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La franchise est un systeme de
commercialisation de produits
et/ou de services et /ou de tech-
nologies basé sur une collabo-
ration étroite et continue entre
des entreprises juridiquement
et financiérement distinctes et
indépendantes, le franchiseur
et ses franchisés, dans lequel
le franchiseur accorde & ses
franchisés le droit et impose
I'obligation d’exploiter une en-
treprise en conformité avec le
concept du franchiseur. Le Code
de Déontologie Européen de la
Fédération Européenne de la
Franchise encadre cette pra-
tique.

Le concept de franchise s‘appuie
sur une marque, un savoir-faire
et un accompagnement. Elle est
égale & un contrat entre deux
entrepreneurs sous la forme
d’un contrat gagnant-gagnant
entre deux entreprises. La limite
a s'imposer est celle du respect
de la marque et des valeurs de
'enseigne ainsi que le respect
de la politique commerciale. Le
franchisé est un entrepreneur
indépendant dans la gestion de
son affaire : on ne peut s'immis-
cer dans ses choix, on 'accom-
pagne.

Larelation doit étre de confiance
et pas trop stricte. Le franchisé
doit trouver son propre espace
de liberté.
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CHECK-LIST

i Le franchiseur devrait avoir une
i grille delecture claire de ses can-
i didats qui dépend de la taille de
i son réseau et de son historique. :
¢ Pour avoir une stratégie de re- :
i crutement claire des prérequis :
i sont a deéfinir : :

v Quels sont le ou les profils

recherchés ?

v Informer clairement le can-
didat sur les étapes de sé- :

lection

v Développer la marque em- :
ployeur avec des témoi- :

gnages franchisés

v Partager des informations
sur 'accompagnement au :
sein du réseau, les événe-

ments de I'enseigne

v Etre transparent sur la per- :

formance économique du
objectif étant de
confirmer la réputation de
réussite

réseau :

lo marque et la
économique des Franchisés

i La réussite du réseau de fran-
i chise, au-dela du choix des can-
: didats repose aussi sur faccom- :
! pagnement que le franchiseur :
i offre au franchisé. Cela passe :
i nécessairement par :
: riode de formation du candidat :
& limage de la marque et au :
i fonctionnement du réseau. Le :
¢ cadre de la formation et les ac-
: compagnements proposés sont :
i des éléments essentiels dans :
i le choix d’'une franchise. Trans- :
le " savoir-faire attendu :
i est un prérequis dans la relation
i afin d’afficher une uniformité :

cohérente au sein du réseau.

une pé- :

C’est gréice a la qualité de la for-
mation que I'on obtient les meil-
leurs résultats et que les clients
profitent du méme service au
sein du réseau. Le franchisé sa-
tisfait devient alors 'ambassa-
deur de I'enseigne.

On parle de I'expérience client
et en franchise de I'expérience
franchisé : multiplier les interac-
tions et partager les moments
clés du parcours franchisé par-
ticipent & la réussite du projet.

Compter sur laura d’une
marque ne suffit pas. Il est im-
portant d’engager des moyens
financiers dans le recrutement
de franchisés sur un nouveau
marché. Cela nécessite d’in-
vestir pour se faire connaitre.
Cette étape consiste a définir
une stratégie de marketing de
contenu et de faire appel a un
cabinet de recrutement spé-
cialisé qui va étre en mesure de
transmettre des candidats qua-
lifiés, fera ses recommandations
pour optimiser le recrutement
des bons candidats.

Le cabinet peut accompagner
le franchiseur jusqu’a la signa-
ture du contrat de franchise. Le
franchiseur doit pouvoir juger la
capacité du franchisé & se lan-
cer dans cette aventure entre-
preneuriale. Sallier & des par-
tenaires ancrés sur les marchés
visés permet de nouer des rela-
tions favorables au recrutement
du bindbme le plus sOr et compé-
tent avec lequel les bases so-
lides d’un futur développement
vont se construire.
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