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[UVEURPAS ?

Avant de s’engager ensemble, franchiseur et
candidat doivent s’autoévaluer. Cette phase

de sélection mutuelle, jalonnée de discussions,
de tests et d’investigations, dure plusieurs mois.

PAR CHRISTOPHE DUTHEIL ET MYRIAM GREUTER
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*était comme un long examen

de passage! », s’amuse

William Courant, franchisé

Cuisines Aviva, lorsqu’on

linterroge sur l'année de

pourparlers qui a précédé le

lancement de son unité

en 2016, prés de Chartres.

Cet ancien commercial de

’ 40 ans a eulachancede ren-

contrer les fréres Bernard et Georges

Abbou, fondateurs du concept, des le

départ. « Le courant est bien passé et j’ai

été convaincu par leur expérience: tous

deux sont d’anciens commercants, qui

connaissent trés bien le métier. Ils met-

tent I'accent sur ’écoute des clients, ce

qui est atypique dans le secteur. » Ce

bon feeling de départ ne I’a cependant

pas dispensé de passer par toutes les
étapes de sélection.

En régle générale, raconte Frédéric
Fourgous, responsable du développe-
ment chez Aviva, « le premier contact
esttéléphonique : jécoute le candidat et
je le fais parler sur son parcours person-
nel et ses motivations. » Une rencontre
est ensuite organisee, sur une demi-
journée : « Je présente notre concept et
je continue a écouter et observer.» L'en-
seigne, qui n’est pas adossée a un fabri-
cant, cherche en effet « des franchisés
qui ont la bosse du commerce ». Lorsque
aucune incompatibilité n’est décelée,
«le candidat est invité a une journée de
découverte dans un de nos sites pi-
lotes ». Puis on lui demande un dossier
de motivation bien étayé — une dizaine
de pages -, « qu’il viendra présenter en
personne » avant de rencontrer « au
moins un des deux fondateurs ».

Jouer carte sur table

Hormis quelques secteurs comme ’hé-
tellerie, la restauration, I'immobilier et
I'optique, ou les enseignes démarchent
les candidats, ce sont généralement les
franchisés qui contactent la téte de
réseau. Soit sur un salon, soit par téle-
phone, soit grice a un formulaire sur le
site de I’enseigne. La plupart des
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FLORIAN BENOIT, fondateur du reseau

Cosmeticar (lavage de vehicules ecologique)

« Je vérifie que le candidaf
pourra fravailler vite ef bien »

« Dans notre meétier, il faut laver des
véhicules, sans eau, a I'aide de produits
biodegradables pulverisessurla
carrosserie, puis essuyer avec des
chiffons microfibre. A priori, tout le
monde peut le faire. Mais 'expérience
nous a montre gue nous devions

étre vigilants. et nous assurer, lors des

entretiens et des formations sur site,
que le candidat pourra travailler vite

et bien, alin de garantir sa rentabilité. »

franchiseurs entrent alors vite dans
le vif du sujet, via I’envoi d’une pla-
quette descriptive et d’un questionnaire
pour effectuer un premier tri. Quelle est
la formation du postulant ? Son par-
cours professionnel ? Ses compétences ?
Sa situation familiale ? Le montant de
ses fonds propres ? Ses charges finan-
cieres ? Les villes qui Iattirent et pour-
quoi? A ce stade, mieux vaut jouer carte
sur table en fournissant des reférences
et en répondant franchement. Il serait
dommage de perdre du temps (et de
I'argent), voire de se fourvoyer, avec un
réseau qui ne correspond pas a son
profil ! « Les réseaux ne sont pas la pour
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LILIAN SASSOLLAS, icencie Cosmeticar
aux Alpilles (13)

«L'expérience du fondateur
M'arassuré »

« Lorsque je me suis intéresse

a Cosméticar, j'ai parlé plusieurs fois

au responsable développement.

puis je suis allé rencontrer e fondateur
au siége. J'ai tout de suite été rassuré

par la dimension humaine de 'entreprise
el par son sérieux : elle adix ans
d'expérience et fait fabriquer ses propres
produits. Mes contacts avec un autre
licencié, a Avignon, m’ont convaincu que

je pouvais avoir conliance, et j'ai signé. »

faire réver les gens : ils doivent les
confronter sanstarder a la réalité », juge
Franck Berthouloux, directeur du cabi-
net Adventi Franchise. Lors des réu-
nions collectives, de plus en plus {ré-
quentes dans les enseignes, le franchi-
seur scrute également le comportement
des invités. « C'est un bon moyen de
voir comment ils réagissent en situation
de groupe », constate Laurent Delafon-
taine, associé au sein du cabinet de dé-
veloppement Axe Réseaux.

Un engagement réciproque
Vu sous cet angle, le pouvoir de négocia-
tion de l'aspirant franchisé semble

faible. Mais dans la réalite, « le choix est
toujours mutuel », précise Rose-Marie
Moins, directrice de la promotion et de
la professionnalisation a la Fédération
francaise de la franchise (FFF). « A partir
d’un profil de franchisé idéal, la téte de
réseau va chercher a voir si le candidat
aurales compétences requises : a-t-il un
golit pour la technique ? S’agit-ild'unin-
tellectuel ? D’un créatif ? D’un commer-
cial pur jus ? » Les discussions sont par-
fois complétées par un test de personna-
lite et de profiling psychologique (I'un
des plus utilisés est le PAPIL, pour Perso-
nality and Preference Inventory), censé
restituer les savoir étre du candidat et
ses motivations profondes. « Souvent, le
conjoint est lui aussi interrogé, pour voir
comment il accueille le projet », ajoute
Franck Berthouloux.

Réussir le test de 'immersion

Les réseaux proposent souvent aux fran-
chisés de passer quelques jours en im-
mersion dans une unité, pour s’assurer
qu’ils aiment le métier. Un bon test pour
eux, poursuit Franck Berthouloux : « Cer-
tains candidats se montrent cassants
avec les salariés, ou ne savent pas gérer
le stress. Qu alors, ils ont une passion
pour le produit, mais aucun relationnel
client. » Le postulant est ici mis dans le
feu de I'action, sans ménagement, ren-
chérit Laurent Delafontaine : « Dans la
restauration par exemple, 'immersion
se fait en général sur une journée type —
de 10 a 14 heures, puis de 19 heures
jusqu’a la fermeture. Le réseau vérifie
ainsi que ces horaires atypiques ne sont
pas rédhibitoires pout le candidat. Dans
laboulangerie et les fleurs, les enseignes
s’assurent que les levers matinaux, la
manutention... ne posent pas de pro-
bléme ». Les retours des salariés de
I'unité éclairent aussi le franchiseur :
« Un manager de restaurant a raconté
qu'un candidat I'avait questionné sur les
trucs et astuces pour générer un maxi-
mum de revenus non déclarés ! », se sou-
vient Laurent Delafontaine. « Sa candi-
dature a bien siir été écartée. » De son
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Nombrederéseaux
auxquelss‘adressent
lescandidats

bal2mois

Duréeraisonnable
pour jauger le sérieux
dufranchiseur
et mrir son projet.

Source 13 enquete annuelie sur la franchise Bangue Populaire FFF
CSAenpartenariar avec! Express

cOté, le candidat a lui aussi intérét a
se muer en « détective privé », souligne
Franck Berthouloux. « Il faut accumuler
des éléments objectifs (bilans compta-
bles des unités et de la téte de réseau,
avis des clients sur les réseaux sociaux,
mini-étude de marché), mais aussi
jauger le savoir étre du franchiseur, et
poser de multiples questions précises
aux dirigeants sur le profil des autres
franchisés, les fermetures d’unités, la
stratégie de ’enseigne, les résultats des
enquétes de satisfaction client, le poten-
tiel commercial de telle ville. »

Dans la peau du client mysteére

Croisez vos sources ! Sur Internet, dans
les revues spécialisées, via des bases de
données et des études sectorielles
(comme celles de Xerfi), avec 'aide de la
chambre de commerce et d’industrie,
de votre expert-comptable, de votre
avocat... (lire p.72). Et comparez au mi-
nimum trois réseaux du méme secteut.
« Je conseille aussi aux candidats d’aller
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Une relation de confiance doit s’établir

avant la remise du Document d’information

précontractuel (DIP) et du contrat.

« Je conseille
toujours aux
candidats
d’aller humer
Pair du siége
pour voir
comment il
est organisé,
quiy travaille
etquelle est
I’ambiance. »

humer I'air du siége pour voir comment
il est organisé, qui y travaille et quelle
est 'ambiance », ajoute Rose-Marie
Moins. Outre ’animateur et les respon-
sables marketing, il est indispensable
d’interroger des franchisés en place (et
pas seulement ceux indiqués par la téte
de réseau) : combien ont-ils investi ?
Quand ont-ils commencé & gagner leur
vie ? Quelles ont été leurs difficultés ?
L’accompagnement est-il a la hauteur ?

Jouez aussi les clients mystéres dans
les unités du réseau et chez les rivaux,
pour voir si I’enseigne vous procurera
effectivement un net avantage concutr-
rentiel. Une astuce ? Allez en boutique
et comparez les achats effectués par les
clients au montant du panier moyen
annoncé par le franchiseur. Vous étes
toujours méfiant ? Passez votre chemin...
Vous n’arrivez pas a obtenir les infor-
mations demandées ? Changez d’en-
seigne. Vous étes sous le charme ? Dans
ce cas, n’hésitez pas a poursuivre les
négociations, « mais en prenant garde
a ne jamais vous laisser hypnotiser par
le discours du franchiseur », conseille
Franck Berthouloux. Une relation de
confiance doit s’établir avant la remise
du Document d’information précon-
tractuel (DIP) et du projet de contrat (2
soumettre impérativement a 'ceil de
lynx d’un avocat et d'un expert-compta-
ble spécialisés dans la franchise). Le cas
échéant, chacun pourra ensuite signet,
sans état d’ame, le fameux contrat.
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