A la veille du
9éme Salon
International de
la Franchise,
Michel
Micmacher,
Président de la
Fedération
Francgaise de la
Franchise,
dresse le portrait
de la profession
et son évolution
prévisible dans
les années a
venir. A cette
occasion, le
Président de la
FFF a tenu a
inviter Gérard
Touati
spécialiste de la
création
d’entreprise

et de la
franchise, et lui
méme chef
d’entreprise.
Aujourd’hui, les
deux hommes
partagent le
méme constat :
la franchise des
années 90 sera
principalement
marquée par une
professionnali-
sation accrue.

INTERVIEW

Michel
MICMACHER

Président de la FFF

«la professionnalisation, pas la moralisation»

Franchise Magazine : Aujourd’hui l'ac-
tualité, c'est la nouvelle loi sur la fran-
chise. Alors, que pense la FFF de ce
texte ?

Michel Micmacher : La FFF en
pense beaucoup de bien. C'est
une bonne loi mais il ne faut pas
gu’elle soit un prétexte pour les
Pouvoirs Publics pour intervenir
de trop dans la franchise. Notre
doctrine n’a pas changé : nous ne
voulons pas que les Pouvoirs
Publics se mélent de nos affaires.
La contrepartie de cela c’est que
le franchisé doit pouvoir s’enga-
ger en toute connaissance de
cause et avoir acces a une infor-
mation claire, loyale et sincére. Si
nous voulons la liberté, il faut étre
transparent.

F. M. : Ce lexte ne pose donc pas de
probléme ?

M. M. : Si car il présente deux
petites faiblesses. D'une part, les
parlementaires ont tenté de quali-
fier le contrat de franchise de
contrat passé dans l'intérét com-
mun des parties. Au plan juridi-
que, cela ne veut rien dire. Dans
les faits cela ne veut rien dire non
plus puisque a la lecture de la loi
on pourrait dire qu'un mauvais
franchiseur qui passe un contrat
déséquilibré ne serait pas tenu
d’appliquer la loi. La deuxiéme
faiblesse concerne donc le
champ d’application de cette loi :
vise-t-on uniquement les contrats
passés dans l'intérétcommun des
parties ou l'ensemble des
contrats ?

F. M. : Que propose la FFF pour remé-
dier a ces deux faiblesses ?

M. M. : Si notre interprétation se
confirme, notre projet consiste a
poser une question écrite au
Ministre pour qu’il éclaire le
monde de la franchise sur ces
points. En outre, nous avons
demandé aux Pouvoirs Publics
que la mention des adresses des
ex-franchisés soit supprimée.
Cela ne pourra qu’entrainer des
débats passionnels au détriment
du reseau. |l y a un aspect pas-
sionnel et affectif dans la relation
franchiseur/franchise qu'il faut
réequilibrer par une transparen-
ce.

F. M. : Concrétement, quelles sont les
actions de la FFF pour favoriser cette
transparence ?

M. M. : Nous venons de mettre au
point une fiche (*) de présenta-
tion du réseau de franchise qui
sera remplie par tous les adhé-
rents de la FFF en dehors de toute
relation pré-contractuelle. Cette
fiche comporte cing rubriques :
I'identification de la sociéte, I'or-
ganisation interne de I'activité
franchise, le réseau, les condi-
tions d’acces au réseau, le fran-
chiseé type.

F. M. : Cette fiche ne fait-elle pas dou-
ble emploi avec le texte de loi ?

M. M. : Absolument pas puis-
qu’'elle concerne une phase d'in-
formation générale. Cette fiche
de présentation, que I'on bapti-
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sera fiche A, pourra étre trés lar-
gement diffusée par le
franchiseur. Ensuite, quand le
franchiseur aura des contacts
plus pointus avec un candidat, il
lui donnera en plus une fiche B
contenant toutes les informations
préconisées par la loi. Grice a
cette fichede présentation, le
candidat pourra choisir son
réseau en fonctiond’informations
qu'il découvre actuellement bien
souvent aprés la signature du
contrat.

F. M. : Comment vont réagir les fran-
chiseurs a cette fiche ?

M. M. : Les bonsfranchiseurs vont
y trouver un avantage, les mau-
vais franchiseurs vont étre génés
et seront donc amenés a amelio-
rer leur systéme.

F. M. : Etsicertains adhérentsde la FFF
refusent de remplir cette fiche, quelle
sera votre attitude ?

M. M. : Nous allons examiner le
probléme. Ceci-dit, je ne repre-
sente pas un ordre professionnel,
ma mission consiste a convaincre
et non pas & imposer.

Gerart Touati : || faudra peut-étre
des années pour imposer cette
fiche de présentation mais elle
pourrait bien devenir une réfé-
rence. Sile franchise obtient cette
fiche auprés de certains franchi-
seurs et ne I'obtient pas auprés
d'autres enseignes, il se posera
forcément des questions.

M. M. : Gerard Touati a tout a fait
raison, ¢'estla concurrence qui va
jouer. Cette fiche sera mille fois
plus efficace qu’une loi.

F. M. : En dehors de cette action d’in-
formation, quelles sont aujourd’hui les
grandes orientations de la FFF ?

M. M. : Aujourd’hui, la FFF n'a
plus a défendre la franchise carla
franchise se defend trés bien
toute seule. Notre politique
consiste a professionnaliser la
franchise. Notre intérét c’est qu'il
existe une distinction entre les
bonnes et les mauvaises
franchises.

F. M. : A votre avis comment la fran-
chise va-t'elle évoluer dans les années
a venir ?

M. M. : Je crois qu'on va assistera
une régulation, a un tassementdu
nombre de franchises. Toutefois,
certains secteurs tels que les
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agences immobiliéres ou les
supermarchés alimentaires vont
encore se developper. En dehors
de ces deux secteurs, nous pre-
voyons une stabilisation, voire
méme dans certains cas, une
regression. L'appareil commer-
cial va s'ajuster au marché. Dans
les années a venir, nous assiste-
rons donc a une amélioration
qualitative des reseaux, ce qui est
la condition sine-qua-non pour
pouvoir exporter.

F. M. : Justement, otien estlafranchise
francaise en matiére d'exportation ?

M. M. : La franchise est un excel-
lent outil d’'exportation mais les
résultats chiffrés d’importation et
d’'exportation restent encore trés
faibles. Pourquoi ? Parce que
lorsgu’on franchit les frontiéres, il
faut pius de rigueur. |l est facile
d'exporter un bien industriel mais
il est beaucoup plus difficile d'ex-
porter un commerce. Dans les
deux, trois années qui viennent,
les franchiseurs bien implantes
en France vonts'attacherarendre
leur systéme plus rigoureux, plus
procedural.

F. M. : La FFF organise-t-elle des
actions spécifiques avec certains pays
étrangers ?

M. M. :Oui. Nous avons engage
avec la Fedération Allemande de
la Franchise une action de forma-
tion auprés des Hongrois. Une
délégation de la FFF devrait aller
a Budapest pour former des com-
pétences hongroises en associa-
tion avec les Allemands. Ensuite,
nous inviterons les Hongrois au
SIF puis nous emmenerons en
Hongrie une délegation de fran-
chiseurs intéressés par ce mar-
ché. La Hongrie estaujourd’huile
seul marché de I'Est qui puisse
culturellement recevoir des
réseaux de franchise.

F. M. : Et que dire de la politique de la
FFF a l'aube du marché européen?

M. M. : La politique de la FFF est
de conserver et d'accroitre
I'avance d'ingeniering de la fran-
chise frangaise. Nous avons la
chance d'avoir le plusgrand nom-
bre de créations de réseau, une
presse importante, des conseils,
des avocats, une formation spéci-
fique dans les universités etc...
Bref la France posséede de solides
atouts par rapport aux autres
pays europeéens. Le combat se
jouera non pas sur la marque
mais sur le savoir-faire et I'expé-

rience. La FFF doit favoriser toute
initiative pouvant accroitre cette
expérience et ce savoir-faire.

F. M. : Pouvez-vous faire le point sur la
Fédération Européenne de la
Franchise ?

M. M. : C’est un organe dont les
structures sont extrémement fra-
giles et il faut donc les renforcer.
Aujourd’hui, le budget de fonc-
tionnement de la FFF est dix fois
supérieur a celui de la Fédération
Européenne de la Franchise.
Nous souhaitons renforcer l'axe
Franco-Allemand, seul de nature
aredonnerde laforceala Fédéra-
tion Européenne.

F. M. : Avez-vous des projets au niveau
europeen ?

M. M. : Oui. Nous avons deux pro-
jets. D'une part, un code de deon-
tologie, largement inspiré du
code frangais, est en train de sor-
tir. D’autre part, nous avons
engagé un combat visant a don-
nerune portée européennealaloi
Doubin.

F. M. : Lors de votre élection a la Prési-
dence de la FFF, vous aviez parlé de
I'américanisation de la franchise, qu'en
est-il ?

M. M. : Je crois effectivement que
c'est une tendance pour les
années a venir. Nous conserve-
rons les speéecificités euro-
péennes, les élements qualitatifs
et affectifs resteront plus impor-
tants qu'aux Etats-Unis, mais les
élements financiers joueront un
rble de plus en plus preponde-
rant. Si un candidat a de l'argent,
il aura le choix entre le placer
chez le notaire, a la caisse
d’epargne, en SICAV, en actions,
en obligations ou acheter une
franchise. Il ne faut pasavoir peur
de cette évolution gui est liée a la
professionnalisation de la fran-
chise. Plus les franchiseurs
seront professionnels, plus ils
inciteront les candidats a placer
leur épargne dans des systémes
de franchise. Je ne suis pas un
prophéte et Charles Seroude,
conseil en franchise,parle depuis
prés de 20 ans de la franchise
comme outil de levier financier.

G. T. : Si cette tendance se confirme,
peut-on imaginer qu'un jour le notaire
ou le conseiller en gestion de porte-
feuille intégre la franchise dans les
perspectives de placements ?

M. M. En France, nous en
sommes déja presque la. |l y ade
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rares etablissements financiers
qui constituent de veritables
fonds de capital-risque en se spé-
cialisant sur les réseaux de fran-
chise. Les participants de ces
fonds sont essentiellement des
financiers institutionnels. Mais,
eux-mémes se financent et je ne
serais pas étonné qu’on nous
annonce dans peu de temps des
fonds commun de placement a
risque qui vont s'investir prioritai-
rement dans les réseaux de fran-
chise. De méme qu'on a vu des
fonds commun de placement a
risque qui se sont investis sur les
bio-technologies ou la communi-
cation internationale. Dans les
années a venir, cette tendance va
se développer car on va assister a
une concentration financiére des
réseaux de franchise. Cetie
concentration est d’autant plus
inévitable que les réeseaux vont se
tourner vers l'exportation et
qu'exporter cela necessite des
capitaux propres. Le métier de
faire de la franchise va effective-
ment devenir un metier a part
entiére, alors qu'aujourd’hui,
c’est plus une technique utilisée
parallelement a un metier.

F. M. : Existe-t-il d'autres signes de
cette professionnalisation ?

M. M. : Oui, bien slir. Regardez les
reseaux qui changent de mains. Il
existe aujourd’hui deux types de
repreneurs : celui qui s'intéresse
au marché et celui qui s’intéresse
au systéme de gestion de la distri-
bution. Autre signe qui netrompe
pas :de plusen plusde réseauxse
posent la question de la participa-
tion en capital dans I'exploitation
du franchise. Tous ces traits
convergent vers la professionna-
lisation et la “financiarisation” de
la franchise.

ne réglemente pas le contrat mais
I'offre en franchise.

F. M. : Et que devient le Salon Interna-
tional de la Franchise dans tout cela?

M. M. : le SIF doit aider a la créa-
tion et au développement des
jeunes réseaux. Aujourd’hui, il
existe deux types de candidats a
la franchise. Celui qui cherche
une valeur sure se tournera plutdt
vers un réseau ancien. Celui qui
cherche un nouveau créneau, un
secteur plus risqué mais aussi
peut-étre plus prometteur se
tournera vers un réseau plus
jeune. Les réseaux sdlidement
implantés sont peu utilisateursdu
SIF car celui-ci ne répond pas a
leurs attentes.

G. T. : D'autre part, si il n’y avait
gue les grandes enseignes au
salon, cela ne correspondrait pas
non plus aux attentes des visi-
teurs, des candidats a la
franchise.

F. M. : Qutre le développement de nou-
veaux reseaux, le SIF remplit-il d’au-
tres réles ?

M. M. : Depuis deux ans, le SIF a
une autre vocation, une vocation
internationale. Pour les
enseignes déja bien implantées
dont nous parlions précédem-
ment, le SIF offre ainsi une nou-
velle perspective: celle de
rencontrer des candidats a la
master-franchise. L'espace inter-
national du SIF représente un
carrefour de compétences, une
bourse de master-franchises ou
les grandes enseignes ont leur
place.

F. M. : En conclusion, pouvez-vous
nous dire comment vous vous sentez a
la Présidence de la FFF?

M. M. : Je m'y sens bien, d'autant

F. M. : Face a cette évolution, ne crai-
gniez vous pas que les Pouvoirs
Publics tentent d'intervenir et de
legiferer ?

plus que le bilan de la FFF est tout
a fait positif. Je me félicite de la
qualité des nouveaux adhérents.

M. M. : Vous savez, aux Etats Unis,
il existe depuis 10 ans une loi sur
la franchise, le Full Disclosure
Act, qui n’est jamais que le rem-
placement de la notice d'informa-
tion de la COB. Actuellement, en
France, la loi Doubin, incons-
ciemment ou consciemment, cor-
respond deéja a cette logique. Cela
ne nous géne pas a priori, du
moment ou I'on ne vient pas
imposer des normes sur la liberté
contractuelle des parties. Aux
Etats Unis, le Full Disclosure Act

FHANCHISEnhwmw-AVmLTSQO-Nﬂ83

Pour conclure, je dirais que notre
mot d'ordre aujourd’hui est la
professionnalisation, pas la
moralisation.

Entretien mené
par Dominique FEVRE

(*) Notre objectif etant que la Franchise frangaise se déve-
loppe de fagon saine
L'information du candidat franchisé doit ainsi se passer en 2
phases :

- Phase A : la phase de publicité. Nous avons a cet effet établi
une fiche de présentation du Réseau de Franchise

- Phase B : phase ou le candidat franchisé est en contact avec
le Franchiseur. L'arlicle 1er de la Lol Doubin et son décret d'ap-
plication fixeront les informations que tout Franchiseur devra
fournir avant la signature du contrat
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