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in 2009, la France comp-

tait prés de 52000 fran-

chisés, affiliés a I'une

des 1300 enseigncs cxis-

tantes. 40% des nou-
veaux franchisés en 2009 sont
des femmes. Bénéficier du sa-
voir-faire et de 'appui d'un ré-
seau est un plus, a condition
d’en maitriser les régles.

Trouver le réseau
qui convient

Commencez par choisir un
secteur qui vous correspond :
les services aux entreprises ou
la vente demandent des qua-
lités commerciales, les services
a la personne, de recruter et
manager a distance... Identi-
fiez ensuite le réseau adapté a
votre projet. Consultez la
presse et les sites spécialisés,
notamment celui de la Fédé-
ration frangaise dela franchise
(www.franchise-fff.com). Vous
y trouverez des fiches sur les
entreprises adhérentes, avec
un historique, les points de
vente, les conditions d’acces...
Si vous vous intéressez a une
entreprise non-adhérente, re-
cherchez le plus de renseigne-
menits possibles, et vérifiez sa
solidité financiére sur www.
sirene.fr. Dans un deuxiéme
temps, rien ne remplace laren-
contre avec les franchiseurs,
sur les salons (comme Fran-
chise expo, du 20 au 23 mars,
a Paris) pour vous assurer que
le courant passe.

Bien étudier
I'aspect financier

Les redevances (droits d’'en-
‘trée et royalties) demandées
par le réseau sont un critére
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de choix primordial. La mise

initiale minimum est deJ

20000 € et peut grimper

jusqu’a 300 000 € selon l'acti-
vité, voire au-deld, notamment |

pourlhétellerie. Surun méme
secteur d'activité, le ticket d'en-
trée est similaire. En moyenne,
Vinvestissement de départ
avoisine les 180000 €, dont
30 % d’apport personnel. « 11
faut savoir que les banques
prétent plus facilement lors
d’'une création en franchise,
précise Chantal Zimmer, dé-
léguée général de la FFF. Le
prétaccordé varie en fonction
de l'activité.» Vous pourrez
vous contenter de 25 4 30%
d’apport personnel pour une
activité qui exige des immobi-
lisations, comme le com-
merce. Pour les services, c’est
plutdt autour de 40 & 45%.
Quant aux royalties — la part
de votre chiffre d’affaires 4 re-
verser réguliérement au fran-
chiseur - leur montant varie
selon les enseignes. Certains
réseaux n'en demandent pas,
et prennent une marge surles
marchandises fournies. Un

peint & vérifier, afin de s'assu-
rer que le modele économigue
du franchiseur est viable.

S'informer sur
F'accompagnement

Les redevances versées 2 I'en-
seigne supposent des contre-
parties. Laréussite dunréseau
est notamment liée 2 ses ca-
pacités a transmettre son sa-
voir-faire aux franchisés. Au
moment de choisir, privilégiez
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les enseignes qui vous donnent
acces a une formation, voire
2 une aide juridique et a des
moyens de communication.
Assurez-vous également que
cet accompagnement conti-
nuera tout au long de votre
collaboration. Cependant,
tous les réseaux ne couchent
pasle détail de ces services par
écril. N'hésitez pas a prendre
contact avec des franchisés
pour évaluer l'apport réel du
franchiseur au quotidien.

Scruter les
clauses du contrat

Au moins vingt jours avant la
signature, vous recevez un DIP
(document d’information pré-
contractuel) que vous devez
lire attentivement, de préfé-
rence avec l'aide d’'un spécia-
liste : banquier, avocat, expert-
comptable. Le DIP éiablit le
plan de financerent, 2 étudier
sans oublier d'intégrer ce qu'il
ne comprend pas, comme le
droit au bail. 1l indique le
compte d’exploitation prévi-
sionnel. Mais comme il vise &
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La franchise, un bon tremplin
pour se metire a son compte

Créer son enireprise en limitant les risques,
c’est ce que permet la franchise. Les réseaux
sont de plus en plus nombreux, et beaucoup
intéressent particuliérement les femmes.
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vous convaincre, il est impor-
tant de faire votre propre ana-
lyse. En rencontrant d’autres
franchisés, vous aurez un re-
tour de terrain. La durée du
contrat doit étre au moins
équivalente a celle de votre
remboursement de prét, car
il n'est pas soumis a recon-
duction automatique,

Evaluer la marge
de manceuvre

1l est tout aussi important de
mesurer vos obligations en-
vers l'enseigne. Vous étes te-
nue d'appliquerle concept se-
lonles normes du franchiseur.
1l peut ainsi vous obliger a
prendre un certain type d'em-
placement, avec un nombre
précis de métres carrés, et dé-
cider de I'aménagement des
locaux, des techniques de
venie... Soyez aussi vigilanie
sur la sortie de contrat : at-
tention a la clause de non-
concurrence, gui vous inter-
dirait d'exercer une activité
similaire, ou de vous affilier
4 un réseau concurrent! @



