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PROFIL DES FRANCHISES

Profil personnel

AVEZ-VOUS LA TÊTE
DE L'EMPLOI ?

En matiere de recrutement, les franchiseurs
sont pragmatiques aussi ouverts que possible

sur le papier, ils font le tri ensuite, choisissant
parmi ceux qui les ont sollicites les candidats

qui se révèlent les plus convaincants
OLIVIA L E R O U X ^^__^^^^^___^^^^_^^__

Sexe? Indiffèrent ' Age ? Pas de priorité ' \oila
en substance le message qu entendent faire
passer les tetes de reseaux Leurs concepts
martèlent ils sont om eris a tous les profils

Ni le nombre des annees, ni le genre en tout cas,
n entrent on ligne de compte dans leur decision de
recruter toi ou tel candidat
Discours de façade ou réalité du terrain ? Un peu
des deux repond le consultant spécialise Laurent
Poisson (Participe Futur) Les franchiseur*, thel
etent dc bons candidats Pour les trouver ils ont
tout intérêt a se constituer un wwer large Et donc
âne pas exprimer de preference au stade de la com
munication et du recrutement Toutefois cela ne lei
empêche pas d affiner ln selection ensuite pour trou
ver la bonne adéquation entre leur reseau et une
personnalité
Notre enquete menée en juin auprès de 369 enseignes
le confirme Environ 90 % (331 précisément) d entre
elles y déclarent ne privilégier a priori m hommes

Si 30 % des enseignes
qui ont répondu a notre
enquete déclarent
ne privilégier ni hommes
ni femmes, six chaines
de beauté dont Bulles
de Soin (photo), donnent
la priorité aux femmes

ni femmes dans leur recrutement C est paradoxal
note I avocat Remi de Balmann (cabinet D M&D Law
rope) Car sur le plan strictement juridique et ci Tm
verse de ce que I on observe dons le monde du sala
nat ou la discrimination est sanctionnée par le code
du travail une tete de reseau pourrait favoriser tel
ou tel sexe sans être sanctionnée Or il se trouve que
dans les faits un grand nombre de franchiseurs
n opèrent pas cette distinction Sans doute reprend
Laurent Poisson parce qu etre un bon franchise,
e est etre un bon chef d entreprise Et que rn I âge

rn le sexe ne sont déterminants
dans ce domaine
Notons toutefois quèlques
exceptions Srx enseignes indi-
quent dans leurs reponses a
notre enquete donner claire
ment la priorité aux femmes
Sans surprise des concepts
lies au monde la beaute
Bulles de Soin Linstitut
Beauty Success LOnglene
Mary Cohr Body Minute et
Fffea Un secteur dans lequel
ce sont les clientes qui prefe
rant etre accueillies et servies
par des femmes, influencent
le choix des franchiseurs
souligne Remi dc Balmann

Quand des hommes s y lan
cent e est plutôt en qualite

_ d investisseurs Us embauchent
alors des femmes pour être opérationnelles en bou
tique complète le courtier en financement Jean
Philippe Deltour (Creditrelax) A I inverse, et pour
des raisons semble t il plus variées huit têtes de
reseaux disent privilégier IPS hommes Doc Biker
dans la moto Daniel Moquet Vertikal Aquilus Pis-
cine Artistic s et Leader Services dans I entretien et
la renovation de I habitat Adventure dans les loisirs
et V&B chez les cavistes

Les femmes bienvenues partout
Globalement donc les femmes sont les bienvenues
partout en franchise Un etat de fait qui tient aux
caractéristiques du modele estime Laurent Poisson
Dans I automobile ou le batiment par exemple les

entrepreneurs isoles nant souvent d autre choix que
d etre eux mêmes de bons techniciens L approche
dc ces metiers prévue par les franchiseurs permet

Etre un bon
franchise, c'est
être un bon chef
d'entreprise. Ni

leii le sexe ne
sont déterminants
dans ce domaine.

[JM REN I POISSON
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elle, cie se concentrer sur le commerce et le mana-
gement, supprimant défait la barrière technique",
explique-t-il. "Pour une femme, il est assurément
plus facile de sauter le pas delà création d'entreprise
avec l'accompagnement d'un réseau ", le rejoint Jean-
philippe Deltour. Que Rémi
de Balmann, à son tour,
accompagne dans sa réflexion :
"Une femme peut avoir envie
d'être bien dans son statut de
chef d'entreprise tout an
menant à bien d'autres objec-
tifs de vie en tant que mère,
épouse, citoyenne. Et la fran-
chise apporte à cet égard un
plus certain en lui permettant
d'être épaulée". Certaines

enseignes
recherchent des
couples car cela

business modèle.
REMI DE BALMANN

Vie privée et franchise : quelles interactions ?
Mais les inconvénients à recruter un couple sont,
pour les experts, plus nombreux que les avantages.
Ce qui explique sans doute pourquoi si peu d'en-
seignes les recherchent activement. Ils sont d'abord
d'ordre financier, rappelle Jean-Philippe Deltour :
"Pour la banque, le risque est plus important que
si l'entrepreneur se lançait seul et que son conjoint
assurait un revenu sûr et régulier en restant salarié
par ailleurs. Le projet devra eire économiquement
performant et suffisamment rentable". Si les
enseignes sont rares à rechercher spécifiquement
des couples, c'est aussi, estime Laurent Poisson,
"parce que cela pose des problèmes en matière de
management de réseau. Car qui est alors le fran-
chise ? Qui est l'interlocuteur du franchiseur et de
ses équipes ? Sans parler des interactions entre vie

Face à la rédaction
de Franchise Magazine
de gauche à droite :
Jean-Philippe Deltour,
courtier en financement
(Creditrelax), Laurent
Poisson, consultant
spécialise (Participe
Futur) et Rémi dè
Balmann, avocat
(cabinet O, M&D
Lawrope).

Des couples peu prises
Parmi les enseignes ayant par-
ticipé à notre enquête, seules
neuf disent vouloir recruter
des couples, et trois leur don-
ner l'exclusivité (Boulangerie
Feuillette, Le Grand Panier
Bio, Un Monde Autrement). Cela paraît pTu, remar-
quent les experts, le fonctionnement en binôme étant
répandu, dans le commerce alimentaire en particulier
(supérettes, boulangeries...). C'est qu'il présente des
avantages, dont "la confiance, nécessaire quand il
faut gérer du cash " et "la complémentarité des com-
pétences ", souligne Jean-Philippe Ueltour. "Certaines
enseignes recherchent aussi des couples parce que
cela fait partie de leur business modèle. En clair, il
s'agit de contourner les contraintes, notamment
homires, liées au code du travail : l'addition de deux
entrepreneurs permet au concept de tourner sans
salarié", note Rémi de Balmann.

•a.*i=.-..i»

Plus de 1 500 réseaux interrogés
En juin et juillet derniers, nous avons
adresse aux 1 500 réseaux recensés
sur notre site un questionnaire
en 12 points, afin de dessiner
le portrait-robot de leur partenaire
idéal en franchise (ou concession,
coopérative, affiliation ). Nos
questions leur ont permis de donner
leurs préférences en termes de profil
personnel (sexe, âge), d'origines
professionnelles (cadre, commerçant,
investisseur), de profil financier
(apport, patrimoine), de qualités
diverses et de traits de caractère.

Sur ces 1 500 réseaux, 369 nous
ont fait parvenir, dans les délais, des
données exploitables Nous les
publions, enseigne par enseigne,
dans ce dossier Elles sont aussi
consultables sur notre site
www. franchise-magazine.com.
Le 9 juillet, nous avons réuni en
table ronde trois experts pour les
commenter Laurent Poisson,
consultant (Participe Futur), Rémi de
Balmann, avocat (D,M&D Lawrope)
et Jean-Philippe Deltour, courtier en
financement (CreditRelax)
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La tranche ges 30 è 40
ans est la plus appréciée
dea enseignes (16 % des
requêtes). Elle interesse
plus particulièrement
norauto Amonno,
Generale d'Optique,
Point d'Encre ou Irish
Corner

privee ct vie professionnelle Que se passe i il par
exemple, si le couple divorce ? L avocat Remi de
Balmann rappelle qu'une tête de reseau peut déci-
der de conclure un contrat intuitu personne qui vise
les deux personnes se laissant ainsi le droit dè met
fre fin au contrat si le couple explose Maîs en
convient la situation n'est assurément pas des plus
confortables

Plus de 80 % d'enseignes ouvertes
à toutes les tranches d'âge
Tres oui eris concernant le sexe de leurs recrues, les
franchiseurs le sont prcsqu autant s agissant de l'âge
des candidats Ainsi 82 % des reseaux interroges
indiquent ne pas avoir de priorité en la matiere La
encore, je pense que I on n est pas sur un critere
déterminant Les franchiseurs et de plus en plus
quand ils gagnent en matante sont dans une logique
consistant a rentrer en contact avec le plus de par
tenaires potentiels 7/ç n ont pas mteiet a filtrer trop
les candidatures remarque Laurent Poisson Et ils
ont raison, estime le consultant ' lln\ a pas d âge
pour le commerce Pour avoir recrute beaucoup de
franchises jc peux le dire on rencontre, en/runcruse
des jeunes tres efficaces et a l'inverse des profils plus
expérimentes qui n y arrivent pas"
Pour les chaînes qui se montrent attente es a I age
de leurs candidats, la tranche des 30 a 40 ans est la
plus appréciée (16 % dfs requêtes) Elle intéresse
par exemple Norauto Amonno Generale d Optique

Etudes et diplômes : quel bagage requis ?
Une grande majorité des 369 reseaux interroges (85 %) affirme ne pas
accorder d'importance au niveau d'étude et aux diplômes du candidat.

— Maîs attention, certaines
activites requièrent conformément
a la legislation un diplome pour
pouvoir etre exercées C est le cas
de I optique ou un BTS est obligatoire
(6 enseignes sur 8 indiquent I exiger)
et de la coiffure (même si seules
3 chaines sur 15 font du brevet
professionnel un prerequis)
Dans I immobilier ou la loi Hoguet
impose ta carte professionnelle
5 chaînes d agences sur 8 deman
dent les diplômes ou équivalences

nécessaires a son obtention
Les reseaux de mandataires
semblent eux avoir fait le choix
de s en passe'
— Globalement les secteurs des
services a la personne et de la
beaute forme sante bien etre sont
les plus exigeants en matiere de
niveau d etude
— A l'inverse, l'automobile,
la restauration, les loisirs et le
bâtiment se montrent les moins
regardants dans ce domaine

Point d'Encre ou Irish Carner Suivent les plus de
40 ans, courtises par ll % des enseignes affichant
des préférences dont Bis Renovation, King Marcel
ou Cadre Expert Aucun reseau, en revanche ne
cible spécifiquement les partenaire;! de moins dc 30
ans Cela ne veut pas dire qu aucun ne les recrute
Ce qui serait dans le fond un comble relevé Rémi
de Balmann ' S'il faut déjà avoir fait toutes ses
preuves pour accéder a un systeme qui précisément
met o votre disposition un savon faire et un concept
ou est I esprit de la franchise ?

Jeunes entrepreneurs : la question du capital
Reste qu intégrer un reseau, quand on est jeune
n cst pas toujours évident notamment pour des rai
sons financieres ' Avoir 65 000 euros d apport per-
sonnel a 25 ans n'est pas donne a tout le monde
O autant que les franchiseurs aiment bien que ce
capital soit le fruit d economies et pas de I argent

tombe du ciel , note Laurent
Poisson Le specialiste en
courtage Jean Plulippe Deltour
confirme Pour le banquier,
il y a deux axes importants
dans un projet I experience
du candidat et son apport per-
sonnel A moins de 30 ans on
peut avoir de I experience,
maîs elle est faible et c'est
plus dur d avoir un capital de
depart II faut bien voir que
des lors qu une enseigne
nécessite lacquisition d un
pas de porte ou d un fonds de
commerce et en misant sur
un apport d au moins 20 %
de l'investissement global on
est de;a sur dcs dizaines de
milliers d euros nécessaires
Cela ne veut pas dire que nous
n accompagnons pas de
jeunes sur ce type de projets,

maîs le plus souvent ce sont des salaries de I en
seigne Leur jeunesse et leur apport limite sont alors
compenses parleur connaissance du concept et du
metier ', explique le courtier
Reagissant a cette question de I âge maîs aussi a
celle du sexe évoquée plus haut, Remi de Balmann
se veut philosophe Je suis de ceux qui pensent
que malgre tous les efforts que les franchiseurs pour-
ront mettre en oeuvre pour essayer de recruter les
meilleurs partenaires, ils n'enteront jamais totale-
ment les erreurs dc casting'
Le recrutement de franchises n est pas une science
exacte Une approche pointilleuse toutefois per
mettra a la tête de reseau de mettre toutes les chances
dc son côte II esr u f Je note l'avocat que / etude
du CV et de la motivation du candidat se double de
journée, decouverte qui peimelliont au franchiseiu
de vérifier que le profil théorique qu il a face a lui
sp levele au contact de la leahte du tèl rain Et a
l'aspirant franchise de mesurer si oui ou non il se
sent définitivement prêt a endosser I habit tendil par
la tête de reseau •

Pour le banquier,
il y a deux axes

importants
dans un projet :

l'expenence
du candidat

personnel.
\N PHI! IPI I [ÏFLTOUK


