. Grace a
unerépartition des frais et desefforts
entre le dirigeant et les entrepre-
neurs indépendants, le développe-
ment en franchise est souvent
moins cofiteux et plus rapide qu'en
succursale. « Ce type de contral
garantit l'implication totale du fran-
chisé : sa motivation est accrue et son
point de vente miewx fenu, car cest
son investissement qui est en jeu »,
a)omaNicolasSamson.xesponsable
du recrutement des franchisés Del
Arte. Mais le succes avéré de ces
enseignes matures estloin de repreé-
senter un cas général. « Faute de
bases solides, 70 % des franchiseurs se
cassent le nez au bout de trois a

Modéliser et transmettre

Tout savoir-faire peut étre franchisé
a condition d'étre original, d'appor-
terun avantage concurrentiel a laffi-
lié et d'étre reproductible. Le diri-
geant doit donc se demander si une
autre personne que lui peut faire
fonctionner son concept et en trer
profit. Pour ce faire, un travail de
modélisation et la mise en place
d'outils de transmission s'averent
nécessaires. « Linvestissernent séléve
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Devenir franchiseur :

essentiel : le manuel opérationnel.
Ce document « dérit Vintégralité de
ce qu'un franchisé doit faire pour
appliquer le savoir-faire », explique
le président d’Epac International.
Techniques de vente, mise en place
des produits, agencement du maga-
sin, outils de communication, le
manuel opérationnel ou « bible »
compile tout ce qui a fait le succes
des unités pilotes.

Vendre et animer
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Tout savoir-faire peut étre franchisé s'il est original.

entre 70.000 et 80.000 euros en conditions de renouvellement, de .
moyenne la premiére année, pour  cessation ou de résiliation ? Ces élé-  atouts )
laccompagnement par des spécialis-  ments doivent étre formalisés & tra- recrutement
tes (avocat, consultant... ), le finance- versdetmdocmnents 1undiqu§ de :
ment des outils de communication, le (

recrutement de franchisés... » pré-
cise Gilbert Mellinger. Avant tout
déploiement du résean, une phase
de test est requise. Il est souvent pré-
conis¢ d'ouvrir trois magasins pilo-
tes pendant au moins deux ans.
Mais cette « régle des 3/2 » st que
rarement appliquée dés le lance-
mentpourdesraisons de colt Reste
a évaluex la vlabi!itéduc__'_f. cep!

distinctes (taille dev!lle!_at'type 3
d’undaoememm}. ¥ ol




