ranchise Magazine» -
<< Pouvez-vous nous faire

un rapide historique
du franchising en France ?

Olivier Gast

Le franchising est né en France
vers les années 1970. Certains
disent qu’il remonte a beaucoup
plus t6t. Mais pour moi, une tech-
nique n‘a de valeur que lorsqu’elle
est définie et conceptualisée,
qu’elle a pris conscience de sa
spécificité. Si en 1928, 1938 et
aprés, certains chefs d’entreprise
ont fait de “la franchise sans le
savoir’”’, on ne peut scientifique-
ment parler de mouvement de
franchise. La franchise n’est deve-
nue une véritable technigque en
France que par une prise de
conscience de sa définition et de
son mécanisme conceptuel. A ce
sujet, il faut rendre hommage a la
Fédération francgaise du franchi-
sage qui par un excellent travail a
su vulgariser la franchise en
France. Le couronnement de ce
travail de 10 ans fut le succés du
premier salon internationai de la
franchise en mars 1982 au Parc
floral de Vincennes.

«F.M.»
Cette manifestation a constitué un
tournant dans 'histoire de la fran-
chise en France. On a pu parler de
I'avant-salon et de |'aprés-salon,
qu’en pensez-vous ?

0. G.
Effectivement, ce salon a stigma-
tisé un carrefour dans |'évolution
du franchising en France. L'aprés-
salon correspond & I'époque de la
“‘nouvelle franchise’’ par opposi-
tion a la franchise représentée
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Maitre Olivier Gast :
‘“‘La nouvelle franchise”

Maitre Olivier Gast est sans doute I'un des plus éminents spécialistes internationaux .
de la franchise. C’est aussi I'un de nos collaborateurs les plus prolifiques. :
Maitre Olivier Gast, senior-partners du cabinet Gast-Douet-Bord,
fait un bilan de la franchise pour Franchise-Magazine, a la veille du salon.
Il annonce en exclusivité pour FM la création
d’une université du franchising dont il assurera la présidence.

surtout par des entreprises de dis-
tribution. Curieusement, et méme
parmi les premiers membres de la
FFF, les entreprises qui les pre-
mieéres ont parlé de franchising,
comme techniques relationnelles
pour le développement d'un
réseau, sont des entreprises de
production ou de distribution, qui
en réalité ressemblaient plus —et
ressemblent toujours plus— a ce
que l'on appelle la concession,
qu‘a de la véritable franchise telle
que les américains |'avaient mise
au point. D’ailleurs, dans les uni-
versités américaines, on enseigne
que c’est Singer qui, & la fin du
1Qeme gigcle, a le premier mis au
point une technique de distribu-
tion proche de la franchise d’au-
jourd’hui. Quand je parle de
“nouvelle franchise”’, je veux dire
que le terrain d’élection propice au
franchising est le secteur de la
prestation de service. En fait, le
franchising —d’ou le danger qu'il
représente— sera de plus en plus
utilisé par des entreprises de
petite dimension qui veulent se
développer et ambitionnent de
prendre une position nationale,
voire méme internationale. A l'in-
verse, a I'époque de |'avant-salon,
les franchiseurs, proches des
concédants, étaient des entre-
prises importantes, structurees et
qui en voulant développer un
réseau ne développaient qu'une
voie de diversification. Ce qui fai-
sait dire que le franchiseur devait
apporter sa renommée au fran-
chisé. Ceci n’est plus vrai, lorsque
I‘on comprend que le franchising
servira de plus en plus aux entre-
prises pour précisément atteindre
cette renommée, ce qui bien sar
constituera un plus grand risque
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pour le franchisé. Avant, il nég
ciait avec des sociétés qui avaier
pignon sur rue, aujourd’hui
franchisé négociera le plus so
vent avec un franchiseur qui do
lui apporter une marque, unknow
how, une assistance perm
nente... Mais, le franchiseur n
sera pas forcément connu, d'o
d’ailleurs’ I'importance de la rég
des “‘trois-deux’’ dont on parlé
peut &tre tout a I'heure. Le risqt
de voir recruter par des franch
seurs insuffisamment aguerrise
donc plus grand et explique |
interrogations, voire les réserv
exprimées par quelques gran
médias.

«F.M.»
Vous semblez vous situer comm
I'avocat de cette “‘nouvelle fra
chise”, comme le théoricien
“I’aprés-salon’’. Pourtant d
votre ouvrage de
“comment négocier une fra
chise”, vous vous adressiez pl
particulierement aux franchi
Vous jouez donc sur les del
tableaux ?

0. G. :
Je me considére comme l'av
de la franchise elle-méme, etn
pas comme |‘avocat des franc
seurs ou des franchisés. Je
que la franchise, en tant:
moyen de développement d
PME, est un prodigieux out
travail pour le futur de nos éc
mies occidentales. Elle m
donc d’étre protégée contre
propres faiblesses. Contre a
bien les franchiseurs ou pse
franchiseurs qui en se servan
de cette technique pourraie
discréditer, que contre lesfra
sés égoistes ou mal intention



e défends et conseille en consé-
uence le franchiseur sérieux, —
tI'aide a le devenir— ainsi que le
anchisé sérieux. Derriére tout
ela c'est donc la PME et I'avenir
e la franchise que nous essayons
es partenaires et moi de

«F.M.»

lecteurs vous connaissent
omme un grand voyageur et un
onférencier souvent demandé
ux USA. Que pensent les améri-
ins du développement de la
anchise frangaise ?

0. G.

u mois de janvier dernier I'lIFA
m'a invité au congrés de la
Nouvelle-Oriéans. La Fédération
américaine tenait sa convention
nnuelle. Lors d'une conférence
nsacrée a la franchise interna-
ale, je suis intervenu pour par-
r de la franchise francaise et
uropéenne. Je peux donc facile-
ent vous livrer mon sentiment.
“pense que si les américains
nt impressionnés par le “boum”’
la franchise francaise, c’est
/ec prudence qu’ils abordent le
arché européen. Il y a néan-
oins un courant d’affaires extré-
ement intéressant qui
organise, et trés porteur d'avenir
itre ies USA et la France et

«F.M.»

uels sont vos apports personnels
la-théorie de la franchise. En
autres termes sur quels travaux
pose votre réputation de
écialiste ?

0. G.

Dans une technique ou une
science, c’est la succession de tra-
vaux des uns et des autres qui
forme une doctrine. Sil'on se rap-
pelle les travaux déja effectués par
la FFF et ses membres, ma contri-
bution n‘a de sens que grice a
ceux qui ont écrit sur le sujet
depuis une dizaine d’années envi-
ron. Pour répondre a votre ques-
tion, l'apport que j'estime étre le
plus important de ma part est celui
de la regle des Trois-deux. Par
cette regle je préconise aux fran-
chiseurs de ne procéder au recru-
tement de franchisés qu’aprés
avoir ouvert trois magasins-pilote
de deux ans. Un point de vente
dans Paris ou sa région, un
deuxiéme dans une grande villede
France, un troisiéme dans une
ville moyenne de province. Ceci
n’étant qu'une régle générale et
les cas particuliers justifiant par-
fois une solution différente, mieux
adaptée. Mais-il s’agit 1a d'une
prudence élémentaire destinée
aussi bien & protéger franchisés
que franchlseurs eux-mémes,
bien qu’ils n’en aient pas toujours
conscience. J'ai d'autre part tra-
duit et en quelque sorte vuigarisé
la loi américaine dite Fuli disclo-
suge. Sa traduction et ses com-
mentaires ont apporté des motifs
de réflexion intéressants, notam-
ment sur le point de savoir si une
loi spécifique et préventive appli-
cable au recrutement de franchi-
sés en France était nécessaire.

«F.M.»

. Pensez vous qu’il faille une légis-
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LN rrangaise sur ia yrancnise ¢

0. G.

Ou: Il suffirait de ne rendre Iégal
le recrutement de franchisésqu’a-
prés avoir respecté la régle des
“trois-deux”’, avoir divuilgé les
bilans de ces pilotes certifiés par
un commissaire aux comptes, et
avoir communiqué la liste des
franchisés existant dans la chaine
en question. Vous constaterez
qu’il s’agit 1a d’obligations sim-
ples, peu coliteuses par rapport
aux intéréts en jeu, et qui évite-
raient a toutes les parties en cause
de considérables problémes. Je
suis I'un des rares aujourd’hui a
exprimer cette opinion. Mais une
loi préventive dans notre arsenal
juridique actuel, bien que
contraire aux principes académi-
ques, ne pourraitqu’étre favorable
a un développement encore plus
important du franchising. Ne
serait-ce qu'en rassuran le candi-
dat franchisé. En protégeant le
franchisé, on estamené & protéger
le franchiseur contre lui-méme, et
par conséquent on protege la
franchise.

«F.M.»
Vous dites souvent que la fran-
chise est un état d’esprit, que ¢'est
une nouvelle approche des rela-
tions humaines dans la petite et
moyenne entreprise. Pouvez-vous
développer ce point ?

0. G.

C’est exact, et c’est la raison pour
laquelle j'affirme —contrairement
a certains médias— que loind’étre
un phénomeéne de mode, le fran-
chising est un mouvement trés
profond correspondant aux chan-
gements fondamentaux de notre
économie, de notre politique, de
notre culture. Dans le cadre de
cette vaste mutation, le franchi-
sing apporte une solution pour la
PME, mais pas exclusivement.
Aussi les relations franchiseurs-
franchisés, paradoxalement se
rapprochent beaucoup des rap-
ports qui existaient entre suze-
rains et vassaux au haut
moyen-age. lLe seigneur-vassal
était un homme libre. Il était
patron chez lui, mais par une
convention et parce que c’'était son
intérét, il demandait a un seigneur
plus puissant, protection en cas de
guerre, en échange de quoi, lui-
méme donnait des avantages en
nourriture, hommes, argent etc...

a son suzerain. De la méme
maniére, le franchisé est un com-
mercant indépendant, patron chez
lui, qui, par convention également
et parce que c'est son intérét,
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entre dans une chaine, demande
1a tutelle du franchiseur, afin de
développer plus rapidement et
dans les meilleures conditions
possibles, son entreprise. Aujour-
d’hui, étre franchisé —patronchez
soi— est certainement un progrés
par rapport & I'état de salarié lié a
I‘'employeur par un lien de
subordination.

«F.M.»

Bien que la franchise soit essen-
tielement une technique com-
merciale, le contrat en est un des
éléments essentiels, sinon le plus
important, puisque c’est lui qui
regle les rapports entre le franchi-
seur et son franchisé. Que pouvez-
vous dire sur ce sujet ?

0. G.

Bien que le domaine juridique ne
doive pas prendre trop d'impor-
tance dans le processus du fran-
chising, de facto, le contrat a pris
une importance de premier plan.
La pratique et la jurisprudence
évoluent tellement vite, sans
compter I'évelution de la chaine
elle-méme, que les contrats doi-
vent étre gérés et mis a jour en
permanence. Le contrat, s’'il ne
devient jamais définitif, prend une
tournure plus stable a partir du
trentiéme franchisé environ. Mais
sa rédaction est parfois délicate. |l
faut en particulier prendre soin
d’adapter le droit au fait, ne pas
négliger de réadapter le contraten
cas de modification des procé-
dures internes de la chaine. Nous
nous inspirons parfois des rédac-
tions américaines, en les adaptant
au droit francais, pour certaines
clauses spécifiques telle que la
clause de conformité destinée
plus particulierement aux contrats
de fast-food, ou bien la clause de
renouvellement, qui selon la
nature de la franchise peut étre
d’une particuliere importance.
Mais je n'insisterai jamais assez
sur le fait qu’un contrat doit coller
aux faits. Le juriste qui le rédige
doit s‘attacher a se documenter
préalablement sur la pratiquedela
chaine. Le franchiseur lui méme
ne doit pas hésiter, surtout s’il est
jeune et si sa chaine évolue a
remodeler son contrat pour qu’il
soit toujours le reflet fidele de ses
exigences et de ses besoins.

«F.M.»
Quelles sont les clauses dont la
rédaction est particulierement
délicate ou discutée ?

0. G.
La clause de prix, dans les fran-
chises de distribution pose de gros
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probiémes en raison de la juris-
prudence de la cour de cassation
en matiére de prix déterminés ou
déterminables. Nombre de
contrats, et pas seulement de
franchise, risquent une nullité a
cause de cette jurisprudence, qui
traditionnellement appliquée aux
contrats d’approvisionnement
exclusif, peut fort bien étre éten-
due & d’autres conventions conte-
nant ce méme type d'approvision-
nement. La clause de non-concur-
rence, elle, est assez contro-
versée.

Pour ma part je I'estime absolu-
ment indispensable dans la majo-
rité des contrats, ceux ou le
savoir-faire joue un grand role. Il
n'est pas concevable de laisser le
franchiseur exposé au risque
d’une accaparation quasi-gratuite
de son savoir-faire par un fran-
chisé de mauvaise foi. En
revanche, dans les franchises de
pure distribution elle se justifie
moins bien, encore que je ne la
considére pas comme abusive.

«F.M.»
On parle, dans “des milieux auto-
risés’’, de la créationd’une univer-
sité européenne du franchising.
On dit méme que vous en seriez le
président. Pouvez-vous confirmer
ces deux informations ?

0. G.
C’est tout a fait exact. Cette idée
me tenait a cceur depuis long-
temps : créer un centre pédagogi-
que permettant I'étude technique

‘propre & la création d’entreprises

et au développement de petites et
moyennes entreprises dans un
cadre européen, avec des
méthodes pédagogiques moder-
nes. J'ai eu la chance de rencon-
trer des gens & qui l'idée a paru
séduisante, je veux parler de la
Chambre de commerce de Colmar,
et en particulier de I'lPC Colmar,
dirigée par son président, mon-
sieur Meyer. L'IPC (Institut de pro-
motion du commerce) mettra a la
disposition de I'UEF (Université
libre européenne du franchising)
son importante infrastructure
pour I'organisation de la formation
continue ainsi que de la prépara-
tion au DUEF (dipléme de I'univer-
sité européenne de la franchise)
qui sera un dipldme ouvert aux
étudiants possédant un niveau
supérieur {(licence minimum). La
langue officielle de cette univer-
sité sera l'anglais et ensuite le
francais. Cette université esta ma
connaissance la premiére du
genre au monde. Les américains
préparent eux aussiun projetdans
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‘nos frontiéres. Je suis convain

ce sens. L'ambition de cette uni
versité dépasse le seul intérét

que la seule facon de survivre p
la France, c'est une intégrat
aussi totale que possible dansu
structure plus vaste, capable de
donner les moyens de se tra
cender dans une culture Nouve
porteuse d'avenir. Cette structur
est la CEE. L'UEF a son mode
niveau souhaite contribuer
développement des PME
France et en Europe.

«F.M.» ‘
C'est un vrai programme poli
que vous développez 137

0. G.
Pas du tout. D’abord, je sui
suadé que notre temps se passi
nera de moins en moins p
politique traditionnelie et de
en plus pour I'économique.
conclure, si le salon est I'élé
le plus important de I'année, d
le monde de la franchise, |
sera |'éiément intellectue
dominera I'année 1983.

«F.M.»
Olivier Gast, vous avez 29 an
déja vous étes considéré com
un des plus éminents spéciali
de la franchise. Quel a été
itinéraire ? Comment étes-vo
venu 3 la franchise 7 ‘

0. G. ;,
Aprés mes études de droit, et
CAPA (Certificat d'aptitude .
profession d‘avocat), j‘ai pré
un doctorat de troisiéme cycle sp
cialisé dans le droit des affai
dans le cadre de l'institut su
rieur de droit des affaires o
préparé aussi le diplém
juriste-conseil d’entreprise:.
diplome d’études supérieures
cialisé de droit des affaires.
dailleurs a I'occasion de mat
que j'ai entendu parler pour la
miere fois de franchise. Mat
était intitulée : "'les groupem
de concessionnaires ou d
chisés’’. Mais ce n'est qu:
mon stage d’avocat, a Paris, q
me suis lancé dans la franch
Puis, j'ai eu la chance d'alle
Etats-Unis ol j'ai suivi des
de droit de la franchise a I'ul
sité de Washington et ol j'ai
tué un stage de plusieurs
chez le plus grand avocat sp
liste du franchising aux USA
tre Zeidman. Ces diffé
séjours aux Etats-Unis m’or
prendre conscience de I'a
marketing et managemen
toute activité de nos jours
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