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Marie ROQUES

Deuxieme round

A l'issue de la campagne présidentielle et avec |'élection d Emmanuel Macron,
'entreprise pourrait bien étre au ceeur des cing années a venir, Entre réformes
de fond et promesses lectorales, difficile encore de savair & quelle sauce les
chefs d'entreprise vont étre mangés.

Alors que les politiques sont occupés a entamer des
réformes, les fondamentaux quotidiens ne changent
pas pour les entrepreneurs. Dans ce contexte, le
développement reste un point clé pour assurer la - | @ développement reste

pérennité des jeunes structures. Tel un match de un psint clé pOUF assurer

boxe, cette phase fait office de deuxieme round aprés . . )
la création. Une étape pour le mains &prouvants. la pérennité des jeunes
structures.”

Pour aborder cette nouvelle page avec sérenité, e

Nouvel Entrepreneur, en partenariat avec [AFE, vous

propose une série de conseils & suivre. Recrutements, international, stratégie,
financements, ou encore partenariats, vous trouverez, dans ce supplément,
toutes les pistes pour un développement gagnant !
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Cela fait quelgues anndes que vous avez lancé votre entreprise. La rentabilite est atteinte
ou en passe de |'8tre et vous vous posez la question de |'étape d'aprés ? Vous avez bien
raison | Mais il n'est pas toujours facile de savoir quelle direction donner & son entreprise,
nar quel biais |a développer. Embauche, rachat d'une société, création d'une filiale a
Iétranger, lancement d'un nouveau produit.. Les réponses sont en effet multiples,
Ce supplément vise & vous aider & trouver la bonne réponse, la votre.

Dossier réalisé par Eve MENNESSON
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>PETITS CONSEILS POUR UNE GRANDE REUSSITE

Les quatre piliers
du developpement d’er

Les hommes, ['innovation, ['international et le financement : voici les quatre piliers du
développement d'entreprise. Quatre 8léments incontournables pour tout chef d'entreprise
qui souhaite mettre toutes les chances de son cote.

DISPOSER DES COMPETENCES NECESSAIRES A LA CROISSANCE

La plus grande force d'une entreprise ce sont ses hommes, Les forces commerciales, sont-elles en
nombre suffisant pour répondre 2 son ohjectif de développement des ventes ? Les collaborateurs auront-
ils de I'appétence pour un développement a l'international ? ¥ faut rapidement se poser fa question
des forces en présence en interne, conseille Franck Sebag, associé EY, 4 la téte du département des
entreprises de croissance. Par exemple, si on est une PME qui plafonne, fa question de faire rentrer un
directeur général qui va réfléchir 4 une nouvelle stratégie doit se poser.”

Mais le recrutement n'est pas toujours chose aisée. “La gestion des talents est importante pour
appréhender a crofssance; il sagit de trouver ceux qui vont Btre fe relais de Ja ténacité, de [esprit
entrepreneurial’y indique Christophe Pacton, assacié InExtenso, Il peut étre intéressant de s'appuyer
sur des conseils externes : InExtenso, par exemple, aide ses clients & détecter et trouver de nouveaux
talents. Laurent Mabire, chargé de coordination appui aux entreprises 4 la GGl Paris lle-de-France,
propose quant & lui de s'appuyer sur des apprentis pour s'octroyer de nouvelles compétences ou de
rejoindre des clusters pour Ia partie recherche et développement,

Attention, par contre, a ne recruter que si I'entreprise se développe plutét que recruter pour se
développer. "V s'agit de se demander si 'srganisation interne est capable d'absarber la croissance et
dembaucher si ce n'est pes fe cas’, souligne Charles-Edouard de Cazalet, directeur associé de Sogedev.
Enfin, toujours partager avec ses employés la vision que ['on a pour son entreprise. “/f s’agit de faire
adhérer les collaborateurs  la démarche, d'expliguer od on va, o on veut aller” insiste Laurent Mabire,

6 - SUPPLEMENT LE NOUVEL ENTREPRENEUR - JUI sl L GRS, eur
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U B e nreneur. i

La croissance d'une entreprise repose bien souvent sur une innovation. Une innovation technologique ou de
service, Mais qui permet de se démarguer. La recherche et développement doit donc étre favorisée, d'autant plus
gu'en France de nombreuses aides permettent cet axe de developpement, comme Iz fameux CIR (crédit impat
recherchg). Alexandre Pham, co-fondateur du réseau d'intérim Alphyr, pense que ¢'est une bonne connaissance de
ses produits, de son marché, qui permet [innovation, C'est ainsi que sa société a lance la plate-forme, MisterTemp),
qui permet aux entreprises d'accéder aux CV de candidats mais également & des vidéos de présentation afin de

les sélectionner et méme de contractualiser avec eux en ligne.

Du caté de I'entreprise de cosmétiques Arcancil, c'est aussi une bonne connalssance du marche qui a permis a
sa dirigeante, Anne Delleur, d'imaginer une marque exclusivement dédiée au Moyen-Orient. “Les produits sont
adaptés au climat, & la fagon dont on utilise le maquifiage dans ces pays. .. Nous devrions prochainement fancer
une marque dediée 4 [4frique de | Quest’; explique-t-elle.

SUPPLEMENT LE NOUVEL ENTREPRENEUR - JUIN-JUILLET 2017- 7
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>PETITS CBNSEIILS POUR UNE GRANDE REUSSITE

o i

Il faut aborder
I'international
sérieusement
et assez tot.”

INCONTOURNABLE

“L'international est indispensable. Clest un relais de croissance formidable; A condition de se dater de compatences en interme
et de se faire accompagner’; déclare Angela Simoni, directrice régionale chez Bpifrance. Franck Sebag rapporte que les
entreprises en/croissance sont toutes & linternational : “/f faut done aborder linterational serfeusement et assez tat'; pointe-
t-il, soulignant qulon peuttrés hien commencer par des marches assez praches, comme la Belgique ou e Luxembourg. “Pour
réussir, il s'agit de se demander quel est son produit, sur quel pays if peut simplanter, avee quel sucoes, quel codt, efe....
énumere Franck Sebag. La question est également de savoir comment y aller : filiale, rachat d'entreprise, partenariat avee
un distributeur, contrat d'expatrie. . .

Autant de questions qui nécessitent un bon accompagnement. Anne Delleur, qui a choisi e mettre le cap sur linternational
avant méme d'avoir hien établi sa société en France, s'est adressée & Business France. “Cela naus a par exemple permis de
participer & des salons sectoriels pour trouver des distributeurs qui nous correspondent. Business France nous a également
fait rencontrer des partenaires'; raconte Anne Delleur.
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’EVENEME
Les acteurs de I'e
Venez y rence

BANQUES, INVESTISSEURS PRIVES ET AIDES

Pour pouvair réussir tous ces développements, la question du finan-
cement est clé. “/f est important de savoir quelle est la capacité de
financement de ['entreprise, que ce soit via des fonds interne ou en
faisant appel & l'externe, Cela permet de savolr, par exemple, si l'on peut
regruter”! insiste Charles-Edouard de Gazalet. En-dehors de ses fonds
propres, les premieres sources de financement sant les banques. */f faut «
étre proche de san banguier, créer une relation de confiance mutuelle’y
conseille Gerard Leseur, président du Reseau Entreprendre. Anne Delleur
invite & toujours entamer une relation avec une banque quand cava bien
et de l'informer de ses étapes de développement.

Autre financement possible : les investisseurs privés. Fonds d'investisse- (
ment, crowdfunding, business angels. . . Les possibilités sont multiples. A @
condition d'étre prét & ouvrir son capital. “Lorsque [on uvre son capital,

on découvre de nouvelles problématiques de gestion de factionnariat &t

FIN/
PR

I

de la gouvernance entre autres. fl faut par exemple parter une attention PUBLIC
particuliére aux membres qui composeront son comité stratégique,” s Eggﬂ

avertit Christophe Pacton. Gérard Leseur conseille de questionner le « REPRE
fonds ou llinvestisseur avant de le faire entrer au capital de son entre- + FUTU
prise : "Il faut définir un cahier des charges precis sur les attentes d

fonds d'investissement et ensuite sy tenir’; décrit-il. Charles-Edouard

de Cazalet conseille &galement de penser a |a sortie des actionnaires.

|| existe également des aides publiques. Bpifrance, par exemple, aide

financierement les petites entreprises en développement : soutien &

[innovation, financement du poste client, financement de materiels,

dimmatériel, accompagnement en haut de bilan... D'autres organismes

peuvent proposer des aides au financement et il existe également des

aides locales et régionales. Enfin, pour les entreprises du secteur social

et solidaire, il est possible de faire appel & des investisseurs solidaires.

Ce qu'a fait la conciergerie de quartier Lulu dans ma rue qui a éga-

lement levé des fonds auprés de mécénes. (Pour plus d'informations,

lire page 10)

VOS CONTAC
Ofivia Sellier
41372

er@lillegp.com

www.nouvelentreprenes




SUPPLEMENT DEVELOPPEMENT D'ENTREPRISE

Une strategie

Pas de daveloppement d entreprise sans
strategie claire et bien definie. Une stratégie
qui permet de savoir ol I'on veut emmener
son entreprise afin d'étre en mesure de
saisir les opportunites qui se presentent.
Une strategie, surtout, qui se doit d'étre
agile pour repondre aux evolutions du
marche,

mbauche, création d'une filiale, rachat d'une entreprise,
lancement d'un nouveau produit, international. . . En termes
fle developpement, les chefs d'entreprise ne savent pas
toujours quelle orientation donner & leur société ni quand
se lancer. Et si la réponse se frouvait simplement dans la
siratégie ? En effet, larsgue 'on souhaite développer son entreprise,

Ie plus impartant est d'élaborer une stratégie. Une stratégie en acco

avec son enireprise, ses forces et ses faiblesses, mais également e
marche, c'est-a-dire les concurrenis et les consommatewrs. Une
stratégie a elaborer en accord avec sa personnalité, bien sdr, mais
aussi en s'ouvrant a des conseils extérieurs. Une stratégie, enfin,
qu'il s'agit de suivre grdce a des indicateurs et de remettre en cause
reéqulierement. Et 'entreprise se développera sans encombre,

NE RIEN LAISSER AU HASARD

“La base dy developpement d'entreprise est de fout préparer en
amont, de ne ren laisser au hasard. Le chef d'entreprise doit avair
{ine sirategie of s’y tenir” estime Angelina Simoni, directrice régionale
chez BpiFrance. C'est en effet cette vision qui permet de saisir des
opportunites et de se developper. Tout chef d'enireprise doit donc
elaborer une sorte de marche a suivre pour savoir ofl il souhaite mener
son entreprise et ne pas partir dans tous les sens. Une stratégie qui
peut fre a tres long terme ou A {rés caurt terme, trés amhbitisuse ou
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faite de petites taches simples. .. Tout dépend de sa personnalité,
Ainsi, les associés de la bijouterie Gemmyo ont décidé d'adopter
celle des petits pas : ils se sont donnés quaire mois pour dessiner
leurs premiers modeles, trouver des fournisseurs, metire en place
un site Internet et vendre leur premier bijou puis ensuite un mois
VERCIE Gin m&,& m l'entreprise lancée en
W  une vinglaine de salariés.
“Nous preferons Tester 15 cﬁases"‘rap“ifémenr plutot que o elabarer
un plan d'action pendant des mois”, expligue Pauline Laigneau, I'une
des co-fondatrices,
Chez Alphyr, société d'intérim, la stratégie est au conraire claire
depuis le début : "Quand nous avons lancé lentreprise, nous avens ecnit
©2 que nous imaginions Etre dans un an, deux ans. . . Pour pouvoir nous
peser des questions si nous n'avians pas atteint ces abjectis”, explique
Alexandre Pham, co-fondateur du groupe qui déconseille d'élaborer sa
siratégie en fonction des effets de mode, au risgue sinon de toujours
avoir un train de retard. “/f faut éire clair soi-méme sur ce que 'on
veut pour son entreprise’; ajoute-t-il.

MISE EN PLACE D'UN COMITE STRATEGIOUE

(luelle que soit la technique adopiée pour élaborer sa siratégie, ne
pas hesiter a sorfir de sa solitude de chef d'entreprise et a demander
de l'aide & l'extérieur. A son expert-compiable par exemple. A »

www nouveisnireprensur fr

s6

Il ne faut pas
hésiter a sortir de
sa solitude de chef
d’entreprise et a
demander de l'aide
a 'extérieur.”

SUPPLEMENT L NOUYEL ENTREPRENEUR - JUIN-JUMLET 2%
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>PETITS CONSEILS POUR UNE GRANDE REUSSITE

» ses investisseurs, bien sir, Ou meme 2 son réseau. Gerard Lesenr,
président de Réseau Entreprendre, invite 2 monter un comite straté-
gigue avec des personnes exterieures & l'entreprise, “Gala permet de
mettre e place une forme de.gouvernance car Ies chefs. d'entreprise
112 fEUVENt pls dEGider Seuls. Deu/trafs personnes oscupant des fang-
tions diterentes sont suffisantes pour constituer e comite stratégigue’;
técrit-il. C'est ce gu'a mis en place Gemmyo gui réunit tous les deux
mois deux/trais personnes externes & I'entreprise - notamment les
investisseurs - pour disouter stratégie. “Cela nous permet de tester
oS folées avant de se fancer’) rapporte Pauline Laigneau,

[es organismes se proposent également d'accompagner les chefs
d'entreprise dans leur réflexion stratégique, comme Réseau Entre-
prenre. Ou encore la GCI Paris lle-de-France qui prapose méme des
programmes d'accompagnement pour: aider les chefs d'entreprise a
monter en competences, “/f n'est pas évident de passer de 10 salarics

o6

Un chef d’entreprise
doit sans cesse se
remettre en cause,
se reinventer.”

a 25, de a posture de I
observe Laurent Mabire,
CCI Paris [le-de-France. |
financement. Son rdle es
dans leur développemel
gamme de services d'act
le conseil, la formation ay
avec les accélgrateurs St
qui regroupe les entrepr
Arcancil en a profité et s
tremplin que cela fut pol

UNE STRATEGIE A REME
Si la stratégie est nécess
chef d'entreprise doit san
Eire toujours dans le mat
Jamais acquis”; ahonde
regulierement si Son busi
de l'etat du marche, de
Laurent Mabire. La strate
jiour s'adapter aux évolut
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Le chef dentreprise doit étre attentif aux évolutions de sociéte,
aux changements dans son secteur, en France et a ['étranger. Une
lecture r e de la presse professionnelle est de ce point de vue
essenbielle. Mais aussi la participation & des salons, & des conférences,
4 des associations. “Les entreprises doivent faire partie o' réseay ;
salons, federatons professionnelles. . . il s agit d'étre & ['ecoute pour
Elre au courant des evolutions technigues, des évolutions du marche.
I faut faire preuve d'une écoule active de son environnement | insiste
Laurent Mabire. Pauline Laigneau (Gemmyo) apprécie par exemple
I travail de la CPME qui relaie des cas d'écoles. Alexandre Pham,
membre de Croissance Plus, apprécie les échanges entre pairs au
sein de ce réseau.

Lexterne est donc important. Mais également l'mteme : il faut aussi
suivre de pres |'évolution de sa propre entreprise. Christophe Pacton,
associé InExtenso, dit aider ses clients @ structurer leur reparting et
& chowir les bons KPI (Key performance indicator). “Linformation
financiere est essentielle pour accompagner fa craissance des enire-
prises ; elle permel de guider fa gouvernance, de moliver les équipes,
de trouver des investisseurs | pense-t-Il. Bref, de quoi développer son
entreprise. |

SUPPLEMENT REN
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AGENCE FRANCE
ENTREPRENEUR

10 conseils de 'AFE

pour faire grandir votre entreprise !

Vous avez créé votre entreprise avec succes et souhaitez désormais booster son activité,
("est une Etape importante et exaltante pour tout entrepreneur, qui nécessite cependant
de prendre le temps de la réflexion et d'agir méthodiquement. Suivez les consils

de ['Agence France Entrepreneur (AFE) |

Si vous voulez que votre entreprise prenne de la
vitesse, ne négligez pas cette étape. Votre projet ne
pourra aboutir avec succes que s'il correspond 4 vos
objectifs personnels. Définissez-les par écrit, soyez
concret et précis, assurez-vous qu'ils soient acces-
sibles et réalisables dans un temps donné. Aidez-vous
en les exprimant en termes d'actions planifiées !

CHOISISSEZ UN ANGLE D'ATTAQUE

Cela revient & choisir le meilleur moyen pour passer
a la vitesse supérieure : proposer un avantage
concurrentiel véritahle & vos clients, trouver de
nouveaux espaces inexplorés pour créer une nouvelle
demande, étendre vos moyens de distribution, etc.
Cette stratégie se traduira par la mise en euvre
d'actions qui nécessiteront des moyens financiers,
de production, humains et sans doute un nouveau
mode d'organisation. S'il y a un point impératif 4 ne
jamais perdre de vue, c’est la cohérence globale des
choix réalisés et des actions a engager !

ETABLISSEZ UN DIAGNOSTIC

Analysez votre entreprise, ses points forts, ses fai-
blesses afin de déterminer les orientations 2 prendre,
les leviers sur lesquels g, etc. Le but de cette étape
est de cemer ce qui pourrait freiner sa croissance
et ce qui va la favoriser. Listez ce qui peut étre
amélioré, modifié, les potentiels sous-sxploités, les
opportunités & saisir. Enfin, recherchez les solutions.

a

16 - SUPPLEMENT ‘LE NOUNEL ENTREFREMEUR - JUIN-JUILLET 2017
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INFORMEZ-YOUS SUR LES SOURCES

DE FINANCEMENT ADAPTEES A VOTRE PROJET
Elles sont nombresses et dépendent de la stratégie
que vous allez retesir : préts d’honneur de croissance,
tour de table, préfs de Bpifrance, aides publiques,
financements bancaires. .. étudiez avec |'aide d'un
conseil toutes les solutions, sans cublier le crowd-
funding, qui peut également concerner des projets
de développement.

‘www.nouvelentrepreneur.ir
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SUPPLEMENT DEVELOPPEMENT D'ENTREPRISE

>EN PARTENARIAT AVEC

’ g

AGENCE FRANCE
ENTREPRENEUR

DEMANDEZ A VOTRE BANQUIER

LA NOTATION DE VOTRE ENTREPRISE

C'est un droit qui ne peut vous étre refusé, Cette
notation est importante car elle détermine votre
capacité & obtenir des financements bancaires ou
des autorisations de crédit de la part de vos four-
nisseurs. Si cette note n'est pas optimale, analysez
avec votre expert-comptable les causes de cette
mauvaise notation.

INTEGREZ LES RESEAUX SOCIAUX

A LA STRATEGIE DE LENTREPRISE

En 2017, les réseaux sociaux (Facebook, Twitter,
Viadeo, LinkedIn....) sont incontourables. lls per-
mettent de communiguer autour d’une marque,
énérer du buzz, nouer des partenariats, recruter des
collaborateurs. . . Par ailleurs, 'utilisation du Web se
voulant de plus en plus interactive, les internautes
(surtout les particuliers) n'hésitent pas & donner leur
avis sur tel produit ou telle société. Vous pouvez donc
avoir acces & des retours d'expérience utilisateurs
sans avoir & faire appel a des enquétes ou des panels
plus compliqués & mettre en place.

REPENSEZ VOTRE STATUT

On peut démarrer "petit" et décider par la suite
d'évoluer vers une structure adaptée au développe-
ment de I'entreprise, telle que la société par actions
simplifiée (SAS) par exemple qui favorise 'entrée
d'investisseurs au capital. Envisagez toutes les
solutions et parlez-en avec un spécialiste.

) 4

PASSEZ LES FRONTIERES !

Se développer 4 linternational n'est pas résenvé
aux grandes entreprises. Différents organismes,
dont Business France - qui a pour mission daider
les entreprises & mieux se projeter 2 [intermational-
aident les entreprises qui ont un projet dmplan-
tation & I'étranger ou d'approche dum marche 2
lintemational, en leur apportant informations &t
conseils. (Lire page B)

RECRUTEZ AVEC METHODE

Votre projet nécessitera certainement de procéder
a des recrutements. Qu'ils soient structurels ou
conjoncturels, agissez avec méthode. Estimez pré-
cisément, avec ['aide de votre expert-comptable,
le CA supplémentaire que vous devrez réaliser pour
rentabiliser ces embauches. Faites-vous accompa-
gner car vous ne pourrez prendre le risque de vous
tromper de candidat. Savez-vous qu'il existe une
“aide au conseil en ressources humaines pour les
TPE-PME” ? Rapprachez-vous de votre Direccte pour
en savoir plus. Le recours & |a sous-traitance peut
£galement étre une solution & étudier dans certains
cas. {Lire page 6)
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ET SURTOUT... NE RESTEZ PAS -

Les réseaux d'accompagnement =t ks professon-
nels privés sont 13 pour vous aider & &5far e
stratégie de développement coberest= = wous
permettre de vous constituer rapeement we mszau
professionnel. Par ailleurs, adhérer & = miszay
d'entrepreneurs est vivement rcommance Vous
devrez sélectionner et choisir ks b 2t £ entrepre-
neurs, en fonction de vos besoms 2 ge st profil
Pour identifier ces groupes locam. atesserwous a
la CCl ou la CMA dont dépens wers scowe.

v
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NOUER DES PARTENARIATS

Une strategie
de développement du CA

Créer des partenariats autour de votre paint de d'emblée Fabienne Hervé, fondatrice de agence FH Consel dediée /('-\plgs’fit
't Y : a la franchise.
VBﬂtB permet d atll rgr dB |8 ﬂ\lBﬂT8|8. UHB JEHCJ[IQUG Que le franchisé soit dans la restauration rapide, I'esthétique ou la Oss;Jre?
souvent payante qui demande au franchisé de mode, il peut rechercher des alliances avec divers acteurs au niveau gz gi
donner l!imDUl sion. local : chamh.re de commerce, maiirie, assnuiath?ns Sﬂﬂlﬁf?&..iuﬁu- caleulk
_ relles, clubs divers (cuisine, lecture, échecs, etc). "l magasi ce soort
Par Audrey PELE pavirra tisser un partenariat avec des clubs locaux de foot, rughy ou
basket. Autre exemple, une franchise dans les services 4 la personne, :
spécialisée dans {aide aux personnes 4gées et dépendantes, peut nouer
ncore beaucoup de franchisés n'ont pas conscience que  un partenariat avec une association qui concerne ces publics’, précise
nouer des partenariats dans leur zone d'implantation peut Théodare Gitakos, dirigeant de TG Conseils et membre du Collége des
gtre un véritable booster pour leur développement. Rla  experts de la FFF. Au franchisé donc d'identifier les meilleures cibles .
clg, une plus forte visibilité de leur point de vente etdesa et de se poser les bonnes questions en amont. “W doit se demander : Vous &
fréquentation donc du chiffre d'affaires. Pour autant, ilva  quel acteur Iocal est en rapport avec mon activit directe, ol puis-fe appar
falloir se retrousser les manches ! Le franchisé n'a aucune obligation  m'inscrire pour me faire connaitre de clients potentiels 7', conseille 21\;2 r:o:
de chercher des collaborations, c'est une démarche valontaire.  Fabienne Hervé. Théodore Gitakos recommande, lui, de choisir ses eisEe s

“le franchiseur ne peut pas tout faire pour fe franchisé, clest & ce
demier d'guvrer 3 san rayonnement focal, C'est & lui de trouver des
partenariats et cela est passible guefle que soit son acti vite" explique
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partenaires en respectant le positionnement de san enseigne. En
effet, il ne faut pas que 'action locale soit en incohérence avec la
communication nationale. “Si 2 franchise & une image d'enseigng ¥

wwiw.nouvelentrepreneur.ir
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LE MENSUEL BE

» sportive, i faut afler
dans ce sens-fa. If n'est pas
pertinent de nover un partenariat
avec la chorale locale’; assure-t-il.

EVALUER LEFFICACITE DU PARTENARIAT

Et aprés avoir identifié les acteurs locaux, il faut passer i la pratique
est-i-dire décrocher son téléphone ! Le franchisé doit bien ficeler
|a présentation de son activité et avoir déja une idée de partenariat
3 proposer a l'acteur qu'il sollicite. A lui dgtre force de proposition.
I! peut tenter, par exemple, de s'inscrire dans un événement 0éja
existant mais peut aussi étre créatif et proposer guelque chose de
nouveau. "4 Nogl, une franchise dans la garde d‘enfants peut contacter
Ia Mairie &t proposer une activité ludique pour les enfants du personngl’;
suggére Fabienne Herve,

=

Nouer des partenariats
peut étre un véritable hooster
pour le développement.”

22 - SUPPLEMENT LE NOUVEL ENTREPRENEUR - JUIN-JUILLET 2017

Il est aussi nécessaire de rester ouvert aux propositions car =
acteurs locaux peuvent tout A fait directement contacter le franchis
pour lui proposer un parienariat. Dans tous les cas, le franchise 2ot
savoir parler a ce public différent de sa clientéle habituelle. & 2o

avair en téte qu'il va s'adresser I plupart du temps & des b

dans une négociation commerciale pure. Cela se passe genéra
dans un climat amical et il y a beaucoup de proximité car ce sant 222
persannes gue I'on fréquente dans fa méme villg', précise le din
de TG Conseils. De I'avis des professionnels de la franchise, 2
de contact est en effet généralement cordiale et les acteurs faca
ouverts 2 la discussion. Une fois le partenariat conclu, le franchiss
évaluera sa pertinence, notamment financiére, sur la longueur. & wne
collaboration nouée une seule fois n'a pas réellement dinterét < ==t
la récurrence, méme annuelle, qu'il faut chercher, Mais 2tienten
|e franchisé doit en tirer un réel bénéfice. "W faut faire le rate o=
Pargent et le temps que le partenarial va lui coiter. Si cest rp
chronophage, il n'a pas intérét 4 le faire car le franchisé ne 5% ses
non plus négliger son activité commerciale’; conseille Fabienne Heme

COMMUNIQUER POUR SE DEVELOPPER

Et pour que le partenariat soit efficace, le franchisé ne cewa pas
oublier la communication qui l'accompagne. || peut informer ses chents
e ses engagements sur son site Web, sur sa plaquette promotionnste.
par des flyers, en magasin, etc. “Si le partenariat n'est conny gue
des initiés, ¢'est-a-dire les membres de lassociation avec laquele
Ie franchisé I'a cancly, if se prive du grand public et donc des chents
potentiels”, assure Théodore Gitakas. A noter enfin que les partenaniais
noués au niveau local peuvent rentrer dans le budget du franchise.
“Sas dépenses pour un partenariat peuvent étre mises a orédit de ce
qu'il est censé investir au niveau de sa communication locale. C'est fe
cas si une franchise en boulangeria investit, par exemple, 150 petits-
déjeuners & 4 eurgs par personne pour le départ d'une course dans le
cadre d'un partenariat avec un club sportif”, conclut la dirigeante de
FH Conseil. |
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