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Vous croyez que votre entreprise est un concept qui peut s‘exploiter facilement sous forme de franchise
et vous vous demandez quoi faire. Chanceux, c'est ce que nous allons vous expliquer!

Pour pouvoir exploiter sous la forme de la franchise, vous devez répondre a certains criteres d'affaires.
Au minimum, vous devez avoir mis au point un concept d’affaires a succes, distinctif, qui se protége
et qui peut se multiplier. C’'est votre cas? Alors tout le travail de la conversion en franchise est a faire.

ASPECTS COMMERCIAUX

Volre concept d'affaires est déja un succés. Reste & mettre au point
les outils de transmission de la formule d’exploitation de la fran-
chise. L’élaboration du manuel d’exploitation prend beaucaup,
sinon presque toute la place. Ce manuel est Uoulil privilégié pour
la passation des connaissances requises pour 'exploitation de la
franchise. C'est donc un recueil d’informations stratégiques. qui
est protégé par la Loi sur e droit d auteur et pour lequet le franchi-
seur s’ assurera, contractuellement, d’encadrer son utilisation.

Cest & la rédaction de ce document que la plupart des questions
commerciales doivent étre résolues. Certains franchiseurs en
devenir considérent gue cette élape est une sorle de passage obligé.
mais cn réalité. c’est )’ une des phases les plus exaltantes, car ¢’est
I"étape ou I’on élabore et peaufine le concept.

Drautres documents clés devront Etre développés © Ie plan d’af-
faires, ¢ plan de marketing, le plan de formation des franchisés,
les projections Anancieres, les outils de marketing, ete.
[ensemble des professionnels impliqués dans votre réseau de
franchises sonl mis & contribution pour ces outils. Autour de la
table. nous rewouverons typiguement les comptables, avocats,
architecles, publicitaires. graphistes, designers, constructeurs,
spécialistes en marketing, ¢tc. De grice. assurez-vous de retenir
les services de professionnels qui ont une solide expérience dans
le domaine de la francbise. Aprés tout, vous voulez &tre Eclairé par
leur expertise et non les aider 4 la développer. ..

ASPECTS JURIDIQUES

Cette €tape a un objectif simple : protéger tout ce que I'on peut!
Cing jalons sont & prévoir.

Le premier @ Ja marque de comamerce. Il faut s'assurer d’avoir
le monopole de Putilisation au Canada de votre marque de com-
merce en association avec vos marchandises ou services. L'enre
gistrement d'un nom d'emprunt auprés du gouvernement du
Québec et le nom de compagnie que vous utilisez ne confére qu’une
[Egere protection contre ’usage que pourrait en faire une autre per-
sonne. Vous avez besoin de plus : vous avez besoin d’une marque de
commerce déposée pour empécher quiconque de s’en servir.

Le deuxieme : la structure corporative. Il faut placer chaque actif
du réseau au ben endroit, afin de le protéger au maximum. Ceci
implique Tutilisation de plusieurs compagnies. Différentes
stratégies sont possibles. S7il y a plus d’un actionnaire dans une
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cempagnie, il faudra signer une convenlion unanime des actionnaires,
afin d"assurer la pérennité de J"entreprise.

Le woisieme : le contral de franchise, ainsi que ses conventions
accessoires, tels le sous-bail et 1a garantie personnelle du franchisé.
C’est une étape de cheininement. Profitez de cetle élape pour fina-
liser votre concept d'affaires : vous aurez & discuter et a décider
d’éléments auxquels vous navez peut-&tre pas encoere réfiéchi.

Le guatriéme : les contrats signés avant la signature du contrat de
franchisc. Le franchisé polentiel aura signé deux ou trois contrats
préliminaires. Lorsqu’il manifeste son intérét réel et que vous
voulez lut donner de la substance 4 analyser. vous exigerez la
signature d’une entente ot Je franchisé potentiel <" interdit d utiliser
cc qu'il aura appris de vous, & moins qu’il n’achéte une franchise
de vous. Se montrant encore plus intéressé, vous Tui communigue-
rez des documents encore plus confidentiels. Alors vous exigerez.
avant la remise de ces documents, la signature d'un contrat beau-
coup plus strict qui inclut notamment I'interdiction de faire affaire
dans votre domaine autrerment qu'en vous achetant une franchise.
La phase finale dans ce crescendo est la signafure d’une promesse
d achat d'une franchise unitaire. accompagnée d’un dépot d ar-
gent.

Le cinquiéme : examiner toute votre documentation. Typiquement,
nous faisons la révision des outils de marketing. des projections
financiéres, du manuel d’opération, des contrats d’emploi des
ressources du  franchiseur, de facon & avoir une clause de
non-concurrence. ete. Cetle liste varie en fonction de [Mactivilé
de Ja franchise.

Comme vous l'avez constaté, la tiche de démarrer un réseau
de franchiscs se fait en franchissant de nombreuscs €lapes. Ne
rallonigez pas la durée de ce processus en embauchant des person-
nes-ressources qui ne connaissent pas le domaine de la franchise!
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