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SPECIAL FRANCHISE

I

CORien de plus dangereux que de ss
bercer d'illusions. La franchise, ca
n’est pas le Pére-Noél, Quel’onsott
franchiseur ou franchisé, les mémes
prob‘m finissent au fond par sur-
gir, puisque justement le principe
repose sur une ailiance des deux par-
ties. Inutile d’aller chercher midi 3
quatorze heures : la franchise idéale
n’existe pas; aucun contrat de fran-
chise n'est en béton armé; de nom-
breux problémes peuvent apparaitre
un jour ou l'autre A la croisée des
chemins. || ne serait d’aiileurs pas
surprenant de voir la nombre . des
contentisux augmenter en propor-
tion directs avec le déveioppement
foudroyant dont jouit actusliement la
franchise. Ls «franchise - booms,
c’'est bien joli; mais cette ailée triom-
phaie est semée d’'smbiches.

En effet, on ne peut pasparier de la
franchise sans revenir aussitot au
strict probiéme du commerce. C’est-
3-dire sans revenir concrétement sur
le terrain. Car, si en théorie un con-
trat de franchiss peut sembier par-
fait, c’est dans ia pratique que des
accrocs peuvent surgir. La restructu-
ration de ia distribution n’est pas non
plus étrangére aux difficuités que I’'on
peut rencontrer dans cetta nouvelie
formule. Aujourd’hui, de nombreux
franchiseurs tentent le forcing. Leur
objectif : occuper les meilleures pla-
ces le pius vite possible. Avant que
d'autres ne les leur subtilisent. Dés
lors, certains seraient portés A con-
fondre vitesse et précipitation.

L'exempie américain

«On constate effectivernent que de
plus en plus de franchiseurs veulent
mettre /a charrue avant les bosufs,
explique Me* Clivier Gast qui s'est fait
une spécialité dans le domaine. Sou-
vent, caux-i8 n‘ont jamais testsd ie
avdcuy de /a franchise. De bonne fov,
ils n‘en regardent que /es bons cités
ot n’hésitent pas & faire partager leur
point de vue aux candidsts potens
tieis. Or, un contrat de franchise,
cela se gére, au sens propra du
tarmes: Je peux vous dire qu'en {'état
actuel des choses, aucun franchiseur
& ms conneissance ne peut psr
exemple, prouver devent les tribu-
neux qu'¥ a assuré un contrdle et une
assistance technique permanents
aux points de vente de sa chalhe: A
ce su/et, on pourrsit porfahmm
onvissger d'instituer des cavis de
passages. La précipitation, d’une
part, ot fe manque de rigueur plus ou
mains généralisé, d’sutre part, me
permettant de penser que l'on peut
s‘sttendre -4 voir surgir un nombre
croissant de iitiges snaw franahiseurs
ot franchisés dans-dee anndes.4 venir.
Alan Que jmqu’d présent on en

compta-pas Moins d8 quatrs proposi-
tions de Loi allant déja dans ce sens.
Est-ce véritablement la solution ? Il
ost possible d’en douter. Légiférer
sur ia franchise, celaveut dire légifé-
rer-sur le commercs en général. Ce
qui est déjd fait | En réalité, on se
trouve ici en présencs d‘une collabo-
raﬂpnquiprmdlafomd’unpom—
nariat. £t dans laquelie seule la bonne
fol peut sauver la mise. Ou bien on
ressent le désir d'dtre ensembis, ou
bien on ne le ressent pas. Aucune
personne ne peut raisonnablement
contraindre. une autre 3 travailier en
- bonne inteifigence avec lui. Sauf de

LE CONTRAT

échéance |mage de mamque de
‘ensembie de sa chaine.

~ L'exemple américain est riche
d’enseignements 3 cet égard. Méme
si I'on ne le suit pas 3 ia lettre, il
apporte queiques notions intéressan-
tes dans la mesurs ou ce pays dis-
pose d’'une expérience nettement
pius ancienne que la notre en la
matidrs. | exists outre-Atiantique un
cadrs bien défini-de Ia franchise : ia
«full disciosure laws. Calle-ci prévoit
en réalité un certain nombre de préa-
{ables 2 ia mise en place d’un réeeau
franchisé. Et tout d’abord, le franchi-
ssur a l'obligation de dévoiler tous
ses comptes, certifiés. [l doit, en
outrs, présanter trois magasins pilo-
tes ayant au moins deux ans d'exis-
tencs, et, plus généraiement, !a liste
compiéte de tous ses franchisés pas-
sés et présents en portant a la con-~
naissance du candidat les problémes
Qui ont pu exister dans la chaine tout
au long de sa carridre.

L'existence de cstte loi fédérale
n’est pas le fruit du hasard. Elle est
'aboutissement d’une muititude de
proces apparus aux Usa. C'est un
point de départ, une sécurité. |l serait
cependant abusif d'imaginer qu’eile
résoud tous ies problémes. Car, si le
franchisé se trouve en situation de
faiblesss avant la signature du con-
trat, c’est i@ franchiseur qui se trouve
dans une situation identique, aprés la
signature de ce méme contrat. La
franchise reposant en fait sur un
transfert de «know hown, on peut
trés bien tenter de vendre n'importe
quel savoir-faire 3 n‘importe qui.
C’est e risque banal et maiheursuse-
ment bien réel de I‘escroquerie. En
revanche, on peut également voir
‘escroc changer de camp et le com-
bat changer d’ame. Se présentant
comme un individu de bonne foi, tel
candndatﬁanchupunparfamm
n'agir que dans le seul but d’acquérir
rapidement le «know how» qui l'inté-
resss. Une fois franchisé, le voilad qui
apprend les produits, la gestion de la
chaine, !a perception de |‘enseigne
avec un zéle incomparable. Demain
matin il peut d'un méme élan dénon-
cer le contrat qui ie lie A son franchi-
saur et lui lancer dans les jambes une
chaine concurrents, redoutabiement
efficace.

Queiques précautions
Von& pourquoi le réve ne fait pas

ne pas s'en tenir & ces seules consi-
dérations négatives, il faut tout de
méme convenir que, le plus souvent,

faahdlréolmuumwdhn-
chiseur se trouve en face de lui. La

DE FRANCHISE DOIT
SE CONCLURE _
DANS LA CLARTE

Olivier Gast :
cela se gire».

«Un contras de franchise,

franchiseur, |la marche 3 suivre n’sst
guére pius compliquée, 3 tout le
moins au strict plan de la technique
d’implantation.

Période probatoire

reVous pouvez perfantement imeg~
ner d'instaffer une centaine de ponts-
de Verree an-six ans;

explicaeOlivier
Gast. Au départtrars megsnns pio-

' tes sont nécessawes : un 4 Pans, et

. deux dans différentss villes de pro-
vmu Paris n‘est pas /a Francs, et

on peut trés bien réussir dans /a
cnpitalc avec une formuls qui
échouery adleurs. Ces premiers tests
devront durer su moins deux ou trois
ans. /| faut /es suivre pas & pas, les
dtudiew, analyser /es erreurs commi-
ses. Dans une- secorde étape, dix
boutiques franchisdées peuvent étre
instalides. N faudra leur consacrer

peut paraitre un peu long. Pourtant,
4 partir de /8, tout psut afler trés vite.
L ‘dpoque probatoirs ast terminée, /e
m ast clos. Le franchiseur

st rompu au systéme d‘ouverture,
de gestion et d’approvisionnernent. I
hai reste & lancer-une publicité inten-
sive et w20 magasins suppiémentai-
res restants peuvemt é4tre implantés
dans-lew derx anss.

Il est ciaer que, par les temps qui
courent, avec des enseignes qui fleu-
rissent tous les matins, cette période
prudents d'incubation est rarement
respectée. L candidat potentiei aura
donc déjd 13, matidre A réflexion au
moment de son choix. En pius de
tout un aspect psychologique au
niveau de sa propre pomnnalné
Devenir franchisé implique a priori
une petite séance d'introspection :
aSuis-je bien fait pour cola ? Mes dis-
positions d’ssprit vont-elfes dans ce
sens ?» En d’autres termes : carfe
I’esprit de groupe, [‘ssprit
d’équipe ?» Ce n’est pas le moindre
mérite de l'ouvrage récemment
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Tricofez-vous

un avenir douillet.

S 1 vous étes intéressé par le commerce, que
vous souhaitez ouvrir une boutique et que vous
disposez d'un capital de 250.000 F, Pingouin vous
offre 'occasion de réaliser vos ambitions.

Grace & sa formule franchisée, Pingouin vous pro-
pose de devenir le partenaire d'une marque
mondialement connue et de bénéficier ainsi de son
soutien. Nous vous aiderons a éviter les risques
du commerce traditionnel en vous garantissant votre

\

mdépendance une formation compléte, une pro-
motion publicitaire permanente
et une aide financiére éven-
tuelle. Pour vous renseigner:
Salon International de Ja
Franchise Parc Floral Porte de
Vincennes. Dul2 au 15 Mars
1982 - Stand Al

* Qu Pingouin Expansion:
150, rue du Faubourg
Poissonniére, 75010 Paris

TéL 280.62.86 - 280.47.56.
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Contrat de
franchise:
les régles du jeu...

publié. per Olivier Gast (Comment
négocier une franchise 7] que de
souiever certe question d’apparencs
anodine 3 cité d’aspects pius techni-
ques. Par ia suite, le franchisé devra
cependant apprendre la vie n

ment conduit A s'interroger sur un
poingsodrutpamculméw-

qui donc appartient !a clientéle ? En
Francs, traditionneiiement c’est bien
la clientdle qui constitue le fonds de

commercs. Or, dans le principe, l@

franchiseur est propridtaire de la mar-
que, de i‘enseigne et du concspt en

Des litiges sur cs point sont déja
apparus. Sans que |'on ait pu pour-
tant dégager le fin mot de Ihistoire.
La franchiss, une fois ds plus, est
trop récents pour que des usages
sérisux soient apparus. Globalement,
on peut dire que sur le slmplc plan du
bon sens, un fonds de commerce
situé sur une artére particulidremert
commerciale tire sa vaieur principaie
de son emplacament. L'enseigne ne
lui apporte alors qu’'un «plusy, diffici-
lement gquantifiabie. En revanche, (a
méme enseigns située dans une rue
moins passante aura, proportionnel-
lement, pius d’importance sur |’acti-
vité du magasin. C'est une chose

wmaumw
conférés au magesin par 'enseigne ?

nouvelle que ds déveiopper un
systdéme commerciai sous cetts
forme. et cala peut singuliérement
chambouier les coutumes de toute ia
profession. Ce qui veut dire en fin de
compte que, comme pour |'ensambie
du commercs, |a franchise n’est pius
un métier de néophytes. Sle aussi
sera de pius en plus réservée 3 des
' professionneis avertis. Des profes-
| sionneis qui connaissent la distribu-
| tion et sont capabies de juger un con-
| trat reposant, pour I‘esentiel, sur les
principes du donnant-donnant, avant
! de se lancer. Et pas aprés |
| Alain BOUTIGNYS
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