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CONSOMMATEURS

Sous Ia responsabilité

de Jean MARCHAND
]
ous révez douvrir
une boutique? Si
vous disposez d'mn
petit pécule, vous
pouvez le réaliser,
méme sans expé-
rience du commerce.

 Comment? Grice .

la franchise: » Void
quelques années,
des annonces de ce type fleurissaient

en croire ses promoteurs, la fnndnse
¢'est comme le loto : simple, pas (trop)
cher et ¢a peut rapporter gros.

Vous prenez une entreprise (le fran-
chiseur) et des commercants ou candi-
dats-commercants (les franchisés). La
premiére est propriétaire de l'enseigne
{ou de la marque) et du « savoir-
faire .. Les seconds_accideat, par le-
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F O R U M

'LES MIRAGES DE LA FRA

4 C’EST SIMPLE, PAS CHER ET CA PEUT RAPPORTER GROS, MAIS g
S - AUX FRANCHISEURS. QUE DE PIEGES!

'mnuatda&anchlsa.ksn notanété

pour vendre ses produits ou services
tout en restant propriétaires de leur
fonds de commerce. Moyennant un
droit d’entrée (de 30000 & 200000 F) et.
une redevance proportionneile aux
ventes (3 3 5 %). Quimporte! la fran-
chise est en plein essor : 450 franchi-

seurs, de Phildar 3 Yoplait, des hitels
Concorde i Lévitan ou Uni-Inter
(agence matrimoniale). rassemblent
20000 franchisés, avec un boad de
41% endeuxans :

Las! séduisante, la franchise c'sst
aussi, souvent, le miroir aux alouettes
pourcelmqmrevedese«metmason
compte » ou le chomeur, licencié éco-
nomique disposant d'un « petit pécu-
le ». Alléché par I'espoir de gains
mportanls, confiant dans I'appul de

entreprise devant fournir produits at
savoir-faire, notre candidat-boutiquier
mvestit- dans ['achat d'un magmn.

* Attention au contrat! -

ttention 1 la Emndnse, aler-

teat les notaires! Ce type de

contrat o'est pas réglementé

en droit francais. Au fran-

chisé donc de vérifier que le

franchiseur est bien propriétaire de sa

marque, régulidrement déposée a |'Tns-

titut oational de la propriété indus-

“trielle. Sinon, le franchisé risque d'in-

vestir sans protection face  la concur-

rence. Ce n'est 13 qu'une des multiples
précautions i prendre..

Pour que le contrat de franchise
soit valide, 1 faut qu'il y ait transfert
'd'un réel savoir-faire du franchiseur; la
jurisprudence est nette. Attention i la
durée du contrat : o elle est trop
_courte, le franchisé peut avoir investi
(fonds de commerce, stock, etc); em-
bauché sans étre assuré que le franchi-
seur reconduira le contrat. Attention
aussl aux stocks. Si rien n'est préva
par le contrat, le franchisé peut se
trouver, en cas de rupture, avec un
stock que le franchiseur n'est pas tenu
de lul reprendre et, en vertu des
dlavses de non-corvirmncs, il ne

peut revendre Une.clause abusive,
jugent les notaires, ,
Autre point délicat : les prix..
Trés souveat le contrat de franchise
impose au franchisé de sappmon-
per exclusivement aupreés du franchi-
seur. Mais i quels prix? Ceux-d doi-
vent étre déterminés ou déterminables
par le contrat. Sinoa celui-d peut étre
déclaré nul. 1 imparte done que cette
question soit précisée i la signature.
Si le contrat n'est pas reconduit
par le franchiseur pour créer son pro-
pmmenudemtgilpwtsevou
contraint de reprendre la totalité du

Heencé de som fait (drti=*

de L 122-12 du Code du travail). It
cumule alars son pro

tour des mdanmta s’il ne peut Ie
conserver,’

Lorsque le franchiseur donne ds
conseils de gestion 4 ses franchisés et
que ceux-d font faillite, il peut arriver
que le tribunal mette en jeu sa respon-
sabilité. Le contrat dont étre precs 1A
aussi,

e e e . ——

87

pre persoonel et |
eetmdufmmbxse,iqmildontisont

verse les droits d’entrée et signe, les
yeux fermés, le contrat d'exclusivité:

Malheureusement, ¢ prés des deux
tiers des- franchiseurs n'offrent pas
tous les services attendus et promis »,
explique - Ofivier Gast, avomtJSam
compter les entreprises déja en ; diffi-
culté qui se tournent vers la franchise
pour puiser de oxygéne dans les cré-
dits versés par les franchisés, promus
alors bouées de sauvetage, pour éviter
le dépét de bilan. Le mirage fonc-
tionne d’autant mieux que les futurs
franchisés sont généralement mal in-
formés : « 40 % n'ont aucune forma-
tion de gestion », constate le cabinet
de marketing dans ume étude sur
179 franchisés de 65 résesux.

Comment éviter le plége"O f
Gastsuggemd’ pliquer la « regieds
‘Toisdeux 5. Un réseau est fiable sT
compte au moins trois magasins fone-

| tonnant en franchise deps au moins

deux ans. Vérifiez aussi les comptes du
franchiseur. Et demandez |'avis de ses
franchisés. I1 reste que pour le « con-
sommateur-de base s, « la franchise
n'est pas souvent avantageuse »,

 constate ['Institut national de la

consommation {INC) qui I fait trois
reproches. D'abord, les prix soat éle-
vés, le t récupérant sur soa
client le droit d’entrée et la redevance
versée au franchiseur. Ensuite, 'INC
dénonce I'abandon de la concurrence,
dii A la distribution exclusive du pro-

duit. Enfin I'absence de régles du jeu
limpides entre les franchises et et le
franchiseur entraine de sérieuses diffi-
cultés en matiére de service apreés-
vente. Venant su secours des franchi-
568, qui se plaignent souvent du mon-
tant du droit d’entrée, 'INC met en
canse « sa justification économique s
« Ce drait, parfois véritable rancon, ne
devrait-il pes correspondre au codt
réel des frais quil dit représenter? »
Au total, la franchise crée une situa-
tion exceptionnelle dans laquelle
consommateur et commercant se re-
trouvent ensemble dans une situation
de dépendance face au franchiseur!

Philippe LEBELLEC




