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Entente d’indemnisation
Nouvel établissement, 153
Entente franchiseur/
fournisseurs, 134
Communication, 141

Partage des bénéfices, 142

Entreprise franchisée
Eléments, 28
Meilleures pratiques, 110

Escompte, 133

201

Etude de marché et de
localisation, 152
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Fournisseur
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Divergences d’idées, 121, 157



INDEX ANALYTIQUE

Document, 57
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Avantages offerts au franchisé,
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— Intervention, 120
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Fournisseur de services, 5, 17,
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— Perception erronée, 18
Information aux franchisés, 105
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Echange de renseignements et
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Groupe de réflexion, 110
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Support a la négociation de con-
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112

Internet
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Négociation
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Ombudsman
Colts, 170

Dans I'organisation du réseau,
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Employé du franchiseur, 169
Impartialité, 169

Rapport d’activités, 168
Recommandations, 168

Reglement des différends,
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Roéle, 168
Services externes, 168
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Document, 57
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Etapes, 185
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Interdépendance, 7, 34, 59, 88,
184
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— Avantages, 196
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sés, 53, 55
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Programme d’arbitrage, 175
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Reéglement des différends, 161
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11 4! 71 27-38, 47, 88
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Roéle du franchisé, 29, 30

— Partenaire stratégique, 30,
184

Réle du franchiseur, 27, 29, 48,
140, 184

Soutien du franchisé, 79-92
Vision, 39, 43, 64

Plainte
Procédure, 166

Point de contact
Pour le franchisé, 100

Politique d’empiétement
Nouvel établissement, 153

Voir aussi Exclusivité territo-
riale

Politique de portes ouvertes
Reéglement des différends, 165
Politique de transmission des
plaintes et problémes
Reglement des différends, 166

Préavis
Nouvel établissement, 152

Prix, 55, 58, 96

Programme d’arbitrage
Clause de la convention, 174
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— Effet, 172

— Limites, 173

— Portée, 172

Limites, 174
Mécanismes, 175
Partenariat stratégique, 175

Plutét que le recours au tribunal,
174

Reéglement des différends,
171-176

Programme de médiation ou
de conciliation

Avis, 170

Délai, 171

Etapes, 170

Obligations, 171

Procédure formelle, 171
Reglement des différends, 170
Services externes, 171

Projet commun, 58, 109

Protection territoriale

Voir Exclusivité territoriale

Publicité et promotion, 33, 55
Du réseau, 131

Frais d’administration, 136
Honoraires, 136

Recrutement de franchisés, 68
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Questionnaire
Choix du franchisé, 72
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Recherche et développement,
126

Récompense, 58, 96

Redevance, 19-20, 23, 126, 131
Augmentation, 133

Fluctuation, 132

Négociation, 139
Sous-estimation, 132

Reglement des différends, 55

Ajout de nouveaux franchisés,
158

Arbitrage, 171-176

Attitude du franchiseur, 178
Comité de sages, 176
Communication, 162-165
Conciliation, 170

Conformité aux regles, 120
Constance, 179

Contribution des franchisés, 177
Equité, 179

Litige judiciaire (impact), 163

Mécanismes retenus par le fran-
chiseur, 177

Médiation, 170, 173
Ombudsman, 167-170

Participation des franchisés,
161-181

Politique de porte-ouverte, 165

Transmission des plaintes et
problemes, 166

Relation franchisé/franchiseur,
4,7,9

Attentes du franchisé, 25, 69
Bonne foi, 11

Changement de culture, 56, 183
Communication, 53, 93, 108
Collaboration, 11, 31, 89
Conflit, 65

Contrat, 9-11, 119

Echange de renseignements et
d’idées, 31, 58, 105

Evolution, 85-87
Facteurs déterminants, 12
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Individualisation de la relation
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Interdépendance franchi-
seur/franchisé, 7, 34, 59, 88,
184

Loyauté, 11
Modeéle de gestion, 104, 193

Partenariat stratégique, 1, 4, 7,
27-38, 47, 53, 88
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Qualité de la gestion, 13-17
Reglement des différends, 161
Relation horizontale, 6

Renversement du rapport de
force, 5

Sentiment d’injustice, 12
Services du franchiseur, 17, 24
— Perception erronée, 18, 20
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Sources alternatives de revenus
du franchiseur, 135-138

Valeurs, 43

Voir aussi Franchise, Fran-
chisé, Franchiseur

Remue-méninges, 94, 110

Rencontre
franchiseur/franchisé, 54

A vocation sociale, 54

Assemblée, soirée ou congres,
96

Avec cadres et dirigeants du
franchiseur, 58, 94

Avec les candidats franchisés,
73

— Et d’autres franchisés, 74
— Etleur famille, 73

But, 95, 121, 163

De formation, 101

De groupes, 94

De motivation et de reconnais-
sance, 54

D’information, 54, 95
Durée, 95

En ligne, 94

Frais de participation, 136
Groupes de travail, 54

Input des franchisés, 96
Nombre de personnes, 95
Programme de réunions, 54

Visant a obtenir 'adhésion des
franchisés a des programmes
ou projets, 54

Réseau de franchises

Ajout de franchisés, 53, 145-160
Animateurs ou conseillers, 83
Centre de formation, 101
Cohésion, 96

Collaboration, 11-12, 31
Communication, 93, 99, 101
Conformité aux regles, 113-124
Coordination, 107

Croissance, 29, 106, 145
Culture, 43, 183

Démarrage

— Partenariat stratégique,
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Difficultés financieres, 3, 126
Divergences d’idées, 121
Eléments, 9

Enoncé de valeurs, 44

Flux monétaires, 18
Fonctionnement, 97

Fusion et acquisition, 43

Gestion, 13-15, 50, 53, 97, 127,
193

— Implication des franchisés,
103-112

— Partenariat stratégique,
183-192, 196

Image, 59

Meilleur intérét, 121, 138, 140,
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Mise en marché des produits et
services, 27, 111

Mission, 6
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Organisation, 53, 162, 167
Performance, 23, 127
Produits et services, 55
Profitabilité, 11, 126
Publicité, 131

Reglement des différends, 55,
120, 161-181

Répartition des réles, 108
Réputation, 59

Revenus des franchiseurs, 25,
125-144

Roéle de gestionnaire, 5
Services du franchiseur, 19, 22
Socialisation, 96

Valeur, 35

Valeurs, v. Enoncé de valeurs
Vente, 127

Ventes globales

— Rémunération du franchi-
seur, 23, 29

Vision, 39, 64, 96
Voir aussi Franchise

Réseau sous banniére, 34

Réseaux sociaux
Utilisation, 100

Ristourne, 133, 135
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Séminaire, 96

Sentiment d’appartenance, 83,
88, 96

Sondage

Participation des franchisés, 55
Sonneur d’alerte, 84

Stage de travail
Candidat franchisé, 74

Succursale

Gestion, 51
Superviseur, 85

Systéme de commande
informatisé, 137

Systéme de facturation
centralisé, 137

Systéme informatisé
d’approvisionnement et de
gestion des stocks, 35
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Table ronde, 94

Test psychométrique
Choix du franchisé, 72

Tribunal arbitral

Ajout de franchisés, 158
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Valeur(s), 43
Communication, 45
Enoncé, 44

Partenariat stratégique. 183
Role des dirigeants, 45

Vente au détail dans des
établissements non
franchisés, 137
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Vérification
Choix du franchisé, 73

Vidéoconférence, 95

Vision, 39-46
Communication, 42, 64, 96
Partenariat stratégique, 43
Type d’entreprise, 41-42
Valeurs, 43



