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in Lafranchise�progresse�malgréun
Alors�que� le Salon�de la franchise�setiendra� à� Paris�

,� porte�deVersailles
,�

du14au17mars
,�

les�réseaux�defranchisés
nesesontjamaisaussi�bienportés .� Trèspriséedes�restaurateurs�

,� qui�voientenelleune�manière�desedévelopper
sansêtrephysiquementprésent� ,�

la franchise�permetaujourd�
'�

hui� à� toutunchacundetentersachance.�

Le
bilan�dusecteur� dela fran-

«�

chise�en2009est�bon� .� Nousne
sommespas�dansun

développement�anarchique et exponentiel� des�

réseaux�defranchise� ,�

cequi�merassure! »�

,�

estimeGuy�Gras
,� président�de la

Fédération française�de la franchise.
Unbilan�debon�augure ,�

alors�que�
l�

'� hôtellerie et
la restauration fontde

plusenplusappel� à� cemodede

développement� .� LaPataterie�
,� Speed�

Burger ,�

Class' Croûte
,�

Pizza�Sprint ,�

ou
encore la Boucherie�sontautant d�

'�

enseignes� qui�ont�choisicette�voie.�

AVOIR�LESENSDUCOMMERCE
ETDUMANAGEMENT
Par� le passé� ,�

la franchise� a� connu�un
certain� retardpar�rapport� à�

l�

'�

Angleterre ouaux�États-Unis .� EnFrance
,�

les�restaurateurs�désireuxde s'

émanciper�
lui�préféraient� la concession.�

Selon� la Fédération française�de la

DES�HAUSSES�NOTABLES
Évolution�dunombrederéseaux�

et defranchisesentre�2008 et 2009.�

Restauration rapide
f� Restauration classique�

2� 972�

69

2008

93

2009

Réseaux�

2� 581�

Franchisés

2009

«� Une�franchise�mobilise
moins�defonds�propres�

qu'� unétablissement�enpropre.�
Ducoup ,�

nouspouvons�nousétablir�
encentre-ville et enpériphérie.� »�

ChristopheMauxion�
,�

PDG�dugroupe la Boucherie�

2008

franchise�
,�

onestimeque� le

«� boom »�

,�

enFrance
,�

remonte� à� une�dizaine�
d�

'�

années .� Maisqui� ,� aujourd�
'�

hui�
,� peut

devenir�franchisé?LachaîneSpeed�

Burger ,� spécialisée�dans la livraison�
dehamburgers à� domicile

,�

souhaite

par�exemple�collaboreravecdes�

personnes�ayant� le sensducommerce
,�

maiségalement�des�aptitudes�au
management .� Elleveutsedévelopper
avecdes� franchisésexploitants� ,�

des�

61

784�

20082009

Réseaux�
f�
Franchisés

875�

2009

Lamultiplicationdes�enseignes�derestauration rapideest� à� l�

'�

origine� de I� augmentationdes�franchisés.�

Larestauration classique�progresse�elleaussi�grâce�aumaintiendes�enseignes� traditionnelles.Source :� Fédération française� de la franchise.

opérationnels� ,�

des�hommesde
terrain� .� Ellenecible�pas�spécialement
les�investisseurs� oules�cadresen
reconversion .� Aucontraire�

,�

le groupe
Bars&Co�

,� qui�développe� les�

enseignes�
CaféLeffe�

,�

Irish�Corner
,�

Belgian�BeerCafé et Aubureau
,�

annonce�
la couleur�

:�
«� 60%%denos�franchiséssont

d�

'�

anciens� cadresqui�souhaitentse

reconvertir� .� 40%%sontdes�professionnels.�
Nousrecrutons�des�entrepreneurs� ,�

véritablespatrons�dePME�
,� capablesde

gérer�une�équipededix� à� trentesalariés.�

Les�établissementssontouverts� 6� ou
7� jours�sur� 7�

,�

les�dirigeantsdoivent�être

solides� .� Les� franchisés disposent� d�

'�

une�

expériencedans l�

'�

encadrement� et

le

management .� Ils�sontissus�desecteurs

d�

'� activitévariés .� Agésde40 à� 60ans�
,�

ils�
s' apprêtent� à� vivre�une�deuxièmevie�

professionnelle� .� Certainsnousrejoignent
dansune�visionpatrimoniale de
transmission

d�

'�

entreprise .� Chacundoit
posséder unespritcommerçant ,�

êtrebon�

gestionnaire et bon�meneur d�

'�

hommes .� Le
métierpermetaux� investisseurs� d�

'�

avoir�

une�rentabilité�rapide ;�

le prixdevente�

est�égalauchiee� d�

'�

affairesannuelhors

taxes�
,�

estiméenmoyenne�entre� 1� et

1�

,5

million� d�

'�

euros� .� »�

INSUFFLER� AUX�SALARIÉS
L�

'�

ESPRITD�
'�

ENTREPRISE

De là

,�

comment� expliquer� le succès

grandissant� de la franchise� en
restauration?� Pourquoiattire-t-elle� autant
les�investisseurs� ?� Cemodede

développement�
est�une�véritable�opportunité�

demarque ,�

il permetdeseréférer�
à� une�marqueconnue

,�

et derassurer
le consommateur

,�

critère� ô� combien�
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ontexte�tendu�

3xemples
deconditions
d�

'� accès�

à� la
franchise�

Durée�ducontrat�

Droit� d�

'� entréeHT

Implantation

Surface�souhaitée�

Redevance�
proportionnelle�
d�

'� exploitation

Redevance�

publicitaire

Apportpersonnel�

Investissement

global

LABOUCHERIE�

9� ans�

54500�

Périphérie

450�m2
(�

150�couverts
)�

4%%�duCAHT

0�

,8

%%duCAHT

23%%dubudgetglobal

Non�communiqué

important� enrestauration !� Ducôtédu
franchisé�

,�

il offre�biendes�avantages.
Ainsi�

,�

la Mie�Câlinepropose�une�
école� interne� .� Encomplémentde la

formation� initialedispensée�aux�futurs
franchisés et directeursdefiliales

,�

l�

'�

enseigneporte�une�attention�
particulière à� la formation�continueausein
deson� réseau .� Chaquesemestre

,�

elle

de80000�hab� .� à� 80000�hab.

5� ans�

20000� E�
12000�

n?1�bis�ou 2�

encentre-ville

70
à�

100�m270 à� 100�m2

4� %%duCAHT 3� %%duCAHT

1%%duCAHT� 1� Rio�duCAHT

50000�

à� 60000�

180�000�

à� 230000 -�

SPEED�BURGER

5� ans�

n?1�bis�ou 2�

encentre-ville

35000�

à� 50000�

130�000�

à� 150000

propose�des�formationsadaptées à�

chaqueniveau
(�

débutant et
confirmé

)� ,�

métierpar�métier .� Celles-ci�peuvent�
êtredispenséesphysiquementou à�

distance
(«

téléformation� »ou� «�

e-learning
»�

)� ,�

individuellementoude
manière�collective

,� pourpermettre� à�

chacundecomposer son�propre
cursus d�

'�

apprentissage.

Non�communiqué

7� 500�

Non�communiqué

Non�communiqué

8� %%duCAHT

4�

,5

%%duCAHT

100�000�

1600 -�
le mètre�carré�

Sources� LaBoucherie�
,� Speed�Burger ,� Subway.�

En2009
,� prèsde 2� 000�heuresde

formation�ont�été�dispensées à�

quelque�
650�collaborateurs

,�

avectrois�

objectifs� :�
offrir à� chaquesalarié� les�

moyens d�

'�

évoluer�

professionnellement�
,�

donnerunsens à� son� travail� et

lui� insuffler� l�

'�

esprit d�

'�

entreprise .� La
Mie�Câlinecapitaliseenprioritésur�

la cohésiondugroupe ,�

l�

'� auto-enri- >�
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chissementet le potentiel�existanten
interne�poursacroissance .�

Aujourd�

'�

hui�
,�

16%%des�franchiséssontdes�

anciens�salariésde l�

'�

enseigne.�
Autre�exemple�avecQuick� ,� qui� ,�

en
partenariat�avec l�

'� IGS�
,� propose�aux�

directeursderestaurants�
(�

en

compagnie�
et enfranchise�

)� ,� quelque�soit
leurniveaudequalification�initiale

,�

une�formation�dedix-huitmois
destinée à� approfondir� et à� valoriser� leurs�

compétences� .� À� l�

'�

issue�decelle-ci
,�

les�

candidats�qui� le souhaitentpeuvent� ,�

aumoyen�de la validationdes�acquis
de

l�

'�

expérience (�

VAE�
)� ,�

obtenir�un
diplôme�enadministration et gestion�
des�entreprises� (�

niveauBac� +�

4�

)�

.� En
parallèle� ,�

les�franchiséssevoient

proposerdes�modules� spécifiques�pour
les�accompagner�dansleurmétier
dechef d�

'�

entreprise :� stratégie�
marketing� ,� analyse�financière

,�

ouencore

gestion�detrésorerie.�

«� UNPARTAGE�D� '�

EXPÉRIENCE

AUPRÈSD� '� INDÉPENDANTS »�

L�

'�

investissement personnel�du
franchisé�est�essentiel�dans le succèsque�
rencontrent� les�enseignes� .� Comme�

l�

'�

expliqueChristopheMauxion�
,�

PDG�
dugroupe la Boucherie� :� «� Nous

exploitons actuellement80%%denos�unitésen

franchise� et 20%%enpropre .� Lafranchise�
nouspermet d�

'�

avoir�unpartage� d�

'�

expérienceauprès d�

'�

indépendants .� Ceretour
d�

'�

expériencepermetdefaire�avancer�
le

concept�autravers�des�éléments

constitutifs  de
l�

'�

enseigne .� Par�ailleurs
,�

unefranchisemobilisemoins�defonds�propres�

qu'�unétablissement�enpropre .� Ducoup ,�

nouspouvons�nousétablir�encentre-ville
et enpériphérie .� Aujourd�

'�

hui�
,�

un
restaurant n' est�jamaisaussi�bientenuque�

par�unfranchisé�qui�met�son�âme� et ses�

forcesdans l�

'�

affaire. »�

Depuis1999
,�

la Boucherie� a� ouvert
60unités

,�

dont50enfranchise�
et

10ensuccursale .� «� Nousallonsconti�

3� QUESTIONS� À�

Jean-Philippe�
Deltour�

,�

associé�fondateur�

deCréditrelax�

et membre

ducollège�

des�experts�

de
la Fédération

française�

de la franchise�

«� Nousmettons�enoeuvreune�approche
commerciale�aurésultat »�

Il

y�

a� cinqans�
,� Jean-Philippe�Deltour� a� crééCreditrelax�

,�

société�
spécialisée�dans l�

'�

accompagnement financier�deprojets�de
franchise� .� Il accompagnenotamment� KFC�

,�

Quick�
,� GroupeFlo...

NEO� -� Comment� aidez-vous les�porteursdeprojet
enrecherche�definancement?

J.-P .� D� .� -� Notre�métierest�denousassurer�que� le financement� d�

'�

unprojet
va

s' effectuer�dansles�meilleuresconditions .�Nousaccompagnons les�porteurs
deprojetdès� la phase�derecherche�

d�

'�

affaire�
,�

afindedéfinir�aveceux� le montant�
d�

'�

endettement�auquel ils�peuvent�prétendre� .�Nousles�assistons� jusqu' à�

la signature�ducontrat�deprêt ,�

et les�conseillons� sur� l�

'� ensemblede la relation
bancaire

(�

frais�detenue�decompte ,�

commissions�carte�bleue�
)�

.� Dans le cas�

de la franchise� -� 40%%denotre�activité -� les�chosessontbienbalisées
,�

car� c' est� le franchiseur� qui�définit� avec le client le montant� duprojet.�
Danscecas�

,�

nousintervenons� dès�signature�ducompromis�devente.

NtO� -� Comment� entrez-vous�enrelationavecles�franchiseurs
et les�futursfranchisés ?�

J.-P .� D� .� -� Essentiellement�grâce�aux�réseaux� .�Noussommesprésents
sur�denombreuxsalonstelsque�Franchise�Expo .� Nousentretenons� des� liens�

privilégiés� avecbon�nombredefranchiseurs
,�

avecqui�noussommesparfois�
rentrés�encontact�grâce� à� unfranchisé� financé�par�notre� intermédiaire.
Nousmettons�enoeuvreune�approchecommerciale�aurésultat

,�

cequi�fait
que�noussommes trèssélectifs�sur� les�dossiersque�nousprenons�encharge.�

C' est�unargument rassurant�pour le client et nos�partenaires� bancaires.

Nos�honorairesdépendent� de la complexitédudossier� et des�exigences�duclient.�

NEO� -� Comment� voyez-vous2010?�

J.-P .� D� .� -� Nousnoussommesaperçus�qu'� en2009les�crédits�étaient�plusdifficiles
à� obtenir�

,�

et que�les�délaisdedécisionsetrouvaientrallongés� ,�

car�les�banques�
fontdeplusenplusappel� à� des�organismesdecontre-garantie� telsqu'�Oseo

ouSIAGI� .� Pour2010
,�

le contextegénéral�dumarchéducréditaux�professionnels
est�toujoursdifficile� .� L�

'�

appartenance à� unréseaudefranchises facilite les�choses.�

nuer
à� nousdévelopper ,� promet

Christophe
Mauxion� .� Idéalement

,�

nous
souhaiterions�exploiter�40%%desuccursales�

et 60%%defranchises .� Nousrecherchons�

des�personnes�qui�ont�déjàune�
expérience demanagementréussie� .� Car�une�

unité�derestaurantsegèrecomme�une�

petitePME�
,� qui�génèreenviron� 1�

,5

mil�

lion d�

'�

euros�dechee d�

'�

affaires et emploie�
une�quinzaine�desalariés .� »�

Lafranchise� a� debellesannéesdevant
elle .� Enparallèle�dudéveloppement�
des�réseaux�

,�

elle a� permis à� de
nombreuxindépendants ,�

créateurs�de
concepts ,�

demultiplier leurs�pointsde
vente� et dedévelopperleuractivité.�
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