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METODOLOGIA

Studio commissionato dalla Federazione Francese del Franchising (FFF) per il periodo 1997-2007 per le 10 edizioni degli Entretiens de la franchise.

Si è cominciato a lavorare su questo progetto dal 1°marzo 2007; esso comprende due fasi principali:

· la prima dedicata alla raccolta “a freddo” del punto di vista spontaneo dei partecipanti sul tema della riunione. Il supporto utilizzato è stato quello della creazione di “sintesi” classificate come determinanti.

· la seconda consiste, dopo una esposizione dei temi relativi alla problematica, nel raccogliere il maggior numero di informazioni sui temi individuati; questa raccolta è stata realizzata mediante la redazione di contributi compresi in un fascicolo personale che in seguito sono stati inclusi in un contesto collettivo.

Le fasi intermedie sono state consacrate agli scambi, all’accorpamento ed alle sintesi.

PRESENTAZIONE DEI DATI RACCOLTI.

Il presente dossier è organizzato in due parti:

· un’analisi che presenta a grandi linee l’evoluzione emersa dai contributi dei partecipanti.

· un dossier di allegati (documenti in appendice):

1. Le sintesi raccolte nella prima fase che sono state considerate determinanti senza alcun commento.

2. Le sintesi dei fascicoli realizzati per rubrica ed in modo quantitativo.

3.  Un commento sugli aspetti (soggettivi , propri) al gruppo dei partecipanti

OBIETTIVI:

Ottenere dai partecipanti il loro punto di vista su:

Ciò che si è evoluto in questi ultimi 10 anni nel franchising
1° PARTE: ANALISI DELL’EVOLUZIONE

Dall’esame dei risultati realizzati dai partecipanti e dalle loro reazioni, si può dedurre una interpretazione trasversale che noi speriamo non corrisponda  alla ripartizione in dominanti o in tematiche.

Un tratto comune si fa avanti nell’insieme dei punti trattati: la razionalizzazione.
Le evoluzioni della gestione sono dovute principalmente al considerevole sforzo di razionalizzazione intrapreso dai gestori di reti in questi ultimi 10 anni.

Questi sforzi sono generalmente fatti da grandi imprese a vocazione industriale dove si attuano metodi ingegneristici tipici delle reti di commercializzazione dei costruttori di automobili o nelle grandi catene di distribuzione.Oggi questo modo di procedere è anche quello delle catene di franchising che hanno iniziato con un piccolo numero di punti vendita che si sono dovute sforzare a impegnarsi in un processo di tipo industriale in cui la qualità della prestazione della rete e la sua reputazione non deve essere da meno rispetto a quella delle grandi insegne impiantate da molto tempo.

Questi sforzi si sono verificati per l’utilizzo di strumenti, metodi o istanze di differente natura in cui franchisor e franchisees giocano le loro parti rispettando la specificità dei capi della rete e e lo statuto dei membri della rete.

1. PROFESSONALIZZAZIONE

La crescita di numero delle reti e del numero di punti vendita dei franchisees non è dovuta al caso ma alla certezza che una rete apporta una miglior garanzia di successo alla capacità del mestiere di franchisor. Ci si allontana dal “piccolo franchisor, inventore di un piccolo concept, animatore di una piccola rete costituita da piccoli compagni”…per scoprire delle vere imprese, che gestiscono bene il loro marketing, capaci di animare i dipendenti dei franchisees secondo metodi adatti. Questi capi d’impresa sono divenuti oggi il centro d’interesse degli investitori finanziari che stimano che le loro performance siano altrettanto valevoli se non migliori di quelle delle catene integrate. A prova di ciò l’attenzione rivolta alle catene dei centri auto delle quali gli azionisti hanno compreso il valore.

L’animazione delle reti ha saputo cogliere la complessità relazionale di imprenditori che per lungo tempo sono stati equiparati a responsabili di succursali. La nozione di investitore è sempre più presa in considerazione e i risultati dei franchisees sono frequentemente citati come esempio nelle reti nelle quali la mixità mette in evidenza la performance dei loro punti vendita. La capacità dei franchisees di mobilizzare il proprio finanziamento, la gestione precisa degli stock, la possibilità di redifinire gli assortimenti sui 20/80 donano loro degli spazi .rinnovabili nei quali i talenti dei capi d’impresa possono esprimersi.

“La performance economica delle succursali è minore di quella dei franchesees e questo si spiega per la differenza di motivazione che esiste tra un imprenditore, che mette in gioco il proprio denaro e rischia, e un salariato.”

Questo nuovo approccio della situazione dei franchisees distrugge una vecchia idea secondo la quale un franchisee era banalmente sottomesso all’insegna, poco indipendente, trattato come un “sottocommerciante” incapace di lavorare per proprio conto. L’aumento di credito accordato al franchising nel suo insieme pone i franchisees in un ruolo ridimensionato, ancora più importante se si tratta di un imprenditore multifranchisee, proprietario di diversi punti vendita dei quali la capitalizzazione rappresenta spesso un patrimonio invidiabile.

Questo nuovo tipo di grandi franchisees migliora la visibilità e l’immagine di tutto il franchising costituendo anche un rischio relazionale nelle reti a causa del peso rappresentato da essi in caso di disaccordo interno.

I capi delle reti diventano sensibilissimi a queste caratteristiche e a questi profili di imprenditori che arricchiscono la percezione dell’insegna da parte degli osservatori esterni. La loro comunicazione cambia infatti quando si tratta di reclutare nuovi franchisees. Il loro interesse diminuisce sempre più per quei candidati che dispongono soltanto di fondi o di locazioni. Veri metodi di selezione e di reclutamento sono adottati come anche per i quadri dirigenti al fine di assicurare la compatibilità del progetto, dell’armoniosa integrazione del futuro franchisee nel suo mestiere e nella rete. Certe insegne si sono dotate di nuovi mezzi per assicurare i loro candidati durante i periodi più o meno lunghi di formazione e di integrazione. L’insuccesso di un franchisee prima era una catastrofe per le finanze dell’aderente; oggi è anche un problema economico e relazionale dato che l’insegna ha investito mezzi importanti per reclutare, formare, comunicare ed eventualmente investire sul sito. Tutti gli insuccessi di questo tipo ricadono sulla rete, sulla relazione interna tra franchisees e degradano l’immagine dell’insegna all’esterno.

Una delle evoluzioni tra le più rimarchevoli tocca la qualità ed il livello degli animatori delle reti che non sono più semplici “ispettori”, che vegliano sulla buona presentazione dei prodotti o dei PLV. Essi sono diventati veri partners economici, a volte consiglieri, ascoltatori e talvolta confidenti dei franchisees. Idonei all’analisi delle situazioni del passato e attuali, essi agiscono come una forza propositiva nell’ipotesi di accompagnamento del cambiamento.

L’evoluzione dei supporti del franchising permettendo la trasmissione del savoir faire, la formazione di attori del commercio, la comunicazione tra i diversi membri della rete, il controllo delle attività e dei risultati costituisce un dominio in cui questa professionalità va oltre un semplice adattamento. L’adozione di tutti i supporti, l’utilizzazione dei NTIC, l’aggiornamento di tutti i documenti relativi allo sfruttamento, fanno delle insegne di franchising, delle imprese che sono all’avanguardia in fatto di tecnologie informatiche. Ora, ci si rende conto che, in questa evoluzione, i franchisees ricoprono un ruolo largamente superiore a quello che avrebbero come semplici membri di una struttura centrale; la loro implicazione è più grande, le loro soluzioni più creative, più economiche e sovente più idonee di quelle proposte da un ufficio studi incaricato dal franchisor.

2. PARTECIPAZIONE

Corollario e/o conseguenza della professionalizzazione, i modi di partecipazione dei franchisees si sono evoluti anch’essi dopo dieci anni.

Nelle riunioni nelle quali i franchisees assistevano passivamente allo show del fondatore della rete, si è giunti alla organizzazione di sedute di lavoro nelle quali gli aderenti apportano un contributo che li implica sempre più. Ciò che prima era concesso dal franchisor a titolo di buona intesa, è diventato generalmente una richiesta di riflessione, di approfondimento e di concertazione.

Gli argomenti trattati nelle riunioni di rete si estendono a numerosi settori dei quali i principali sono:

· Attività commerciale, acquisti, vendite, promozioni, pubblicità, comunicazione, sponsorizzazione…

· Pratiche manageriale, delega, organizzazione della rete, settori geografici…

· Relazioni umane e sociali, rispetto della legge sul lavoro,igiene e sicurezza, formazione…

Le riunioni regionali, nazionali, le convenzioni nella capitale o all’estero, le commissioni di rete sono preparate molto prima ed i soggetti approfonditi. La partecipazione degli aderenti non è più una semplice ricompensa che attesta un risultato commerciale soddisfacente. Essa diventa indispensabile per prendere atto dei fattori di successo dell’insegna.

La partecipazione del franchisor e dei franchisees a questi eventi tende allo stesso tempo alla difesa degli interessi dei franchisees al fine di evitare loro le conseguenze sgradevoli del non rispetto delle leggi, ma anche la buona notorietà del franchisor, la sua serietà, la sua vocazione ad attirare nuovi aderenti. Oggi alcune grandi insegne nazionali non possono permettersi una critica che penalizzi la loro immagine di serietà, di professionalità o di onestà nei confronti dei clienti, dei media o dei futuri investitori. Questa apertura indica anche la volontà di trasparenza che connota tutte le insegne o marche desiderose di mantenere e sviluppare la loro attività.

La finanziarizzazione delle reti di franchising apre un nuovo spazio alla partecipazione dei franchiesees. Il raggruppamento delle reti, il riacquisto delle reti di certi franchisees da parte degli investitori istituzionali, la cessione o la ripresa di attività detenute da imprese quotate, aprono nuove possibilità ai franchisees che possono, a titolo individuale o collettivo entrare nel capitale del franchisor. Sebbene sia stato osservato nelle reti volontarie, si possono creare delle bolle finanziarie costituite da franchisees al fine di prendere delle partecipazioni nella gestione delle reti. Questa tappa sarà un nuovo passo nella partecipazione al successo, guadagnante /guadagnante.

3. DIALOGO

L’organizzazione di organi di rappresentazione professionale, di strutture dedicate al dialogo è uno dei punti più significativi dell’evoluzione del franchising.

La caccia alle attitudini arroganti di certe reti, la rilevazione di pratiche approssimative nella gestione delle relazioni con franchisees naif o senza difesa, la lotta contro le manovre dolose hanno portato al risultato di una moralizzazione delle relazioni tra franchisor e franchisees. Le istanze ufficiali di dialogo e di trattamento dei conflitti quali il Comitato per il Dialogo e la Camera di Mediazione della FFF hanno visto ricopiare questo loro ruolo da richieste interne alle reti: commissioni d’arbitraggio, “Ordine di anziani”, arbitri …sono stati organizzati nella maggior parte delle reti.

Il numero di conflitti si è notevolmente abbassato. Una parte di questa diminuzione è verosimilmente merito della pratica della legge Doubin. La giuridizzazione dei conflitti diminuisce a vantaggio degli arbitraggi e delle negoziazioni che sono generalmente raccomandate dai consigli delle parti.

Si presenta un nuovo aspetto, quello dell’aumento della competenza dei franchisees in materia economica, contrattuale e finanziaria. I franchisees vogliono dire la loro nelle evoluzioni presentate da chi sta a capo delle reti quando si tratta di modifiche importanti degli equilibri: investimenti, modernizzazione dei negozi, cambiamento di posizionamento. Prima succedeva che certi franchisor spingessero i franchisees su campi nei quali essi non potevano seguire le direttive di coloro che erano a capo della rete. D’ora in poi il dialogo condurrà gli attori alla condivisione dei rischi e dei mezzi, alla concertazione, all’adesione in comune ai progetti.

4. Valori

I valori tradizionali dell’adesione ad un’insegna sono restati gli stessi: fiducia tra franchisor e franchisees, aiuto reciproco tra gli aderenti, lealtà alla marca, rispetto delle convenzioni, essendo l’insieme accompagnato da una solida dose di entusiasmo e di fedeltà.

Oggi appaiono nuovi valori come “l’utilità sociale” “il carattere equo”, “il rispetto della natura”… Queste nozioni non sono rivolte verso la rete ed i suoi partecipanti, ma riguardano l’esterno, i clienti, i fornitori, i terzi.

Da cui l’apparizione di nuove insegne che si posizionano sul segmento dell’economia equa, dell’aiuto sociale, dei prodotti bio, dello scambio, del baratto, del “fai da te” …

In una visione utilitaristica, queste insegne non sarebbero mai nate qualche anno fa, per mancanza di contenuto economico quantificabile, misurabile. Esse sono il frutto di disposizioni legislative e regolamentari proprie della Francia oppure l’espressione di un bisogno sentito dalla nostra società europea? E’ da rimarcare che il management di queste insegne hanno adottato uno stile nuovo, più decontratto in apparenza, ma più stretto e più severo in materia di gestione. Il fallimento è difficile da accettare, dunque verrà sostenuto fortemente il franchisee a rischio di scivolamento; la mobilitazione diventa collettiva, la responsabilità è della comunità delle reti.

La conseguenza è anche l’emergere della nozione di condivisione di ricchezze. Non una condivisione di natura aritmetica o proporzionale, ma piuttosto su una base programmata nella quale ciascuno potrà trovare la giusta remunerazione del suo investimento e del suo lavoro.

In termini economici, è apparso un aspetto nuovo: quello del valore economico e patrimoniale di certe franchise nei settori nei quali l’attività è forte (servizi automobilistici, ristorazione rapida, alberghiera, commercio, prestazione di servizi…). Certi franchisees si trovano oggi a capo di un business la cui performance è tale che il prezzo supera i valori abituali del mercato. Anche se il franchisee gestisce  più unità, il suo business diventa difficile da cedere. Che fare? Venderlo come appartamenti? Cederlo al franchisor, che lui stesso lo rimpiazzerà poi con un nuovo franchisee?

5. RAZIONALITÀ E AFFETTIVITÀ

I franchisors hanno fatto sforzi importanti per dare alla loro posizione di capi della rete una dimensione industriale, razionale,fondata su processi logici perché ciò rassicura gli azionisti, le banche, i futuri aderenti , i distributori…

Ora come ora il franchising non è il parente povero nella realizzazione di performance tra le grandi insegne. Esso è capace di misurarsi con le più grandi reti nei settori tradizionali riservati all’industria o a servizi quali quelli automobilistici o alberghieri.

Il processo d’investimento, di creazione di unità, di ingrandimento, di negozi di trasferimento in nuove zone commerciali utilizzano le stesse tecniche, gli stessi metodi, lo stesso rigore dei punti vendita sia in franchising che non. In questo il franchising ha fatto un passo importante nelle grandi organizzazioni di commercio a fianco del succursalismo e del sistema cooperativo.In compenso i franchisees ammettono di essere ancora guidati da sentimenti, impressioni, dal contatto umano,la passione… soprattutto se si tratta della prima partenza per creare una rete. Questa affettività tende ad attenuarsi quando si approda un secondo o terzo investimento nel quadro di un multifranchising o di un plurifranchising.

Così i campi di dominio mettendo in gioco la natura della relazione, le relazioni umane, il reclutamento e la cultura della rete sono ancora dominati, in fine, da un fattore umano non realmente controllabile. D’altronde, al fine di evitare dispiaceri al momento del lancio di un nuovo aderente, la formazione fa sempre più appello a veri lunghi programmi, frutto della creazione di una ingegneria pedagogica, largamente appoggiata da controlli sistematici di conoscenza e di attitudine. L’ambiente di trasferimento di competenze è inquadrato in modo rigoroso al fine che il lancio sia, dall’inizio, un fattore di riuscita tanto per il franchisee che deve in esso trovare il risultato del suo sforzo iniziale che per il responsabile della rete che deve dimostrare il valore promesso dalla sua insegna.

6. PROSPETTIVE 

Si osserva che il franchising non gioca un ruolo determinante nella riflessione sul futuro. Il suo modello economico trova spazio nella gestione (esercizio) ma più difficilmente nella proiezione.

Certo i franchisor che lanciano il loro concept costruiscono un progetto di occupazione di un territorio e di sviluppo della loro cifra di affari, ma la visione sociale e capitalistica arriva più tardi quando la rete si è avviata allo sviluppo. Occorre perciò, che essi possiedano mezzi idonei per orientare il loro futuro razionalizzando tutti dal loro inizio. Dovranno immaginare l’avvenire basandosi sull’osservazione di un passato recente permettendo di ignorare il carattere sensato delle proiezioni.

In quanto ai franchisee, essi non hanno una vera visione dell’avvenire, dato che la loro preoccupazione iniziale si situa in un futuro vicino.

Su questo punto la partenza razionalistica dovrà prendere senza dubbio il passo sulle ipotesi fondate su supposizioni.

CONCLUSIONI

La prospettiva degli elementi rilevati dal lavoro permettono di constatare che la maggior parte dell’evoluzione è avvenuta dalla capacità dei franchisor di razionalizzare l’inizio della creazione di una rete in relazione al suo concept.

E’ l’organizzazione creata e messa a punto  dai capi delle reti che tende a migliorare ed a   sviluppare il franchising nelle tre determinanti (strategica, risorse umane e strutture,organizzativa). Questo inizio di natura industriale è la prova dell’inizio della maturità del franchising, questo metodo di distribuzione che fu a suo tempo, deriso dalle grandi imprese di commercio con il pretesto della sua immagine, dei suoi scandali, dell’impreparazione della creazione delle reti, del carattere anedottico di certe insegne dalla vita effimera…

La protezione degli attori dovrà, senza dubbio, evolversi ancora sotto la pressione degli stessi franchisees, dello sviluppo del dialogo tra franchisor e franchisees, delle associazioni di commercianti, degli investitori immobiliari…

Il campo prediletto del fattore umano è l’animazione delle reti perché esso è il punto sensibile dell’incontro, della frizione, della lotta degli uomini che fanno funzionare il franchising.

La predominanza di marche, segno dell’adesione dei franchisees attorno alla loro insegna, rischia senza dubbio l’irrigidimento del processo di sviluppo delle reti, dando loro l’accelerazione per l’imposizione di norme, di regole, di metodi diffusi e controllati a distanza; ma nessuno potrà dire “buongiorno e grazie” al posto di un commerciante indipendente aderente ad una rete.

“L’uomo resterà sempre al centro del congegno”

***

2°PARTE: ALLEGATI

ALLEGATO 1: DOMANDE E RISPOSTE SPONTANEE

Tre domande:

1. Cosa si è maggiormente evoluto da 10 anni nel franchising?
Q1

2. Cosa è meno cambiato, è rimasto stabile?



Q2

3. Cosa è diminuito, regredito?





Q3

Tre dimensioni determinanti di classificazione:

1. Strategica

2. Risorse umane e strutture

3. Organizzativa

	
	Strategica


	Risorse Umane Strutture
	Organizzativa

	Q1
	· L’immagine del franchising;

· La notorietà

· La parte di mercato rispetto al commercio classico;

· La credibilità del franchising (concetto diverso da quello di perdita dell’indipendenza);

· La concentrazione delle reti.
	· La partecipazione dei franchisees alla vita della rete;

· Il livello medio dei franchisees;

· L’aumento di qualità dei franchisees (meno disoccupati);

· La valorizzazione dei franchisees come vettori di animazione e di savoir-faire;

· Qualità relazionale guadagnante-guadagnante;

· Vero partnernariato vincente-vincente;

· Maggiore interazione tra franchisor e franchisees.


	· La professionalità del mestiere di franchisor;

· Il mestiere di franchisor;

· La professionalizzazione degli attori;

· La relazione franchisor-franchisee nella partecipazione e le relazioni di management;

· Il numero di reti;

· La complicazione dell’animazione.

	Q2
	· Il franchisor rimane il decisore delle clausole contrattuali; 

· La partecipazione insufficiente dei franchisees alle Federazioni a seconda dei paesi;

· L’obbligo di equilibrio della redditività;

· Le regole del profitto;

· Il quadro legislativo;

· Il DIP;

· I principi dei circuiti finanziari specifici;

· La difficoltà di stabilire accordi quadro (banche);

· In certi paesi, la presenza del franchising=lobbyng


	· La prevalenza dei valori umani rispetto ai valori del concept;

· Il franchising è fatto per i non professionisti;

· Le “figure” del franchising sembrano sempre le stesse.
	· L’animatore della rete è il perno del sistema,

· Le componenti del sistema;

· La natura della relazione franchisor-franchisee.

	Q3
	· L’unicità dei concept;

· Il gusto del rischio;

· La facilità d’impianto;

· Svilupparsi troppo presto in franchising.
	· Il numero di candidati per insegna;

· Meno animatori nelle reti;

· Le reti marcate dalla personalità del loro creatore;

· Minor paura di perdere la propria indipendenza da parte del franchisee.


	· Gli insuccessi di alcune reti;

· Meno scandali;

· Meno dominio del franchisor;

· Minor numero di processi;

· Meno rischi giudiziari.

	
	Total :18 schede
	Totale : 14 schede
	Totale :14 schede


ALLEGATO 2: SINTESI DEI FASCICOLI

Le idee e le riflessioni dei partecipanti sono state riprese nelle pagine che seguono. Le idee principali sono state separate e trattate in  questo modo.

· Mixità delle reti
· Savoir–aire

· Natura della relazione

· Conflitti

· Adesione

· Coinvolgimento dei franchisees

· Performance del franchising

· Evoluzione

· Reclutamento

· Cultura della rete

· Performance della rete

MIXITÀ DELLE RETI

· Reti integrate: succursalismo, filiazione…..

· Reti contrattuali: franchising, concessioni, licenza di marca, commissione, affiliazione, mandato di gestione…..

· Reti volontarie: cooperative, gruppi d’acquisto, catene volontarie……

Quali proporzioni, quali evoluzioni, perché, a cosa è dovuto tutto questo?

***

· La mixitè è considerata come molto redditizia per le reti. Essa è profittevole in materia di emulazione, di condivisione e di esempio. È  anche un fattore di rapidità di sviluppo.

· La maggior parte di reti è composta da un numero più elevato di franchisees. La nozione di proporzione tra i differenti tipi non ha una regola, essendo certe reti maggiormente formata da franchisees (da 60 a 80%) ed altre che sono a 50/50%. Le proporzioni dipendono dalle circostanze.Esse sono anche il riflesso della storia dell’insegna che passa da una struttura ad un’altra.

· Le differenze organizzative si attenuano perché tutti utilizzano gli stessi strumenti.

· L’animazione della rete deve tener conto di questa mixità che deve essere rispettata in termini di cultura imprenditoriale e di trasferimento di istruzioni commerciali e/o di gestione. In effetti i profili sono differenti e le sensibilità non rispondono alle stesse simulazioni.

· I negozi pilota o “relais”, la formazione è effettuata generalmente dal franchisor.

· I franchisor studiano la possibilità di utilizzare nuovi tipi di contratto secondo gli obiettivi commerciali di sviluppo: licenza di marca, commissioni di affiliazione….. che si rivelano essere mal conosciuti.

· Alcune reti di origine volontaria (cooperative, gruppi d’acquisto…..) si rivolgono al franchsising per attirare nuovi aderenti, in particolare nei settori alternativi come lo sviluppo durevole, il micro credito, l’aiuto alle persone.

· Ci si pone una domanda sul soggetto dell’accesso al fondiario, talvolta rassegnato nelle mani del franchisor, altre affidato ad organismi di finanziamento esterni alla rete. Si costata talvolta una ripartizione tra il franchisor, l’investitore immobiliare e il franchisee, locatario, semplicemente proprietario dei suoi impianti.

· Tuttavia la “finanziarizzazione” condurrà allo sviluppo in proprio.

SAVOIR - FAIRE

Apprendimento del savoir-faire, la sua trasmissione al franchisee; modi di diffusione, i supporti; il controllo, le eventuali sanzioni (ritorno alla formazione,appoggio locale…….)

***

· I franchisees partecipano sempre più allo sviluppo del savoir-faire e il problema potrebbe essere quello della sua comproprietà tra franchisor e franchisees. Lo scopo di certe riunioni di rete è quello di mettere in evidenza le migliori pratiche e di arricchire il savoir-faire comune.

· Il franchisor ha la tendenza a trasmettere prima di tutto la sua visione normativa a svantaggio dell’adattamento alla gestione quotidiana e alla natura delle persone. Questo rischia quindi di mettere in gioco il carattere originale del concept.

· Gli animatori delle reti incaricati del controllo considerano avanti a tutto la tecnica del mestiere o del prodotto senza considerare la miglior esperienza dei franchees nel campo del management, delle relazioni sociali, della relazione con il cliente o della vendita.

· I contenuti od i metodi di trasmissione sono fortemente evoluti con il NTIC. Il passaggio dalla carta al virtuale resta un criterio di performance del franchisor. I supporti leggeri (note brevi, supporti virtuali) sono più efficaci perché sono letti .La velocità di trasmissione ed i suoi effetti rapidi di reazione portano ad una condivisione della responsabilità tra gli attori della rete.

· Ma a fianco dei NTIC, non si deve abbandonare la trasmissione tramite il “vissuto” per la misura delle conoscenze, il corporativismo, la formazione permanente e l’accompagnamento sul luogo. Il non scritto ha ancora la sua importanza.

Domande:

· Si ha ancora un savoir-faire quando l’intera immagine dell’insegna riguarda la marca distribuita e i metodi di vendita e di distribuzione sono di dominio pubblico o interamente banalizzati?

· Esiste un savoir-faire franchising che partecipa anche al successo della rete?

NATURA DELLA RELAZIONE

Creazione della relazione di fiducia, incitamento al risultato(monetario o non); emergenza della leadership, partecipazione alla vita della rete, coordinamento…

***

· la professionalità delle reti, tanto per i franchisors che per i franchesees, ha portato alla formazione di strutture di dialogo di natura diversa: commissioni, riunioni regionali, nazionali, conventions…

Queste strutture hanno dato risultati multipli:

Scambio di savoir-faire, condivisione delle migliori pratiche (contrattazione, gestione…), partecipazione all’orientamento e/o all’elaborazione delle decisioni applicabili a tutte le reti, riflessione e preparazione dell’avvenire. Nelle reti recenti, i franchisees diventano “co-creatori” della rete per i loro apporti.

· L’emergenza dei valori comuni diventa:

· Fiducia, nata dalla stretta trasparenza degli elementi economici, dall’esemplarità dei risultati e dei comportamenti dei capi delle reti; il carisma dei dirigenti resta un pilastro della gestione della rete.

· Lealtà all’insegna ed alle pratiche della rete.

· Saper essere franchisor e saper essere franchisee, rispetto comune 

· Le reti che sono dirette da personalità (fondatori o dirigenti con forte carisma) si distinguono dalle reti pilotate da strutture depersonalizzate. Nel primo caso, l’autorità è forte e ci si aspetta un comportamento di esecutività da parte del franchisee. Nel secondo le relazioni, sono meno passionali, più stabili, il franchisee è visto come un imprenditore che dispone di competenze manageriali.

· La partecipazione alla vita della rete è diventata un’attesa fondamentale da parte dei franchisees. Le conventions riuniscono quasi la totalità dei membri. In compenso la proporzione dei franchisees che accordano tempo alla rete non è che da 10 a 25%, perché la partecipazione non può essere coercitiva.

· La partecipazione volontaria dei franchisees rivela il bisogno di sentirsi utili, ma anche l’obiettivo di soddisfare un interesse personale (autorità morale, capacità di contrattate con i capi della rete…). I principali ostacoli sono la mancanza di disponibilità di tempo, i costi indotti e l’incidenza sui risultati.

· La struttura centrale deve restare leggera e privilegiare la disponibilità sul campo. L’animatore è l’ingranaggio nella relazione, qualunque sia il modo relazionale, verticale, orizzontale o in forma di relazione circolare mettendo il franchisor al centro del dispositivo relazionale(la ruota). Risulta da questa disponibilità una tendenza all’assistenzialismo nella tendenza socio-economico attuale.

· Dalla fiducia iniziale e dal sentimento di appartenenza che ne deriva, la relazione si evolve verso la critica quando il franchisee si sente investito di un “parere autorizzato” e allora è il momento d’integrarlo alla vita della rete.

CONFLITTI

Fattori di vedute; modi di risoluzione; importanza dei rappresentanti della rete; ruolo degli intervenuti esterni (avvocati, esperti, arbitri…) responsabilità, conseguenze nella rete…

***

· Il numero di conflitti è in ribasso, certe reti non hanno alcun conflitto giudiziario da molti anni. Questo dimostra che i franchisor dominano meglio il loro mestiere, che il dialogo s’instaura più facilmente e che i franchisees instaurano meno conflitti individuali. In compenso la natura dei conflitti è cambiata, la legge Doubin ha risanato le vecchie pratiche fondate su approssimazioni economiche. 

· Fattori:

· Incompetenza del franchisor, mancanza di professionalità, controllo insufficiente

· Eccessi reali o supposti di canoni

· Delusioni finanziarie, (cifre d’affari, redditività…) mancanza di valore aggiunto del franchisor e degli animatori

· Cattivo reclutamento,franchisee incompetente

· Franchisee in difficoltà personali

· Cattive relazioni con l’animatore, aspetto “passionale” della controversia

· Difficoltà congiunturali del settore

· Cattiva reazione su problemi minori (norme), sentimenti di mancanza di spazi di libertà

· Bisogno di dialogo:

· Uso di strumenti e di istanze di mediazioni e di arbitraggio
· Avere accesso a tutti gli stadi del franchisor dopo i primi disaccordi che si fondano sulla legittimità degli interlocutori del franchisor

· Emergenza di leader regionali,facenti da moderatori, creazione dell’Ordine degli Anziani, Uditore/moderatore

· Fare sapere l’esistenza del dialogo e dare spiegazioni sulle decisioni

· Risoluzione:

· I magistrati comprendono meglio il franchising

· Comprendere la causa reale, disappassionare il dibattito

· Negoziare piuttosto che intentare causa

· Rompere privilegiando la contrattazione

· Non lasciare niente per quanto riguarda il rispetto stretto del concept

· Importanza dell’omogeneità di trattamento

· Conseguenze

· Il conflitto affligge numerosi franchisees a motivo di un comportamento compassionevole

· Il processo inquina i franchisees, i candidati, l’ambiente generale

ADESIONE

Come si sceglie una insegna? Processo di adesione; importanza della marca; processo di decisione; fattori affettivi e/o razionali.

Punto di vista del franchisor/punto di vista del franchisee

***
Si constatano due aspetti differenti e contrari nell’esame dell’adesione: i franchisor vogliono “razionalizzare” con metodi oggettivi di selezione mentre i.franchisees si lasciano prendere da fattori “affettivi”. Essi sopravalutano la dimensione razionale, e allora l’irrazionale prende il sopravvento sul pragmatismo mentre i franchisor privilegiano gli strumenti di decisione fondati su criteri economici anche talvolta personali ma senza dare loro la prevalenza.

· Criteri affettivi:

· Amore dei prodotti e passione nel mestiere
· Carattere attrattivo del concept

· Reputazione e notorietà dell’insegna

· Peso della leadership dell’insegna

· Compatibilità umana con i rappresentanti del franchisor

· Qualità della relazione personale con l’interlocutore

· Condivisione di valori

· Adesione al progetto ed alla morale dell’impresa, alla cultura delle rete

· Scelta empirica, l’affinità con il franchisor gioca un ruolo capitale

· Criteri razionali:

· Luoghi geografici

· Apporto, Stock

· Redditività

· Criteri di selettività aumentati, il reclutamento è il mestiere tra i più difficili per il franchisor, perché il dominio del fattore umano è rischioso. 

· La formazione per lungo tempo è un mezzo di scoperta delle capacità del futuro franchisee.

· I criteri di differenziazione economica vengono in seguito.

COINVOLGIMENTO DEI FRANCHISEES

Natura del coinvolgimento, razionale, affettivo; importanza della rete; sviluppo di un sentimento di appartenenza, fattore di riuscita individuale e/o collettiva; capacità di aiuto reciproco, partecipazione alle commissione di rete…

***
· Per ciò che concerne il coinvolgimento, le reti sono passate dall’essere una pratica commerciale o di servizio ad una partecipazione sociale molto più complessa .Il franchisee impara a porsi in una prospettiva di condivisione, di partecipazione allo stesso gruppo, di vedere alla stessa promozione (abbiamo fatto insieme la nostra formazione). Il coinvolgimento è costruttivo.

· L’impatto reale del coinvolgimento è l’evoluzione partecipativa del savoir-faire, la lotta contro il rafforzamento dell’individualismo, contro il “tutto è dovuto”, la considerazione di se stesso, la conquista del potere, il volere guadagnare più del ragionevole. La conseguenza di queste deviazioni porta al rigetto e nuovamente alla solitudine.

· Il miglior coinvolgimento di un franchisee è quella di essere performante, perché è il miglior contributo all’insegna. I franchisees coinvolti non sempre sono i migliori, ma sovente quelli che hanno bisogno di riconoscenza da parte dei capi della rete e dei loro colleghi franchisees. 

· Il sentimento di appartenenza è un fattore chiave di successo nel franchising ed è frequentemente fortissimo. Lo si constata tramite la partecipazione alle differenti richieste di dialogo (conventions, commissioni, riunioni…) e agli strumenti di comunicazione (news, intranet…). Lo si vede anche nella fierezza di partecipare ad una rete riconosciuta, portare quella marca, il logo essendo tutto questo “unico”. Fierezza anche della considerazione apportata ai franchisees dal franchisor. Sono fondamentali l’immagine unitaria, l’emulazione, l’amicizia.

· Nella creazione delle commissioni, i franchisees possono partecipare all’operativo; mentre la strategia deve restare nelle mani del franchisor. Sta al franchisor creare il movimento per la rete, perché il franchisee non si proietta nell’avvenire e manifesta una certa resistenza al cambiamento. Si rileva una mancanza di volontari per partecipare alla vita della comunità.

· La capacità di aiuto reciproco tra franchisees è difficile da mettere in opera, ma esiste in molte reti sotto forma di corporativismo e di coesione intergenerazionale (mutualizzazione di mezzi, condivisione di rischi finanziari). La complessità del mestiere di imprenditore può condurre a una smobilitazione che alcune imprese temono. Tuttavia esiste una differenza di fronte alle unità gestite in proprio, legate alla messa in evidenza della differenza di statuto.

· Il coinvolgimento è sessuale: le donne sono più altruiste mentre gli uomini sono più rivolti verso il loro ego mettendo in avanti i loro motivi personali.

PERFORMANCE DEL FRANCHISING

Risultati economici dei franchisees, capacità finanziaria,situazione delle reti, difficoltà, successo, capacità di vendere, cedere…

***
Nota del redattore: 

Confusione tra performance del franchising e performance della rete ( vedere più in basso).

Malgrado una spiegazione preliminare, certi partecipanti hanno confuso performance dei franchisees e performance del franchising quale sistema di distribuzione di beni e di servizi.

La maggior parte dei partecipanti si sono interrogati sulla definizione di performance.
***
· La performance tiene conto della: 

· Pertinenza del concept sul mercato

· Percezione dei clienti

· Rapidità di sviluppo, il numero dei candidati

· Performance economica

· Fidelizzazione dei franchisees

· Appartenenza collettiva e del rispetto delle regole

· Animazione della rete

· Sorveglianza stretta dell’immagine.

· I seguenti indicatori economici in termini di cifre di affari, risultato netto, referenze agli standard di gestione, economie di scala, valorizzazione del capitale iniziale, capacità manageriale del franchisee, costituiscono l’essenziale dei mezzi  ideati per sorvegliare la performance. Tuttavia l’omogeneità non crea la performance.

· La combinazione dei risultati economici dei due partners - franchisor e franchisee - associati nel tempo per la creazione di valore, per la valutazione dell’impresa ed eventualmente all’uscita del franchisee è la componente essenziale del successo del franchising sotto il suo aspetto patrimoniale.

· In mancanza della certezza di una performance superiore delle unità in franchising su quelle indipendenti, si constata tuttavia un minor numero di fallimenti.

EVOLUZIONE

Gli attori del franchising hanno una visione prospettica del loro settore? Come si evolve il franchising? Quale è il suo avvenire?

Quali sono i fattori che permettono di meglio anticipare il divenire della professione? Quali sono gli ostacoli a tale visione?

***
· I franchisees non hanno in genere una visione del futuro. Ciononostante le reti preparano dei modelli di riflessione prospettica per i franchisees. I capi della rete devono associare le loro capacità di riflessione a delle prove legate alle osservazioni del mercato, dei mestieri, al benchmarking in Francia e all’estero. L’analisi del passato non può essere esclusa dal campo della prospettiva. I franchisees dovranno disporre di strumenti di espressione del loro progetto.

· Franchising e poteri pubblici:
I fondamenti giuridici non dovrebbero evolversi molto, ma potrebbe nascere una nuova regolamentazione per regolare gli accessi alle diverse professioni. Il ruolo del franchising sarebbe quello di normalizzare questo tipo di mestiere dandogli un accesso “professionale” vista la qualificazione fornita dalla formazione dispensata dalla rete?

· Franchising vs Corporazioni/ mestieri:

Certo il mestiere di franchisor non esiste come tale, ma la capacità di creare l’impiego e la qualificazione professionale può essere molto simile al ruolo che ricoprivano tempo fa le corporazioni di mestieri sotto i vecchi regimi (Compagnons du Tour de France, Scuole professionali private…). Può essere creata una formazione che dispensi diplomi?

· Richieste rappresentative:

Aumento della partecipazione dei francisees; le federazioni nazionali e internazionali devono prendere più a cuore il loro ruolo; i rappresentanti all’interno delle reti devono federare i loro progetti per dargli contenuti e coerenza.

· Motore dell’evoluzione

Innovazione, notorietà, osservazione dei concorrenti (nascita, crescita, cambiamenti, crisi…), ascolto dei consumatori (panels, database, focus group…) coinvolgimento dei franchisees, controllo del rispetto dei concepts.

RECLUTAMENTO

Metodo di reclutamento; criteri di selezione; profilo dei franchisees; strumenti utilizzati in funzione degli obiettivi di sviluppo (stampa, saloni, riunioni…); procedure, gestione delle candidature, selezione, formazione con o senza sanzioni.

***
Il reclutamento è uno dei campi nei quali le evoluzioni sono state importanti a causa della creazione della professionalità,dell’apparizione di nuovi strumenti e dell’analisi storica dei fattori di successo dei franchisees che sono riusciti. Ciononostante si osserva che l’irrazionale prevale ancora spesso  sull’approccio razionale, restando la parte intuitiva determinante.

· Criteri di selezione:

· Spirito d’impresa

· Impiego personale

· Capacità di partecipazione alla rete

· Capacità di rimettersi in gioco

· Strumenti di reclutamento:

· Utilizzo d’Internet in forte crescita, accesso gratuito e condiviso su un documento chiaro

· Sono consultabili bacheche specializzate di reclutamento, come per i quadri

· Raccomandazione per i franchisees, patrocinio, pratica

· Scelta di candidati da parte di una piccola commissione

· Giornata di prova pratica dei candidati, stage 

· Appuntamenti individuali, test di pesonalità

· Inchieste sulla moralità

· Metodi di uscita:

· Il franchisor resta sempre quello che decide

· In caso di fallimento evidente della formazione, si consiglia il candidato a rinunciare al progetto, ma è lui che decide!

· Facoltà di ritiro del franchisor con il rimborso dell’acconto

· Rimborso del deposito di riserva della zona

· Cause di fallimento del reclutamento:

· Scarsa notorietà

· Scarso sviluppo

· Scarsa attrattività del concept

· Scarsa redditività

· Forte investimento

· Apporto troppo elevato

CULTURA DELLA RETE

Esiste ed in cosa consiste? È di origine reale o affettiva? Ha incidenza sul coinvolgimento del fcranchisee?

L’organizzazione della rete porta l’impronta di questa cultura? Se si, come è trasmessa?

***

· Esiste! È forte, è difficile da creare perché si appoggia sugli uomini. Essa può avere effetti virtuosi rinforzando il sentimento di appartenenza per la condivisione del savoir-faire e dei valori comuni, ma ha un effetto pernicioso per lo sviluppo dei comportamenti imitativi, la modelizzazione mal compresa, la standardizzazione che annienta la personalità dei franchisees.

· La cultura di rete deve far condividere apprezzare le norme dell’insegna, i riti, le leggende e le tradizioni dell’impresa, malgardo le pesonalità eterogenee. Essa deve sviluppare i sentimenti di adesione e di fiducia. Essa non si impone, ma si costruisce sulla base dell’esempio.

· Essa è trasmessa dagli “anziani” per via orale, poi incisa nel marmo dell’insegna dalla formazione iniziale. Le difficoltà incontrate sono diventate la storia dell’insegna; esse hanno forgiato lo spirito di combattimento comune, rivivificato la capacità di superare le prove, marcato il rispetto dell’imprenditorialità indipendente. Affettivo per le reti giovani, diviene pratico per le grandi imprese.

· Frequentemente rivolta verso l’interno della rete e le difficoltà da superare le stesse problematiche, essa dimentica perfino la relazione con il cliente finale, il rispetto della marca.

PERFORMANCE DELLA RETE

Come definirla? Ecomica, finanziaria, commerciale,in termine d’immagine……

Come misurarla? I franchisees ne sono direttamente beneficiari o vittime?

Incidenza sul valore del business del franchisee…

***
Confusione tra performance del franchising e performance della rete (vedere pagine precedenti)…

********
· L’interazione tra la performance del franchisor e quella del franchisee è evidente. Un franchisor performante, indipendentemente dalla performance dei franchisisees è il segno di una rete performante. L’associazione delle redditività combinate, il peso della marca nel CA globale; sono indicatori delle performance.

· La performance economica della rete ha un’incidenza diretta sui franchisees in termini di risultati e di valorizzazione del loro business. Essa è legata alla soddisfazione del consumatore, dei franchisees ed alla posizione nei confronti della concorrenza.

· La performance è il tasso di adesione, l’attività di reclutamento, il rinnovo dei contratti, le nuove aperture di punti vendita, il tasso di partecipazione alle riunioni. Essa si poggia anche sull’equilibrio della condivisione della ricchezza che deve essere provata dalla durata. Essa non è forzatamente misurata da valori economico-finanziari, ma dallo Statuto sociale.

· I franchisees sono molto più beneficiari che vittime perché beneficiano maggiormente degli aiuti dei franchisor che nell’ipotesi di una gestione solitaria. In compenso sono ostaggi della loro dipendenza, dell’attaccamento alla politica dell’insegna e della notorietà dei capi della rete.

***
VERBATIM

MIXITÀ DELLE RETI

“In pratica, oltre il succursalismo, il franchising è il miglior sistema.”

“La mixità è un fenomeno ciclico”

SAVOIR-FAIRE

“Il savoir–faire resta il perno del franchising e la sua trasmissione è capitale”

“Il savoir-faire comportamentale è sovente poco identificato e mal trasmesso”

“I franchisees migliori in un campo apportano il loro vissuto agli altri”

NATURA DELLA RELAZIONE

“La relazione “franchisor/franchisee non è lineare nel tempo”

CONFLITTI

“Noi regoliamo le dispute (le vertenze, i conflitti) con un dialogo permenente”

ADESIONE

“ Se al candidato interessano solo i fattori razionali, allora non firmi il contratto”

“Il candidato ha sufficienti informazioni per giudicare la pertinenza di quelle fornite dal franchisor”

COINVOLGIMENTO DEI FRANCHISEES

“Il coinvolgimento, è la parte sulla quale le cose sono più cambiate”

“La relazione affettiva ed emotiva è un elemento di longevità e di riuscita del partnerariato”

PERFORMANCE DEL FRANCHISING

“Capacità di generare risultato e crescita nel lungo andare, nel rispetto dei valori che sono i fondamenti dell’insegna, sempre raccoglendo l’adesione e la soddisfazione dei differenti attori”

“La performance del franchising è la capacità di modellizzare un concept di commercio unico, evolutivo, redditizio e cedibile”

EVOLUZIONE

“ Bisogna tener conto delle evoluzioni socio- economiche che, globalmente, tendono verso un desiderio contraddittorio di più libertà e più sicurezza”

RECLUTAMENTO

“La formazione deve essere un periodo di prova prima della firma del contratto”

CULTURA DI RETE

“La cultura della rete è fondamentalmente trasmessa dagli uomini dai loro valori personali, e

relativamente dalle strutture di dialogo e di comunicazione che non sono che degli strumenti”.

“Essa è profonda e di origine affettiva, essa è trasmessa dalla dirigenza”

PERFOMANCE DELLA RETE

“Il contratto di franchising, anche non cedibile, è un elemento di sopravalorizzazione e di differenziazione, obiettivo del valore del business di un franchisee.”

ALLEGATO 3: GRUPPO DI LAVORO

Qualche nota sul gruppo dei partecipanti

1. I franchisor

I dirigenti delle insegne presenti hanno giocato il ruolo previsto di gente di esperienza di campo, attenti all’efficienza della loro rete. Le preoccupazioni politiche non trovano eco se non nelle conseguenze economiche delle evoluzioni; questo comportamento è logico.

In compenso non sono dimenticati gli aspetti umani della relazione, ma i responsabili delle reti hanno una tendenza naturale a cadere nel lirismo, proponendo sentimenti che possono forse metterli a posto la coscienza “ lavorando nell’umano”. Questa attitudine è comprensibile perché la maggior parte di loro, sono uomini del commercio e non industriali. Essi restano abituati ad una forma di empatia, incaricati di gestire una truppa dove l’armonia deve essere visibile per i membri della rete e per i clienti finali, i consumatori.

2. Gli esperti

La loro qualità di osservatori esterni e di intervenuti nella rete rende il lro apporto complesso.

Da una parte sono attori nella creazione dell’evoluzione e a questo titolo il loro contributo è un vettore di progresso. La loro capacità di immaginare nuove soluzioni e di realizzarle con i loro clienti esprime il loro ruolo nei cambiamenti osservati.

Ma per altro essi manifestano una tendenza assai pesante alla “teorizzazione” delle loro osservazioni augurandosi (o volendo) di trasformarle in “sistema”. Da ciò possono presentarsi dei blocchi frenando l’aspirazione all’evoluzione. Se va bene questa creazione di un format diventa un nuovo grado del progresso del franchising, la base sulla quale vanno a costruirsi le nuove iniziative.

3. L’istituzione F.F.F

I rappresentanti della Federazione della Franchise non avevano la vocazione ad apportare un contributo fattivo all’esercizio. Ciononostante il loro punto di vista costituisce un effetto minore nel quale si disegnano i tratti dell’evoluzione del franchising tramite i contrasti amministrativi o politici. Gli ostacoli da superare sono approcciati tanto da mezzi di lobbyng che da istanze sul piano giuridico, sociale, econonomico che non sono per forza di dominio dei gestori e dei consigli.
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