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Note d’intention:
Quentin
Desreumaux,
co-fondateur

de AuFiteta
mesure, parle

de son enseigne

« Lhistoire du Fot et @ mesure
commence en 2007, lorsque nous étions
trois amis & attendre & la terrasse

d’un bar qu’un serveur vienne prendre
notre commande. On s’est alors dit que
finalement, on n’était jamais mieux
servi que par soi-méme. C’est de la
gu’est née 'idée de Au Fit et & mesure.»
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Quelle est ’histoire de Au fiitet a
mesure ?

« L’histoire du FOt et & mesure commence
en 2007, lorsque nous étions trois amis

& attendre a la terrasse d’un bar qu’un
serveur vienne prendre notre commande.
On s’est alors dit que finalement, on
n’était jamais mieux servi que par
soi-méme. C’est de la qu’est née 'idée de
Au FOt et a mesure.

Qu’est-ce qui fait le petit plus de Au
Fitetamesure?

Ce qui rend le concept unique c’est
gu’on a réussi, gréce a la technologie, a
remettre de la convivialité la ou elle avait
un peu disparu. En permettant au client
de se servir lui-méme, en commandant
sa biére sur un Ipad, nous remettons le
service au coeur du métier. Cela recrée
des échanges entre les tables et génére
une atmosphére trés conviviale. Et c’est
bien la 'essence méme de notre métier :
faire plaisir au client.

Pourquoi avoir décidé de vous
développer en franchise ?

Nous avons décidé de nous développer
en franchise pour partager I'aventure
entrepreneuriale que nous avions
vécue. Ce sont d’ailleurs nos principales
valeurs : I'entrepreneuriat, le partage et
I'innovation. Des valeurs que I'on porte
au quotidien au travers du modéle de
franchise qui nous permet d’embarquer
avec nous d’autres chefs d’entreprise.

Notre raison d’étre, c’est d’accompagner
des chefs d’entreprise dans le monde du
CHR. Pour cela, nous nous appuyons sur
une équipe qui se met a la disposition de
I’entrepreneur franchisé.

Nous I'accompagnons du début a la fin
de son projet mené au sein de I'enseigne.
Service achats, communication,
animation des points de vente, service
finance... notre devoir est de servir le
franchisé et de lui offrir 'ensemble des
clés pour réussir et aller au bout de son
projet. Chaque franchisé est accompagné
par 'animateur réseau qui fait le lien
avec le franchiseur et qui se porte garant
de la mise en commun et du partage
d’expérience de I’'ensemble des points

de vente. Il apporte son expérience

du terrain et conseille au quotidien les
franchisés pour les emmener vers la
réussite.

Quel profil d’entrepreneur
recherchez-vous chez vos
franchisés ?

Le candidat ou la candidate que nous
recherchons est un homme ou une femme
qui a une forte volonté d’entreprendre.

Il ou elle n’a pas besoin d’avoir beaucoup
d’expérience dans le métier, puisque nous
disposons des services supports suffisants
pour 'accompagner dans son projet.

Ce que nous recherchons, surtout, c’est
une fibre commerciale et commercante,
ainsi qu’une volonté de d’apporter du
plaisir et des sourires a la clientele.

Quels sont vos futurs projets pour
I’enseigne ?

A Iété 2022, nous comptions 28
établissements Au fut et & mesure sur
’ensemble du territoire francais, qui se
partageaient entre des établissements
en centre-ville, en périphérie et en zone
de loisir. Notre ambition & horizon 2023
sera d’avoir ouvert 120 points de vente
partout en France et d’encourager un
maximum de FOteurs et FOteuses

a rejoindre le mouvement. »
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En France, le marché des bars a biére
est en constante évolution et a connu
une croissance ces derniéres années.
Les consommateurs francais sont

de plus en plus ouverts a essayer

de nouveaux styles de biére et de
nouvelles marques, ce qui a stimulé
lo demande pour les bars a biere
spécialisés. Il existe également

une tendance croissante en France
pour les bars & biéres artisanales,

qui proposent des biéres de qualité
supérieure brassées localement.
Cette tendance refléte la préférence
des consommateurs pour les produits
locaux et de qualité supérieure.

En plus de la biére, de nombreux bars
proposent des aliments, planches,
snacks, plats gastronomiques, et
d’autres boissons, tels que des
cocktails, des vins ou des boissons sans
alcool. Cela peut les aider a attirer
une clientele plus large et a diversifier
leur offre. En général, le marché des
bars a biére en France est compétitif,
mais offre également de bonnes
opportunités pour les entreprises
innovantes et spécialisées. Les bars a
biére qui se différencient en proposant
des biéres de qualité supérieure, des
plats originaux et une expérience

de bar unique se démarquent sur le
marché francais.
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Zoom sur le concept de bar
en libre service:

Le segment des bars a biére en libre-
service est en croissance en France

et gagne en popularité. Ces concepts
sont des bars ou les clients peuvent se
servir eux-mémes leur biére & partir

de distributeurs automatiques. Les
avantages de ce modéle sont nombreux.
Parmi ces avantages, il y a avant tout

la rapidité et la flexibilité : les clients
pouvant se servir leur biére en quelques
secondes, sans avoir d attendre un
serveur. lls peuvent ainsi choisir la
quantité de biére qu’ils souhaitent boire
et ajuster leur consommation en fonction
de leurs préférences.

Ces concepts permettent également
une expérience interactive avec des
clients en laissant le client découvrir de
nouvelles recettes et les déguster en
toute autonomie. Les bars & biére en
libre-service peuvent parfois s’avérer
moins coOteux & exploiter que les bars
traditionnels, car ils n’ont pas besoin
d’autant de personnel pour servir les
clients.

Cependant, il est important de noter
que les bars a biére en libre-service

ne conviennent pas & tout le monde.
Certains consommateurs peuvent
préférer I'interaction avec un serveur ou
les conseils d’'un expert en matiére de
biére. De plus, certains consommateurs
peuvent préférer un environnement plus
formel pour boire de la biére.

Les tendances a venir :

Certaines tendances peuvent étre
observées sur le marché des bars a

biére. La premiére d’entre elles concerne
la consommation de biéres artisanales

et locales de qualité supérieure. Les

bars & biére proposant ce type de

biéres, brassées localement, peuvent
tirer leur épingle du jeu sur le marché.
Consommer local s’accompagne parfois
d’une volonté de consommer responsable:
la conscientisation croissante de
Pimportance de la durabilité et de
I’environnement peut inciter les bars

& biére a adopter des pratiques plus
éco-responsables, telles que I'utilisation
de verres réutilisables, la réduction des
déchets et I'utilisation de produits locaux.

De nombreux bars & biére cherchent
également & proposer une expérience

de bar unique et différenciée pour les
clients. Cela peut inclure des plats
gastronomiques originaux, des jeux de
société, des événements spéciaux, etc.
Dans ce contexte, les bars en libre-service
se démarquent et sont trés populaires
auprés des consommateurs qui cherchent
une expérience de bar rapide et
interactive. Derniére tendance observée
sur le marché : les cocktails de biére, qui
combinent différentes biéres avec des
ingrédients tels que des fruits, du sirop et
des spiritueux gagnent en popularité et
se voient de plus en plus proposés sur les
cartes des bars. En conclusion, les bars a
biére peuvent s’attendre a des évolutions
des habitudes de consommation, ce qui
peut offrir de nouvelles opportunités pour
les entreprises innovantes.
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Etatdelaconcurrence:

Dans les grandes villes frangaises, la
concurrence peut étre féroce, avec

de nombreux bars & biére offrant une
variété de biéres artisanales et de
cocktails de biére. Dans les petites villes
et les régions rurales, la concurrence peut
&tre moins intense, mais il peut toujours
y avoir une forte concurrence pour les
consommateurs locaux.

Il est important de noter que la
concurrence peut provenir non seulement
des autres bars a biére, mais également
des pubs, des restaurants et des
supermarchés qui vendent de la biére. Les
bars & biére doivent donc se différencier
en proposant une expérience de bar
unique et en proposant une sélection

de biéres de qualité supérieure pour se
démarquer de la concurrence.
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Choisir

le commerce
organisé pour
ouvrir son bar
abiére
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Le commerce organisé : différentes
formes pour des usages appropriés

Le commerce organisé permet de
déployer rapidement et efficacement

un concept, en s’appuyant sur des chefs
d’entreprise, experts de leur territoire,
pouvant exploiter leur relationnel et se
concentrer sur le développement de leur
clientéle, tout en promouvant localement
la marque de I’enseigne. La franchise
demeure son modéle le plus exigeant pour
les deux parties.

D’une part, le franchiseur doit mettre &
disposition une marque, transmettre un
savoir-faire différenciant sur le marché et
proposer une assistance permanente des
franchisés, sur les domaines technique

et commercial, tout autant que sur la
communication et le marketing.

D’autre part, le franchisé doit respecter
le concept & la lettre, et s’engager
a régler trois coOts spécifiques :

* La redevance initiale forfaitaire :
Elle permet d’accéder & I'enseigne au
moment de la signature du contrat, et
finance I'accés du franchisé & la marque,
sa formation initiale ainsi que son
accompagnement par le franchiseur,

du jour de la rencontre au démarrage

de l'activité. Elle est réglée a I’entrée

du franchisé dans le réseau.

¢ Les royalties mensuvelles :

Elles remboursent les charges du
franchiseur pour toutes ses fonctions

« support » : animation de réseau, R &
D, veille concurrentielle, informatique,
marketing... Elles sont calculées selon un
pourcentage du chiffre d’affaires réalisé

par le franchisé, en fonction des services
apportés, et réglées mensuellement tout
au long du contrat. Peuvent s’ajouter
des co0ts de licences pour I'utilisation de
logiciels, tout franchisé participant a la
mise & jour de leurs applications digitales
Métier.

¢ Les redevances

« Communication » ou « publicité
nationale » : Le franchiseur joue le réle
de collecteur pour mutualiser les moyens
destinés a la communication du réseau
au niveau national, pour bénéficier d’une
action de plus grande envergure et plus
impactante.

Plusieurs formes contractuelles,
s’inspirant du modéle de la franchise, ont
été imaginées pour s’adapter aux moyens
financiers du candidat entrepreneur,

aux secteurs d’activité ou au niveau

de développement du réseau, avec

des incidences différentes en termes
d’engagement pour le chef d’entreprise
sous enseigne : commission-affiliation,
concession, location-gérance, gérance-
mandat...
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Plusieurs formes contractuelles,
s’inspirant du modéle de la franchise,
ont été imaginées pour s'adapter

aux moyens financiers du candidat
entrepreneur, aux secteurs d’activité
ou au niveau de développement du
réseau, avec des incidences différentes
en termes d’engagement pour le chef
d’entreprise sous enseigne : COmmission-
affiliation, concession, location-
gérance, gérance-mandat...

-
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DOCUMENT
D’INFORMATIONS
PRECONTRACTUEL:
UNPREALABLE
OBLIGATOIRE DES
LA PRESENCE
D’UNE MARQUE

Un Document d’Information
Précontractuel (DIP) doit étre

remis par ’enseigne au candidat
entrepreneur au moins vingt jours
avant la signature d’un contrat,
dés lors qu’'une marque est mise

a disposition d’un chef d’entreprise
en contrepartie d’'une exclusivité
ou quasi-exclusivité de distribution
de produits ou de services sur un
territoire donné. Ce DIP permet
d’enquéter sur le réseau a I'aide
des éléments transmis, idéalement
en consultant d’autres chefs
d’entreprise ayant intégré I'enseigne.

Pour lui permettre de s’engager

en connaissance de cause, le DIP
doit contenir une liste d’informations
précises sur I’entreprise :

* Historique du réseau

* Présentation des dirigeants
et du réseau d’exploitation -
notamment les succursales

« Etat financier de I'entreprise-
enseigne

« Toute indication relative a la marque
(notamment sa propriété)

* Nature et montant des dépenses
et investissements spécifiques a la
marque ou a I’enseigne a engager
dans I'exploitation

* Présentation de I'état général et
local du marché des produits et
services

» Entrées et sorties des franchisés
dans le réseau

» Clauses essentielles du contrat
et conditions financiéres avec
contrat-type annexé
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Précisionimportante: létat local
du marchén’est pas une étude de
marché, laquelle doit étre réalisée
par le porteur du projet, en tant que
futur chef d’entreprise, avec l'aide
d’un expert-comptable et/ou d’une
société spécialisée dans le domaine.

-
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ELEMENTS OBJECTIFS
ET SUBJECTIFS

POUR REJOINDRE

UN RESEAU
D’INDEPENDANTS

Pour rejoindre un réseau de chefs
d’entreprise indépendants, tout candidat
entrepreneur doit détenir tous les
éléments suivants :

UN APPORT PERSONNEL
A MINIMA EGAL A CELUI DEMANDE
PAR LENSEIGNE

Ce montant est défini par chaque
enseigne en fonction des besoins au
démarrage de son concept. Il doit étre
immédiatement disponible, c’est-a-
dire hors aides financiéres (comme
les aides publiques et privées pour
les nouveaux entrepreneurs), préts
d’honneur ou familiaux (qui seront &
rembourser parallélement a I'activité)
ou encore

vente d’'un bien immobilier
(hypothétique).

UNE ZONE D’IMPLANTATION
ENCORE LIBRE

Une exclusivité de zone pour exploiter
le concept est généralement attribuée
au candidat entrepreneur.

L’ADHESION AUX VALEURS
DE L’ENSEIGNE

Ces principes, qui peuvent étre

par exemple d’ordre moral (comme

la loyauté envers les clients, les
collaborateurs, I’équipe du réseau,
les fournisseurs...), reflétent la

vision de son dirigeant pour son
activité, tout comme sa facon de
concevoir I'entrepreneuriat (pratiques
commerciales, managériales, ou
encore environnementales).
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AuFutet
amesure:
conceptdebar
abiére eprouvé
depuis 2008

Au FOt et & mesure est une chaine

de bars a biére qui, par le biais

d’un concept de self-service et de
commande d table innovant, a remis
la convivialité et I'échange au coeur

de I'établissement. Ce sont des lieux
de vie dans lesquels tout est fait pour
offrir une expérience ludique au client
et lui faire profiter du moment présent.
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L’aventure débute avec deux
établissements en propre : a Lille en
2008, puis Amiens en 2011.

En 2012, les trois fondateurs décident

de développer Au Fot et & mesure en
franchise. Depuis, le réseau a conquis
I’ensemble du territoire francais,
s'implantant autant en centres-villes que
dans des zones d’activité ou de loisirs. Le
concept fait mouche dés I'ouverture et
les clients s’y sentent bien et témoignent
de leur enthousiasme en rejoignant la

communauté des FOteurs et des FOteuses.

Au FOt et & mesure, c’est avant tout une
« Biérerie » ou I'on fait la part belle & ce
produit qu’on aime tant - la Biére | - en
proposant une large gamme houblonnée
aussi bien en pression qu’en bouteille,
mais aussi des cocktails, des spiritueux,
des softs et une offre de planches apéro
a partager.

Son maillage sur le territoire permet au
réseau de rayonner du Nord au Sud dans
un marché porteur dans lequel ce produit
de prédilection connait un essor depuis
plus de 10 ans. Fort de son expérience
dans 'accompagnement de la gestion

de point de vente, et de la rentabilité

de son modéle économique, I'enseigne
ambitionne d’essaimer sur le territoire
francais en ouvrant 120 nouveaux bars
Au F0t et & mesure dans les 10 prochaines
années.
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Quelques
informations
clés
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Les atouts du secteur d’activité

Le principal atout du secteur des

bars & biéres est qu’il s’appuie sur un
produit populaire dont la consommation
augmente réguliérement dans de
nombreux pays. Une croissance qui peut
entrainer une demande accrue pour ce
type d’établissement.

Tout en restant un produit simple et de
grande consommation, la biére offre
toutefois de nombreuses possibilités

de déclinaisons. Autant d’opportunités
pour les bars & biéres de se différencier
ou de créer des marchés de niche en se
spécialisant sur une recette, une marque
ou un type de biére.

Profils recherchés

Rejoindre la franchise Au Fit et & mesure,
c’est rejoindre un concept fédérateur

et rentable. L'enseigne se porte au
service du franchisé et I'accompagne

en amont du lancement (études de
marché nationales et locales, aide

dans le choix du lieu d’'implantation,
formation...), pendant le lancement
(recherche de financement, agencement
et aménagement de la cellule, relation
presse...), et aprés le lancement gréce a
une équipe compléte dédiée.

Au F0t et & mesure recherche

des candidats qui ont une dme
d’entrepreneur ou d’entrepreneure, une
fibre commercante et qui ont toujours
révé de travailler dans I'univers des
bars. L’enseigne recherche surtout

des candidats dynamiques, motivés,
enthousiastes et qui ont le sens

du commerce. Aucune expérience
particuliére dans I'univers du CHR (cafés,
hétels et restaurants) n’est requise car
le réseau se chargera de former ses
nouveaux franchisés.
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Key metrics
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Année Implantations
de création sur le territoire

2008 28

Age moyen
des franchisés CAen2ans

34 ans S50k €

Critéres pour ouvrir une franchise

Apport Droit d’entrée Investissement

110k€ 25k€ 350ka550€
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Témoignage

de Romain
Pascal, franchisé
AuFuateta
mesure asalon
de provence




LIVRE BLANC

22

Pourquoi avoir choisi de rejoindre
AuFiit et amesure ?

« J'ai préféré rejoindre le concept d’'une
franchise pour étre accompagné dans
mon premier projet d’entreprise par des
personnes qui connaissaient le métier et
qui pourraient me conseiller. En faisant
des recherches, j'ai découvert Au Fot et
& mesure. J'ai de suite souhaité rejoindre
ce réseau qui promettait un concept
convivial et J’ai eu envie d’étre client

de ce type de franchise.

Quelles sont les qualités requises
pour réussir en tant que franchisé ?

Selon moi, les principales qualités pour
devenir franchisé sont I'adaptabilité et
la convivialité. Ladaptabilité, car il faut
pour faire face aux différentes situations
gu’on peut rencontrer dans la gestion
d’'un bar comme Au F0t et & mesure.

Et la convivialité, car on passe nos
journées & gérer et échanger avec des
gens, qu’ils soient clients ou salariés.

Il faut donc avoir un bon contact humain.
Pour moi, les trois mots qui représentent
le mieux Au FOt et & mesure sont la
convivialité, le fun et le management.

A quoi ressemble votre quotidien a
la téte d’un bar Au Fiit et A mesure ?

Suite & la premiére prise de contact

avec la franchise, j'ai été accompagné

du début jusqu’a la signature de mon
contrat. Encore aujourd’hui, je suis en
contact régulier avec notre animateur
réseau qui, chaque semaine, fait
remonter aux franchisés les chiffres et les
tendances de la franchise. Ces remontées
de chiffres nous permettent d’évaluer le
présent et de prévoir le futur pour nous
améliorer dans les différentes situations
et animations de la semaine.

Aujourd’hui, j’embauche cinq barmans
qui travaillent avec moi. Je ne gére
plus le service mais je m’occupe surtout
de la gestion. Je gére notamment les
plannings, les commandes et la partie
événementiel. »



CONTACT

FRANCHISE@LEXPRESS.FR



https://www.youtube.com/channel/UCjzz4yEEAIe9K17Mo29wYOQ
https://www.tiktok.com/@lexpressfranchise
https://www.facebook.com/WhatTheFranchise
https://twitter.com/LExpress_Franch
https://www.linkedin.com/showcase/lexpress-franchise/
https://www.instagram.com/lexpressfranchise/

Entrepreneur averti ou en deve-
nir, vous révez d’étre
votre propre patron.

Sautezle pas etrejoignez

une aventure entrepreneuriale
unique au sein d’un réseau

de franchise.

SUIVEZ LE GUIDE
ET DECOUVREZ
NOS PEPITES !
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