un réseau a la une
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AVERT] MEN]

Dans cette rubrique, nous ne traitons que les enseignes
qui acceptent de nous confier 'ensemble des éléments
du Document d'information précontractuelle exigé par
la loi Doubin. Nous contactons librement les franchisés,
des experts indépendants étudient les aspects juridiques

et financiers du franchiseur. Beaucoup d'enseignes sont

contactées et nombre d'entre elles refusent... Celles qui
acceptent de jouer le jeu n'ont pas peur d'affronter nos
critiques. Cela signifie en tout cas qu'elles sont réellement
prétes & se soumettre & des enquétes serrées de la part
d'éventuels candidats. LDLC.com en fait partie...

LDLC.com
En quéte d'une plus
grande notoriété

Enseigne spécialisée dans la vente de produits informatiques, LDLC.com s'était
focalisée, dans un premier temps, sur la vente en ligne. C'est en 2014 que
I"entreprise a amorcé son développement en franchise. Le réseau, qui compte
aujourd’hui une trentaine de points de vente, souhaite accroitre sa notoriété au

niveau national.

Camila Bousta

asser d'un pure player
& un réseau de maga-
sins physiques, c'est le
pari ose par ['erseigne
LDLC com. Créé en 1996
par Laurent de la Cler-
gerie, le réseau werdait exclusivernent des
produits informatigques sur Intemet. Face au
succés, le fordateur de I'entreprise ouvre un
premier magasin au coeur de Lyan en 1978
avant d'en inaugurer un deuxiéme 3 Paris,
dansle 15* amond issement. Il y a quatre ans,
alors que le site Web jouissait d'une solide
reputation auprés d'une clientéle avertie,
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LOLC.com amorce son développement en
franchise. “AF'époque, alors que la majorité
des acteurs qui avaient des magasins phy-
siques se retiraient, nous svons décds de
nous lancer”, détaille Eric Schneider, direc-
teur général de LDLC Distribution, filiale du
aroups dhargée du développement physique
du réseau. L'objectif : toucher une clientéle
plus large. Car si LOLC.com connait le suc-
cés, ¢'est avant tout auprés des passionnés
d'informatique, I'enseigne commendalisant
une large palette de produits, allant des
ordinateurs, 3 leurs accessoires en passant
par les composants intemes. “Motre convic-

tion reste que la distibution physique et
Web se complétent parfaitement, précise
Eric Schreider. Ce ne sont pas les mémes
clients. * L'une des pariodarites de 'enseigne
reste o' imtégrerun atelier de répartion dans
ses magasins. En effet, chague boutique
propose un espace permettant de répondre
aux besoins des corsommateurs. "N faut
avioir en téte que nous ne vendons pas gue
s produits. Aujound hui, une personne qui
vient chez LOLC. com recherche avant tout
des compétences”, irsiste ainsi Christophe
Carman, premier frandhisé du réseau installa
en 2014 3 Bourgoin-Jallieu {lsére).
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un réseau a la une

Dians un secteur doming par des acteurs géné-
ralistes (La Fnac, Boulanger, Darty. ..} proximite
et conseil restent les maitres-mats de LDLC.com
pour se démarquer. L'objectif : conserver une
image de spécialiste de linfomatique aux yeux

DIAGNOSTIC PERFORMANCE RESEAU®

@ Juridigue

Framschise
SEARAMGEMES
miais les imprédsions ou irsuffisances du cortrat
DIP Contrat viennent limiter la partée positive du DIF d2
8 3 'ﬂ/ 6 4 uy maniére ragrettable.
0 o PRECISIONS D'ERIC SCHMEIDER :
En drait d= la franchise, il y a deus camps :
COMMENTAIRES : d'un cité, il y a ceusx quiveulent tout Eerire ot

réglemeniter, de l'autre ceux qui estiment qu'il
egt néessaire de laisserun peu de flesd bilits
pour permetire l'enseigne de sadaptertout

en gardant un équilibre entre franchisé et
franchiszur. Je suis plus de ce point devue. Car
si on tidige top, on 52 retrouve dans |'incapacité
defaire Evaluer l'enseigne etdonc e réssau,

Le document d'information précontractuelle [CIF)
est clair et complet. Cfune part il met en valeur e
coneept du franchiseur, ses facteu rs dé de succés
et son histoire et d'autre part, il passe en revue
de maniére satiskaisante les différentes rubriques
exigéss par l'artide R 2301 du Code de
commerce. Un bémol surles camptes quinous
onit &b soumis qui concernent le Groupe LOLE et
rion safiliale en charge de gérer la franchise et
qui, par ailleurs, sarrétent 3 2014,

Le contrat de frandhise n'est pas 3 la hauteur

du DIF et se révile souvent impréds stiou
insuffisarit.

Metamment lorsqu'il aborde : le droit 3 limage
dufranchisé, la clause de proprigtd intzlleduelle
et le= gararties apportées par e franchissur, les
conditions générales de verits citfes mais non
annexées, 'absence de dause daire sur les visites
et contriles du franchizzur et ['établ ssement de
rappatt contradictzire, |'absence de clause de
frce majeure ou des dauses types relatives

la medification du contrat, la renendationa un
dmit, ke cas de la nullité d'une dause, ete.

La dause de résiliation pourraitére utilement
précisée, densifige et équilibrée ; de méme les
questions relatives & la propriété des fichiers
dienits et la gestion de la e-réputation pourraient
8ire mieux anticipdes,

Encandusion, le DIF génére dela cordiance par
la remise d'un ensemble d'informatiors & jour,

par le cabinet Franchise Manage

Il permet de mesurer le niveau de
maitrise du mé
de 400 points
huit domaines
finander,

oncept, savoir-faire,
éveloppement, animati
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des consommateurs. “Cels impligue d'avoir
une connaissance technique sboutie pour éire
capable de répondre & toutes les questions”,
insiste Eric Schneider. Cela passe aussi par
un catalogue étoffé. 5i en magasin les fran-
chisés mettent en avant un nombre restreint
de références, ils ont accés a I'ensemble des
produits présents sur Intemet. "Nows avons
une profondeur de gamme plus importante
que nos concurrents généralistes. Evidernment
ils existent et sont trés présents sur le ferritoire.
Il favt donc rester humble car nous n'avons
clairement pas leur visibilité”, avance Eric
Schneider. Pour Marc Gaubert, multi-franchisa
installé & Saint-Etienne, Valence, Annecy et
Saint-Prizst, I"'une des forces de 'enssigne resta
son catalogue. “L'un des plus importants, avec
35000 références”, insiste-t-il. Mais malgré une
clientéle fidéle, LOLC.com souhaite toucher plus
de corsammateurs, "Aujourdhui, LDLC .com ne
parle pas su grand public, c'est certsin, assume
Marc Gaubert. N estindéniable que ls marque
doit développer ss notorigté ce qui passe
aussi par nous, les franchisés. Notamment en
participant & des salons ou autres événements
en région.” Pour Erc Schneider, la notoriété
de I'ens=igne reste grandement sous-estimées.
Ce demier 'assure : sans faire de grande cam-
pagne de communication, & chaque nouvelle
inauguration, c'est une centaine de dients qui
attendent 'ouverture des portes. “LOLC . com ne
fara pas de communization grand public comme
peuvent le faire des enseignes généralistes.
On continvers 3 travailler notre ADN, nofre
particularisme et notre cible. 5 nous faisons
Iz méme chase que Darty, ¢a ne fonctionnera
pas I”, insiste-t-il.

Gestion de stock

L'une des particularités de 'enseigne est d'éve-
luer dans un univers ol les produits peuvent
vite devenir obsoletes. “lls ne sont pas péris-
sables mais presque, avance Christophe Carron,
aujourdhui aux manettes de quatre maga-
sins [Bourgoin-Jallieu, Chambéry, Vienns et
depuis peu Annecy). If faut donc faire attention
au stock. L'avantage d'intégrer une enseigne
comme [DLC.com est qu'elle posséde cette
vision globale sur Fensemble du catalogue.”
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- Un développement maitrisé

- Un secteur en croissance

- Un catalogue de plus de 30 000 références

Un avis partagé par Joél Schlimme, installe
& Thiorwille depuis plus d'un an. Ce demier
estime que |a gestion du stock est essenticlle
pour rendre I'affaire rentable rapidement. “Le
résesu @ mis en place un outil gui nous pemet
de voir quel produit est en fin de vie. C'est un
plus non négligeable”, prédse-t-il. Une gestion
qui apparait encore plus primordiale face & un
taux de marge plutdt faible. “Cels n'est pas
propre & l'enseigne, mais sy metier car les pro-
duits sont colteus, nuance Christophe Carron.
Msis avec une bonne gestion, on peut sfficher
des msultats positifs au bout de deux ans. * De
son ofte, Joil Schlimmé indique étre souvent
contacté par des candidats 3 la franchise sur
ce point, ce qu'il a lui-méme fait & I'épogue
avant de signer son contrat. “Je leur demande
toujours o'l ils viennent : car s'ils fravaillsient
dans ls restauration ou le prét-a-porter, e Sux
de marge est foin d'étre identique et il faut
'avoir en téte avant de se lancer”, prévient-il
avant d'sjouter que pour étre rentable il faut
miser sur les services proposés au sein de
LDLC com (5AV, service de réparation, exten-
sion de garantie...}.

Vers 100 points de vente

Pour gagner en wisibilité, LDLC.com compte
éviderrment sur |’ extersion de son réseau, tant
en franchise qu'en succursale, Nous considérons
que les deux formats peuvent cohabiter, irsiste
Eric Schneider. Chague magasin, quel qu'il soit,
doit réussir. Pour cels il faut ls bonne zone,
le bon local, le bon candidst et les bonnes
équipes. ” Ace jour, LOLC.com affiche un részau
d'une trentaine de points de vente pour 22
franchisés. Ofici 2021, I'enseigne entend aveir
atteintle cap des 100 unités, partout en France,
"Nous avons un mailage plus conséguent en
Rhéne-Alpes, du fait des orgines de I'enseigne.
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- Des taux de marge faibles

- Un effet d'obsolescence important sur les

“Si le franchisé
gére bien
son stock,

il peutafficher
des résultats
positifs au bout
de deux ans”

Repéres

Nature du montrat {1

Mﬂans
Mwmn“msm

3% de royalties de manque

+ 1% de communication

références

Msis aujourd'hui, nous n'svons pas de loclités
prioritaires. Toutes les viles de plus de 50 000
habitants nous intéressent”, affime le direc-
teur général de LOLC Distribution. L'enseigne
entend aussi densifier za présence autour des
agglomérations ol elle est d&ja installée comme
& Bordeaux, Rennes ocu encore Mangy., Pour
cela, elle compte sur les franchisés déja pra-
sents dans |e réseau pour ouvrir de nouveaus:
points de vente. A l'instar de Jo&l Schlimmé,
irstallé & Thionville et qui compte bien auvrir
un second point de vente dés 2019, “Avant de
rejoindre LOLC. com, j'etais deja a la téte de
ma propre boutigue dinformatique & Metz. Je
compte a la fois transfomer ce point de vente
en un magasin LOLC. com mais sussi investir
dans fa création d'un nouveau. L'ambition
etant d'exploiter la région au maxmum.” Ao
carddidats, le réseau ne demande pas d'étre
issu du secteur mais plutdt une sensibilité aux
pro<duits et & la marque. Avoirdes aptitudes en
management est &galement un vrai plus, Cote
formation, 'enseigne propose un cursus articulé
autour d'acquisitions théariques et techniques
sur le terrain. "Mows sccompagnons également
le franchisé deux semaines avant 'ouverturs,
Aprés, c'est du sur-mesure et en fonction des
besoins spécifiques. Tant que les indicateurs ne
sont pas au vert, on ne laEse pas le fanchisé
seul”, insiste Eric Schneider. L'ensemble des
membres du réssau interregés semblent satis-
faits du soutien déplayé par I'enseigre. "Iy 3
des échanges chague semaine avec les autres
franchisés et la téte de réseau, qui reste irés
& I'dcoute. Des commissions réguliéres sont
organisées permettant de travailler sur une
thématique en particulier. Towt est fait pour
Que Nos remargues socient prises en compie
dans [évolution de Fenseigne”, affime Jogl
Schlimmé.
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Juridique

. unréseau alaune

g Cécile Peskine, avocat a la Cour, conseil en réseaux, Linkea

"Les documents ne soulévent pas de
problématiques substantielles”

- [ntroduction

Les suppeorts jundiques de LDLC
témaignent d'une véritable Eflexion
enamont du lancemerit en franchis=
et d'urie walonté de justifier chaque
obligation impesée au franchisé

par une contrepartie rézlle et
proportionnée. 0'une maniéne
générale, ces documenits ne soulévent
pas de problématiques substartiell=s.
Mais ils appellent toutefois & quelques
questions.

Sur Fapprevisionnement :

Il st impesé au franchisé d'acheter
tous les produits qu'il o mmerdialise
auprés des foumisseurs référencés
du réseau. 5i une telle abligation

sz justifie et se comprend danz la
miesure o |2 frarchiseur semble
avair développé un savnirfaire
aguerr en matiére de référencement
et de logistique, il reste nécessaire
de s'intermger sur la grille tarifaire
dufranchiszur. Calle-di n'est en

effet pas anrexés au corrat ni
misz & dispasition du franchisé
lorsqu'il s'engage, de sortz qu'il

r'a pas la possibilits de vérifier si
cet approvisionnement lui sera
effzctivemnent favorab le. Qu els sont

dencles outils mis en place par le
franchiseur pour permettre 3 ses
franchisés d'obt=nir les prix d'achats
les plus compétitils ?

La réponse d'Eric Schnedder,
directenr général de LDLE
Distribution :

Danis le contrat, reus précisons que
B0 % des fournisseurs sont imposés.
Four les 20 % restant, |2 franchisé fait
e qu'il veut. En revanche, £il trouve

miatiéres premigres comme les cartes
mémuire qui sont encarence, dong
les prix ont augments. C'est un
marché fluctuant tant sur le prix de
wvente que sur le prix d'achat Done
l'infaration que je vais donnerd
irstant T re sera plus valable deux
jours plus tard. Farailleurs, nous
sommes sur des preduits o e ffet
d'obsolescence” est important. Il
faut avoir en téte qu'un ordinateur
portable a une durée de vie de quatre

"Nous sommes sur
un marché o les prix varient
en permanence”

mioins cher ailleurs, il doit en faire part  miois, les marques ont des read maps

au callectif, Cest la philosophie dans
laquelle nows sommies. Pour les grilles
tarifaires, elles ne sorit pas remises

au franichisé car nou s évaluons sur

un marché ob les prixvarient en
pemanerce. || ¥ a des produits qui
sont achetds & 'étrang er donc on est
mntraint avecles indexations sur

les devises. Ersuite, ily & certaines
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d'un trimestre. On sait dong gu'a
partir du moment ob un produit va
soitir, trois ou quatre mois aprés il

va Etre remplacé par un autre. Dés
que |z franchisé a une affinité avec

le s2cteur d'activits, il est consdent
que I'on estsurun marché fluctuant
Cest donctrés compliqué d'avoir une
informiation en temps réel.

Sur l'extlusivité territoriale :
Lefranchizé bénsficie d'une
exclusivité teriitoriale le protégeant
des autres franchisés du réseau, mais
pas du frarchiszur ni de son groups,
dant les entités sont habilitées
Avendre au szin du temitoire du
franchisé. Les entités du groupe
concemées sont-elles des "pure
players", ou estil envisageable
qu'elles implartznt des points de
vente p hysiques dars |e territaire du
franchisé ? Le cas échéant, cela n'estil
pas susceptible dz détournertout cu
partie de la dientéle du franchisé ?

La réponse d'E. Schneider :

Il e faut pas aublier que vous

avez 'univers du Web d'un cité et
l'univers du retail de I'autre. Jusqu's
présent, nous n'avons pas lintertion
de développer d'autres enszignes
ou d'autres marques. Surtout, &
l'article 9 du contratil est bien
précisé que noUs NGUS BNGAGRCNS
“% ne pasimplanter ni 3 aworiser
limplantation d'un concept stare
LBLC com sur lz zone géographigue
déimitge” pour le candidat. Cela est
valable que ce soit le franchiszur ou
un autre franchisé.

www.nffickldalatanchisa.



Conseil

un réseau a la une

Christophe Bellet, fondateur du cabinet Gagner en franchise et membre
du Collége des experts de la Fédération francaise de la franchise.

"Les magasins visent
une clientéle d'avertis
et de passionnés”

*su la chientéle :

Les magasins LILC. com visent une
diertile davetis e de passiannés qui
wveulent awoir les demiers prod uits sortis,
cela peut ergendrer une mure & la
riouveauté avec ke risque d'irvendus sur
des séries qui peuverit deveni obsolbtes
rapidement. Dans les faits, comment
sortgénés les stecks par kes franchisés 7
5e retrouvent-its avecdes imvendus 7

La raponse d'Enic schneider,
directeur general de LDLC

Di st bution :

Les magasins sort libres de leur stock,
nous re les forgons pas & acheter les
prod uits, quels qu'ils soient. Nous
faizons simplement des préconisations

Communication

quisont toujours basées sur 'expertise
de ros quipes etnoamment de notre
chefde marché. Ellesvont prédser que
tel produitva passer en obsolescence.
Et si ma kgré cela le franchiss =
retrouve en difficulté, rous avans mis
en place un dizpesitifde reprise des
prod uits irvendus. Par ailleurs, tous les
magasins sont liviés tous les jours pour
viter gue les franchisés n'aient trop
destodk.

Vente sur Intemet :

On peut regretter qu'il n'y ait aucune
cote part de redistribution du chiffre
d'affaires réal 6 sur Intemet surla
zone de chalardise. Pourquaei les
franchisés ne sont-ils pas émunérés

Denis Caminade, président de I'Agence Shops

(Presque) tout pour réussir

*— Une image séieuse de spécialiste high-tech, une

baonne place sur son segment, un réseau physique qui
décolle, un marché corséq uentvarié et dynamique, une
viie vision managériale et de la franchise. Le bémol 7
Inmrtestablement, I'anseigne souffre d'une netoriété
encore faible vis-3vis d'une majorité de consommeateurs
non-spécialistes. Tois éléments d' explication : une
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surles vertes effectudes surleur zane
de chalandise 7 Est-ce définitif 7

La réponse d'E. Schneider :

C'est définitif. On considére que b verite
surlrtemiet estcomplémerkaire. Svant
d'ouvrir un magasin, ure zore qui est
fortz en ligre va faveriser lavente en réel
etvice versa. Malgré c= que I'on perss,
les deux canaux ne s canribalisent pas.

Sur le concepl

Dans le cortrat, il est spdifié que ke
franchisé doit se mettre aux normes
duconceptactuel etd venirdans les
six mais qui suiventcette évolution,
qui est logique mais il est reg rettable
que la mise aux names n'intégre pas

petite présance termin (20 magasins depuis peu), une
communication offline peu remanqués qui ménterait de
s'inscrire dans un registre plus glamour et plus subtil, etun
nom difficile 3 mémariser bien que singulier. Rajoutons 3
cela un site Intemet trés masoulin dans san esprit et sa forme
etwous comprendrez pourquoi LOLC.com est forcment 3 un
toumantde = communication et de s construction.

la fin de I'amartissement des travaux.
initiaux. Dans les faits, comment

cela se passe-+il 7 Le franchisé qui

ne souhaite pas passer au nouves
concepttout de suite peut-il attendre 7

Laréponse d'E. Schneider @

Un neuveau concept i'est pas
nécessairement lié 3 du mobilier, Ce
dorten parle reus dans e concept &
sont des évolutions du marché avec des
nouveaux produits a mette en avant.
Cornme par exsrple la réalité virtwelle.
linYy a pas besain de mobilier spécifique
mais il estim portant, waire essentiz],
de le mettre en avant car cela fait partie
de notre concept, de notre image de
spécialiste.
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