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Des manuels de savoir-
faire, pour quoi faire ?

Un manuel de savoir-faire (MSF) est un document écrit dans lequel on trouve les
réponses a toutes les. questions qu’un franchisé peut avoir a traiter dans

le cadre de son activité pendant ia durée de son contrat de franchise.

Le manuel définit aussi les régles de travail communes a tout le réseau,

de fagcon a ce que chacun ait les mémes points de repéres d’une part et que
d’autre part le Franchiseur puisse valablement comparer les exploitations

de chaque franchisé entre elles pour en analyser les différences.

7 Les 8 grandes '

rubrigues des manuels

Un MSF se déecompose en plu-
sieurs livres, qui se retrouvent
dans la majorité des réseaux.
Les MISF constituent une
mémoire vivante du réseau, ia
preuve visible de Ila réalité du
savoir-faire et de son impor-
tance.A ce titre ils contri-
buent a la détermination de la
valeur d’une franchise ou d’un
réseau tout entier.

Le manuel est un inventaire
détaillé du savoir-faire du Fran-
chiseur & un moment donné,

Il permet au Franchiseur de mon-
trer physiquement a un candidat
a la franchise la réalité écrite du

savoir-faire qui lui sera transmis.

Il permet & son tour au candidat

ranchisé de mieux convaincre
son banquier de le financer en lui
montrant ainsi la réalité du savoir
faire qu’'il envisage d’acquérir.
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Les 7 utilisations des manuels g

Il sert de support a la formation
initiale du franchisé.

Il permet au franchisé de retrou-

er facilement une infoermation,
une procédure quand il est dans son
activité guotidienne, ou de |'aider a
former a son tour son personnel.

Il sert de base a |'établissement

des rapports de visite que fait le
franchiseur lorsqu’il vient chez son
franchisé contrdler la bonne applica-
tion du savoir-faire et aider le fran-
chisé a améliorer son exploitation.

Il sert de base a I'évolution du
savoirfaire et des procédures du
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