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Préface




Devenir franchisé pour les Nuls est le premier livre destiné
spécialement aux candidats franchisés qui aborde de
manière simple et directe ce qu’est la franchise en se plaçant
délibérément du point de vue du candidat.

Le candidat franchisé découvrira combien le Code de déontologie est une aide précieuse pour appréhender ce monde
riche et particulier. Il apprendra à interpréter les chiffres d’un
concept, il saura pourquoi le franchiseur demande un droit
d’entrée et pourquoi il est légitime de payer les redevances.
Il saura vérifier si le réseau qui l’intéresse repose sur un
concept optimisé, s’il dispose des bons outils et bénéficie
d’une assistance efficace. Il comprendra les bases du contrat
de franchise.

Au-delà de ces connaissances factuelles, le candidat pourra
se faire une bonne idée de ce que seront sa future vie d’entrepreneur en franchise, ses obligations et ses droits, l’impact de
sa vie professionnelle sur sa vie privée. Il saura à quel point
communiquer avec son franchiseur et les autres franchisés
est essentiel. Il découvrira l’importance de la transparence
réciproque, notamment dans les périodes de tension qui
parfois existent dans un réseau. Il pourra anticiper le moment
de la fin du contrat de franchise et ne pas craindre d’envisager
l’insuccès.

Et il estimera que le choix de la franchise est un choix d’entrepreneur, valorisant, enthousiasmant, le choix pour une vie
professionnelle qui permet de prendre en main son destin
dans le cadre d’un réseau dans lequel le jeu est éminemment
collectif.

Les 40 ans d’expérience du cabinet Epac dans le conseil en
franchise nous amènent toujours au même constat : il est difficile pour un candidat à la franchise d’avoir une information
complète et compréhensible sur ce qu’est la franchise et ce
qu’est la portée de son futur engagement.

Ce livre fournit une réponse aux questions qu’un candidat à la
franchise se pose et, surtout, il pousse ce candidat à poser et
à se poser les questions auxquelles il ne pense pas.

Le candidat doit savoir que la qualité de son choix définitif
dépendra de la qualité des questions qu’il va poser, tout
comme de l’interprétation qu’il saura faire des réponses qui
lui seront données.

Par G. Mellinger, Epac International



Introduction




Qui n’a pas un jour rêvé de changer de vie ? Quitter un
bureau pour gérer une boutique, échanger un costume-cravate contre un tablier de restaurateur, prendre son destin
en main et devenir son propre patron.

Parce qu’en devenant franchisé vous intégrez un réseau
existant et accédez à un nouveau savoir-faire ; vous vous
donnez la possibilité de créer une entreprise dans un secteur
que vous découvrez, d’exercer une activité nouvelle… d’oser
ce que vous n’auriez pu oser seul.

70 % des franchisés sont des salariés en reconversion et
connaissent un changement de vie radical lorsqu’ils font le
choix de la franchise. Un changement qui bouleverse leur
quotidien bien au-delà de la sphère professionnelle.

Mais il n’est pas toujours facile de passer du rêve à la réalité.
Et parce que le parcours est long et parfois difficile, parce que
la réalité n’est pas toujours celle que l’on avait imaginée…
beaucoup se perdent en chemin.

C’est pourquoi nous avons choisi de nous adresser à vous,
candidats à la franchise, franchisés en devenir ou vous qui
vous interrogez sur la possibilité d’intégrer un réseau ; pour
vous guider et vous aider à mener à bien votre projet.

Et si en parcourant ces pages vous vous rendez compte que
finalement vous n’êtes pas fait pour devenir franchisé, vous
n’aurez pas perdu votre temps. Cette lecture vous aura évité
de vous embarquer dans une voie qui n’était pas la vôtre.

Nuls et moins nuls, vous qui êtes en quête d’informations et
de conseils sur l’aventure de la franchise, nous vous donnerons les clés pour comprendre cette forme très particulière
d’entrepreneuriat.

À propos de ce livre

Trouver des informations sur la franchise s’avère parfois
difficile et, bien que la Fédération française de la franchise
et les médias spécialisés aient contribué à faire connaitre
ce système auprès du grand public, il reste encore assez
méconnu et mal compris.

Ce livre rassemble les bases pour celui qui veut découvrir ce
qu’est la franchise. Il a pour vocation de présenter dans le
détail : les questions à se poser dans le cadre d’une création
en franchise, les étapes à franchir, ce qui vous attend après.

Cela vous permettra ainsi de limiter les risques d’erreur dans
un parcours pour lequel il est souhaitable de partir préparé.

Quelques définitions pour commencer

Dès le début du livre, nous utiliserons des termes propres à
la franchise. Voici donc quelques définitions qui nous seront
bien utiles pour la suite.

Franchiseur ou franchisé ?

Deux termes à la sonorité proche qui peuvent prêter à confusion :


[image: ]Le franchiseur est l’enseigne qui construit et développe
un réseau de franchise.

[image: ]Le franchisé est la personne qui intègre un réseau de
franchise. Ce sera vous d’ici quelque temps.




Unité en propre ou en franchise ?

Pour développer un réseau de points de vente, une enseigne
peut :


[image: ]Ouvrir des magasins elle-même avec ses fonds propres.
Ces établissements appartiennent alors à l’enseigne. On
les appelle unités « en propre » ou succursales.

[image: ]Offrir la possibilité à un entrepreneur indépendant
(le franchisé) d’ouvrir un établissement au nom de
l’enseigne. Ce sont les unités en franchise.




Un même réseau peut avoir à la fois des unités en propre et en
franchise.

Le Code de déontologie

Le Code de déontologie européen de la franchise est la remise
à jour du code créé en 1972 par la Fédération française de la
franchise.

Il s’agit d’un code des bons usages et de bonne conduite des
utilisateurs de la franchise en Europe.

C’est un texte dont tout bon franchiseur et bon franchisé doit
avoir pris connaissance, nous y ferons référence à maintes
reprises dans cet ouvrage.

Il est reconnu aujourd’hui par la plupart des opérateurs
économiques, mais aussi par les tribunaux.

Comment ce livre est organisé

Ce livre retrace le parcours d’un candidat à la franchise depuis
le choix de l’enseigne jusqu’à la sortie du réseau. Il vous
suivra pas à pas à toutes les étapes de votre vie de franchisé.


Première partie : Avant de signer, le moment du choix


Choisir de devenir franchisé, choisir un secteur, choisir une
enseigne… votre vie de franchisé commencera par une série
de choix cruciaux qui détermineront votre expérience de la
franchise.

Nous vous donnerons tous les éléments pour que vous
preniez les bonnes décisions au démarrage.


Deuxième partie : L’ouverture du point de vente, l’aventure commence


La période de l’ouverture du point de vente sera riche en
évènements et en émotions. Signature du contrat, formalités
administratives, recherche d’un local, conclusion du bail,
obtention des financements… votre vie ressemblera à un vrai
parcours du combattant !


Troisième partie : La franchise au jour le jour


À quoi ressemble le quotidien d’un franchisé ? Nous aborderons ici toutes les questions que vous vous posez sur votre
relation avec votre futur franchiseur, vos droits et vos devoirs
au sein du réseau, la conciliation entre vie privée et vie de
franchisé.


Quatrième partie : Les bonnes choses ont parfois une fin


Et enfin, cette partie sera consacrée à la sortie du réseau :
comment se sépare-t-on de son franchiseur ? Que se passe-t-il
après ? Comment vendre son affaire ?

Cinquième partie : La partie des Dix

Un grand classique de la collection « Pour les Nuls », la partie
des Dix est l’occasion de vous donner quelques conseils de
dernière minute avant de démarrer.

Nous vous orienterons vers les interlocuteurs qui pourront
vous accompagner et vous donneront les lignes de conduite à
suivre pour devenir un franchisé accompli.

Les icônes utilisées dans ce livre

[image: ]Un expert-comptable, un avocat et un assureur vous
conseillent tout au long du livre pour vous aider à mener à
bien votre projet.

Apprenez-en plus sur eux dans la rubrique « À propos des
auteurs »

[image: ]Comme vous, ils en sont passés par là. Des franchisés de tous
secteurs vous racontent comment ils ont vécu leur expérience
de la franchise.

[image: ]Cette icône signale les citations du Code de déontologie
européen de la franchise, que vous pouvez retrouver dans son
intégralité en annexe.

[image: ]Cette icône attirera votre attention sur les éléments intéressants sur lesquels il est important de s’arrêter.

[image: ]Ce livre risque de soulever beaucoup de questions : suis-je fait
pour la franchise ? L’enseigne que j’ai choisie correspond-elle
à mon projet ?

Quand vous voyez cette icône, faites une pause pour faire le
point sur votre projet.

Par où commencer

Cet ouvrage ne sera pas votre livre de chevet, un bon roman
policier fera bien mieux l’affaire !

Utilisez-le comme un guide de voyage : prenez-le avec vous
lorsque vous rencontrerez un franchiseur pour vous assurer
que vous lui avez posé les bonnes questions, ayez-le dans
votre sac lors d’une visite de local, gardez-le sous la main au
moment de l’ouverture de votre point de vente.

Mais attention, lorsque l’on part en voyage, on ne se renseigne
pas sur sa destination une fois sur place. Mieux vaut savoir,
avant d’acheter ses billets, quel climat vous attend là-bas et le
prix du billet retour.

Il en est de même pour le projet qui vous attend. Jetez un œil
attentif sur les quatrième et cinquième parties concernant
le quotidien d’un franchisé et les modalités de fin de contrat
avant de vous engager !




Première partie
 Avant de commencer,
 le moment du choix



[image: ]



Dans cette partie…

Devenir franchisé est une histoire de choix : le choix d’intégrer un
réseau plutôt que d’entreprendre seul (chapitre 1), le choix d’un
secteur (chapitre 2) et enfin le choix d’une enseigne (chapitre 3). Nous
ne pouvons que vous conseiller de faire ces choix avec le plus grand
soin tant ils seront déterminants pour la suite de votre projet.

Mais pour choisir, il faut comprendre. C’est pourquoi nous complèterons
cette partie par les outils nécessaires à la réalisation de ces choix :
comprendre les paramètres financiers (chapitre 4), analyser le concept
(chapitre 5).

Et enfin, nous vous donnerons les clés pour être choisi par l’enseigne
que vous aurez sélectionnée (chapitre 6).






Chapitre 1
 Le choix de la franchise




Dans ce chapitre :


[image: ]Le principe de la franchise

[image: ]Le statut de franchisé

[image: ]Les avantages de la franchise






Apriori, si vous avez acheté ce livre c’est que vous
avez choisi de devenir franchisé : vous rêvez d’être
votre propre patron, mais vous ne voulez pas entreprendre
seul ; vous vous êtes alors tout naturellement tourné vers
la franchise… Arrêtons-nous quand même un instant sur
ce choix pour nous assurer que c’est réellement la forme
d’entrepreneuriat qui vous convient. Et pour cela, essayons
dans un premier temps de comprendre de quoi il s’agit.

La franchise, c’est quoi ?


Une petite histoire pour mieux comprendre


Imaginez que votre ami Pierre fasse un très bon gâteau au
chocolat. À force d’entrainement, il a peaufiné sa recette pour
arriver à un résultat parfait : coulant à l’intérieur, moelleux
à l’extérieur. Il est si fier de son gâteau que chaque année,
il participe au concours de cuisine de son village. Au fil du
temps il a progressé et décroche désormais systématiquement
le premier prix avec sa recette miracle.

Mais voilà qu’un jour, vous décidez de participer vous aussi
au concours de cuisine de votre propre village. Vous vous
tournez naturellement vers votre ami pour lui demander
sa recette. Pierre est ravi de vous aider, il vous donne avec
plaisir sa recette et passe même un après-midi à vous montrer
comment la réaliser.

Vous finissez 1er du concours et vous décrochez le jambon !
Mais cette victoire c’est un peu à Pierre que vous la devez,
sans lui, vous n’y seriez jamais arrivé. Alors pour le remercier
de vous avoir aidé, vous l’invitez à partager le jambon que
vous avez gagné.

Cette belle histoire définit ce qu’est la franchise. Alors,
décryptons : la franchise c’est quoi ?

La duplication d’un succès

Pourquoi réinventer l’eau chaude ? La recette de Pierre
est très bonne, elle lui permet chaque année de gagner le
concours. Ce qui marche chez lui n’a pas de raison d’être un
échec chez vous.

Si l’on applique cet exemple à la franchise : le franchiseur
(Pierre) a développé un concept (le gâteau au chocolat) dont
il a démontré le succès (il gagne chaque année le concours).
Plutôt que de réinventer un nouveau concept qu’il faudra
tester, améliorer, peaufiner avant d’arriver à un résultat satisfaisant, on duplique quelque chose qui a marché ailleurs.

Un accord gagnant-gagnant

Vous êtes content, vous avez gagné votre jambon. Pierre est
content, il est venu le partager avec vous.

Si l’on applique cet exemple à la franchise : le franchiseur
(Pierre) met à disposition du franchisé(vous) un savoir-faire
(la recette du gâteau) ainsi qu’une assistance pour le mettre
en pratique (il vient vous aider un après-midi) en échange
d’une redevance (le partage du jambon). Cet accord permet
au franchisé de gagner du temps en exploitant un concept qui
a déjà fait ses preuves. Le franchiseur lui aussi y trouve son
compte puisqu’il est rémunéré des années d’efforts consacrées à développer un savoir-faire et du temps qu’il passe à
vous former et vous assister.

La définition pas à pas

Le Code de déontologie nous donne une définition de la
franchise :

[image: ]« La franchise est un système de commercialisation de produits
et/ou de services et/ou de technologies, basé sur une collaboration étroite et continue entre des entreprises juridiquement et
financièrement distinctes et indépendantes, le franchiseur et ses
franchisés, dans lequel le franchiseur accorde à ses franchisés le
droit, et impose l’obligation d’exploiter une entreprise en conformité avec le concept du franchiseur. Le droit ainsi concédé
autorise et oblige le franchisé, en échange d’une contribution
financière directe ou indirecte, à utiliser l’enseigne et/ou la
marque de produits et/ou de services, le savoir-faire, et autres
droits de propriété intellectuelle, soutenu par l’apport continu
d’assistance commerciale et/ou technique, dans le cadre et pour
la durée d’un contrat de franchise écrit, conclu entre les parties
à cet effet. »

Un peu ardu… on vous l’accorde ! Que faut-il retenir de tout
ça ?

Un système de commercialisation

« La franchise est un système de commercialisation de produits
et/ou de services et/ou de technologies […] »

Eh oui, la franchise ne concerne pas uniquement les
commerces. Tout système de commercialisation peut être
développé via la franchise : la vente de bien ou de services
aux particuliers, mais également aux entreprises.

Une collaboration entre deux entreprises

« […] basé sur une collaboration étroite et continue entre des
entreprises […] »

On retrouve ici le principe de l’accord gagnant-gagnant. Ce
sont deux entreprises qui se mettent d’accord pour collaborer.
Le Code de déontologie parle d’une collaboration étroite et
continue ; et pour cause, vous verrez que le franchiseur et le
franchisé sont liés « pour le meilleur et pour le pire » sur une
période relativement longue.

Des entreprises juridiquement et financièrement indépendantes

« […] entre des entreprises juridiquement et financièrement
distinctes et indépendantes, le franchiseur et ses franchisés
[…] »

Le franchiseur et le franchisé sont deux chefs d’entreprise
indépendants qui ont simplement signé un accord de coopération. Il n’y a aucune relation de hiérarchie ou d’interdépendance juridique entre les deux entités.

Le droit et l’obligation d’exploiter un concept

« […] dans lequel le franchiseur accorde à ses franchisés le
droit, et impose l’obligation d’exploiter une entreprise en conformité avec le concept du franchiseur. »

L’accord ainsi passé vous permet d’exploiter un concept. Mais
ce n’est pas simplement un droit, nous rappelle le Code de
déontologie, c’est aussi une obligation. Vous ne pouvez pas
signer, vous engager dans un réseau et ne pas appliquer le
concept, ou ne l’appliquer que partiellement.

Cette règle est faite pour vous protéger. Imaginez la confusion si chaque franchisé décidait à sa guise quels aspects du
concept il souhaitait appliquer ! L’homogénéité du réseau en
serait compromise et avec elle, sa force.

La contrepartie financière

« […] en échange d’une contribution financière directe ou
indirecte […] »

Pour accéder au droit d’exploiter le concept, le franchisé
paie des redevances (les droits d’entrée et les royalties) qui
permettront de couvrir les frais de fonctionnement du réseau.

L’assistance du franchiseur

« […] soutenu par l’apport continu d’assistance commerciale
et/ou technique, dans le cadre et pour la durée d’un contrat de
franchise écrit, conclu entre les parties à cet effet. »

L’assistance du franchiseur fait partie de la définition. Si le
franchiseur met à votre disposition un concept, vous donne
le droit d’utiliser une marque, mais ne vous accompagne pas
dans sa mise en œuvre, vous n’êtes pas dans une relation de
franchise.

Le franchisé : un statut paradoxal

Le franchisé est un entrepreneur un peu particulier qui vit
une situation paradoxale : il est entrepreneur indépendant,
mais s’engage à se rallier à des choix qui ne sont pas les siens.
Il doit être autonome, mais également se conformer à un
concept dont il n’est pas le créateur. Il est seul dans son point
de vente et pourtant il a derrière lui un réseau dont il dépend
et qui dépend de lui.

Tout le monde n’est pas fait pour devenir franchisé. Une petite
introspection s’impose avant de se lancer dans l’aventure. Il
est important de vous poser les bonnes questions pour vous
assurer que vous avez le profil qui correspond à ce statut.


Un chef d’entreprise juridiquement indépendant…


Marre de travailler pour les autres ! Mon chef me sort par les
yeux ! Je veux être maitre de mon destin… C’est décidé, vous
voulez créer votre boite. Mais la réalité de l’entrepreneuriat
correspond-elle à ce que vous avez imaginé ?

Pas de salaire fixe à la fin du mois

En tant qu’entrepreneur indépendant, vous serez responsable
de la gestion de votre entreprise... et par conséquent, vous
assumerez les conséquences (bonnes ou mauvaises) de vos
décisions.

Plus de salaire à la fin du mois, vos revenus seront désormais
le fruit de votre travail et fluctueront en fonction de l’activité
de l’entreprise. Et pas question d’aller demander une augmentation à votre patron… le patron, c’est vous et vous êtes
devenu radin !

Les 35 heures, c’est fini !

Vous passez vos journées et parfois vos soirées et vos
weekends dans votre point de vente. Il n’est pas rare que
vos vacances tombent à l’eau parce qu’un de vos employés a
choisi la veille de votre départ pour vous annoncer que son
poste ne correspondait pas à ses ambitions professionnelles
avant de vous remettre sa lettre de démission.

Le chef, c’est vous

Vous allez devoir gérer votre équipe au quotidien… mais ça,
ça vous connait : vous avez sûrement déjà eu une fonction
managériale auparavant. Attention ! Il est très différent d’être
manager dans une grande entreprise et gérer, seul, une petite
équipe : plus de secrétaire, pas de RH. Vous serez au four et au
moulin.

Vous êtes seul décisionnaire, vous allez devoir prendre tous
les jours des décisions rapidement dans le feu de l’action.
« Chef, chef ! Y a plus de jambon pour les sandwichs, qu’est-ce qu’on fait ? » ; « Chef, chef ! Y a un client en colère, il veut
vous parler. » Le capitaine du navire, c’est vous.

[image: ]Petite introspection à faire en toute sincérité :


[image: ]Suis-je prêt à sacrifier mes soirées et mes weekends pour
lancer et soutenir mon activité ?

[image: ]Avoir des revenus qui dépendent de mes performances :
cela me fait peur ? Cela me motive ?

[image: ]Suis-je capable de gérer une équipe ?

[image: ]Suis-je capable de prendre des décisions seul ?




… une indépendance toute relative

Henri Ford disait en parlant de la Ford T : « Le client a le choix
de la couleur tant qu’il veut du noir »… La liberté du franchisé
n’est pas bien plus grande : il a le choix des méthodes tant
qu’il veut appliquer celles de son franchiseur.

Vous serez le chef, et pourtant, vous ne serez pas libre de faire
ce que vous voulez.

En tant que franchisé, vous acceptez d’appliquer scrupuleusement le concept du franchiseur : les gammes de produits,
les méthodes de vente, l’agencement du point de vente. Serez-vous prêt à vous conformer à des règles précises, des procédures au quotidien ?

Vous aimez concevoir les plaquettes commerciales ?… Ce
n’est plus votre rôle. Vous avez une idée concernant la gamme
de produits ? Vous pouvez la suggérer, mais pas l’imposer.
Pas question non plus de repeindre votre point de vente en
rose parce que ça plait à votre conjoint ou de faire tricoter les
uniformes de travail par votre mère.

[image: ]Poursuivons notre introspection avec la même sincérité :


[image: ]Est-ce que j’accepte que l’on me dise ce que je dois faire ?

[image: ]Est-ce que j’aime que le travail soit structuré ; sans place
pour l’improvisation ?

[image: ]Suis-je quelqu’un de conciliant ?

[image: ]Participer à un projet collectif : cela me stimule ? Cela me
déplait ?

[image: ]Suis-je prêt à partager sur le long terme les fruits de mes
investissements et de mon travail ?




Pourquoi choisir la franchise ?

Voyons à présent les avantages que présente le statut de
franchisé : pourquoi peut-il être intéressant de choisir la
franchise ?


Pour créer son entreprise avec une prise de risque modérée


Quand on sait que près d’une entreprise sur deux n’existe
plus 5 ans après sa création*, on se dit qu’il vaut mieux
mettre toutes les chances de son côté. En tant que franchisé,
vous mettez en place un concept qui a déjà été testé et vous
bénéficiez d’un accompagnement ; autant d’éléments qui
favoriseront votre réussite. Mais attention, franchise ou pas, la
création d’une entreprise peut se solder par un échec… Cela
fait partie des risques de l’entrepreneuriat.

(*Source : Taux de survie à 5 ans des entreprises créées en
2002, selon l’INSEE)

Pour bénéficier d’un savoir-faire éprouvé

Vous rêvez d’ouvrir une boulangerie, mais vous ne savez pas
faire de pain, vous aimeriez devenir coach professionnel, mais
vous ne vous sentez pas capable de créer les supports de
formation : la franchise vous permettra d’accéder au savoir-faire du franchiseur. Celui-ci vous formera aux méthodes qui
ont fait le succès de ses propres points de vente.


Pour profiter de la notoriété d’une enseigne


Plus facile de s’appeler McDonald’s que « Dédé la frite » pour
attirer des clients, même si vos frites sont excellentes. Seul,
vous n’aurez jamais un site bien référencé, de la publicité au
niveau national, des affiches dans le métro… Un réseau mutualise les coûts de communication et permet des campagnes
publicitaires beaucoup plus ambitieuses. Votre notoriété vous
précède, avant même d’ouvrir votre point de vente vous êtes
déjà connu.

Si cela est surtout vrai pour les gros réseaux, la mutualisation
des coûts de communication est aussi intéressante dans les
réseaux qui démarrent ; et patience, à plusieurs, la notoriété
progressera plus vite que si vous êtes seul !

Pour être accompagné au quotidien

Vous n’avez jamais créé d’entreprises, vous ne voulez pas
vous trouver livré à vous-même, et c’est bien normal. La
franchise vous permettra de bénéficier d’un accompagnement
tout au long de votre contrat. Votre franchiseur sera votre
conseiller, il vous aidera à dynamiser votre chiffre d’affaires,
optimiser vos charges et faire face aux difficultés du quotidien.


Statistiques : pourquoi ont-ils choisi la franchise ?

Selon une étude menée par le CSA,
les franchisés interrogés disent s’être
tournés vers la franchise pour trouver
plus de sécurité : 29 % des personnes
interrogées l’ont fait pour bénéficier
de la réputation d’une enseigne, 27 %
pour bénéficier d’un suivi et d’une
assistance, 20 % y cherchaient la force
d’un réseau. Parmi les autres raisons
invoquées, on trouve : les produits ;
augmenter les chances de succès ;
bénéficier d’un savoir-faire ; s’appuyer
sur un concept…

(Source : Enquête annuelle de la
franchise FFF/Banque Populaire,
9e édition)



Si après ce petit instant de réflexion vous avez un doute,
parlez-en à vos amis, votre entourage, ils vous connaissent,
un regard extérieur est toujours utile. Sinon, continuons, le
chemin est encore long jusqu’à la signature du contrat !
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