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Paroles d’expert... 
 

Paroles d’expert car en plus  

de 20 ans d’accompagnement  

de réseaux de franchise,  

après avoir conseillé 

personnellement plus  

de 130 franchiseurs,  

Sylvain Bartolomeu a constaté  

que le plus dur pour un franchiseur 

n’était pas de lancer son réseau, 

mais de le faire durer,  

de s’installer sur son marché  

en restant attractif  

vis-à-vis de ses franchisés,  

de ses consommateurs,  

et des candidats à la franchise. 

Stratégies et secrets de réussite 

 

La performance durable d’un réseau repose sur une clef que tout franchiseur devra apprendre, 

maîtriser et adapter en permanence : le management de réseau. 
 

Pour faire perdurer une marque, un concept, des valeurs, tout franchiseur devra donc construire 

un management suffisamment performant pour passer d’une énergie individuelle reposant sur ses 

seules  capacités, à une aventure collective avec une véritable dynamique de groupe… pour que 

son œuvre entrepreneuriale initiale se transmette et traverse les générations. 
 

Dans cet ouvrage, Sylvain Bartolomeu explique comment opérer pour construire ce       

management en posant les problématiques  majeures d’un réseau de franchise, les piliers 

à manager, les types de conflits existants et les solutions pour les réduire, et livre quelques 

secrets pour se faciliter cette tâche d’ampleur, à engager dès la naissance de l’enseigne.
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Chapitre 1 

 

Les 4 spécificités  

du management  
d’un réseau  
de franchise 

 

 

 

 

 

Manager un réseau, c’est prendre en considération 

dans sa relation l’effet distanciel, l’asymétrie de profils 

et de motivations, et l’indépendance des franchisés, 

pour construire un collectif d’entrepreneurs. 
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Chapitre 3  

Les 6 conflits  
qui mettent à mal  

le management  
(et leurs solutions) 

 

 

 

 

 

Aucun réseau ne vivra sans conflits, ni contentieux.  

Le conflit fait partie intégrante de la vie en réseau. Il est parfois salutaire pour rappeler que l’intérêt général prime sur les intérêts individuels. Mais il peut mettre en défaut le leadership du franchiseur lorsqu’il se termine par un contentieux perdu devant le Tribunal.  

Sun Tzu nous rappellerait à ce titre : « Le meilleur général est celui qui gagne sans avoir à livrer bataille ». D’où l’importance, par le management de réseau, de savoir identifier et traiter toute forme de conflit pour éviter au maximum de livrer bataille, et pour être certain le cas échéant de la gagner. 
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Chapitre 4   

Les 3 secrets  
qui rendent  

le management  
d’un réseau  
plus simple 

 

 

 

 

 

« Qui veut la paix prépare la guerre ». C’est un peu dur à lire, mais c’est la vérité. Même si avec la meilleure volonté du monde, un franchiseur souhaite développer un réseau où il n’y aura jamais de conflits et où tout le monde réussira son aventure entrepreneuriale, cela relève de l’utopie. 
 

Il reste ainsi essentiel pour lui de rester maître du jeu, de détenir une boîte noire (le savoir-faire non transmis) le rendant indispensable et de disposer d’un leadership fort. 
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Chapitre 5  
 L’art de manager  

un réseau  
dès sa création 

 

 

 

 

 

Quand un entrepreneur songe à devenir franchiseur, il le fait généralement pour « bénéficier de la force d’autres entrepreneurs : les franchisés ».  

Derrière cette conception de la franchise se cache un sous-entendu : le modèle serait plus simple à manager qu’un modèle intégré, puisqu’un entrepreneur, patrimo-          nialement investi, est par essence plus concerné et plus impliqué. 
 

C’est vrai, mais seulement en partie, et les défis managériaux pour créer un collectif fort sont d’autant plus importants que par essence, la franchise agrège des indépendants. 
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Sylvain Bartolomeu  
Conseil des franchiseurs depuis plus de 20 ans, président de       

Franchise Management et membre du collège des  experts de la         

Fédération Française de la franchise, Sylvain Bartolomeu a accom-     

pagné de nombreux dirigeants et managers de réseaux dans des          

opérations de création, de développement et de structuration. Ensei-

gnant à l’IAE Business School et à EKLYA business School of mana-

gement, il est également intervenant  à l’académie de la Franchise et 

membre du club expert de la Fédération du Commerce Associé.

L’AUTEUR

La performance durable  

d’un réseau repose  

sur une clef  

que tout franchiseur  

devra apprendre,  

maîtriser et adapter  

en permanence :  

le management de réseau.

L’entrepreneur doit prendre conscience  

que le management de réseaux n’est pas  

une science exacte et mathématique.  

C’est un art, une somme de concepts  

et d’expériences qu’il convient de connaître 

pour toujours posséder un temps d’avance 

sur chaque situation.

Dans ce livre, j’ai souhaité 

partager mes convictions, 

issues de 20 ans d’expérience 

dans l’accompagnement  

de plus d’une centaine de 

réseaux, dans des situations 

différentes :  

création, lancement, 

développement, crise,  

vent en poupe, séparation 

entre franchiseur et franchisés, 

départ d’actionnaires du 

franchiseur, départ du 

fondateur, cession, etc.

Le management d’un réseau reste  la tâche la plus délicate et ardue pour un franchiseur… et c’est aussi 
la moins visible  

et la moins glorifiante. 

Préfacé par Véronique Discours-Buhot  
Déléguée générale de la Fédération Française de la Franchise
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