DE LA CONCESSION A LA FRANCHISE

La mutation subie par le commerce moderne parait désor-
mais irréversible. La concentration d’entreprises, le com-

merce associé devorent les petits indépendants. Parmi ces
types différents de commerce associatif, la franchise, qui
existe pourtant depuis plus de dix ans en France, jouit &
I’heure actuelle d’'un renom et d’'une vogue encore manifiés
par le recent salon de la franchise, organisé sous le patro-
nage de la F.F.F. au parc floral de Vincennes, et qui ne regut
pas moins de 20.000 visiteurs.
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Autres temps, autres maoeurs.

En revanche, la franchise cor-
respond a une évolution de I'éco-
nomie dans laquelle le produit
n’est plus suffisant a lui seul pour
étre bien vendu. Dans un marché
saturé, la différence réside dans
“'emballage” au sens propre
comme au sens figuré. Et en
conséquence, dans un contrat de
franchise les clauses détermi-
nantes de la qualification du
contrat seront celles qui décou-
lent de la mise au point du sys-
téme concédé en son entier par le
franchiseur : la licence de mar-
que, le transfert de “savoir-faire”,

17

Franchise ou Concession ?

la prestation d’'ingénierie, la for-
mation et 'assistance permanente.

Il ne faut pas oublier qu’a
I'neure actuelle le concept de
franchise est un peu comme une
nébuleuse, dont le noyau central
est la marque. Seule la marque est
soumise a un regime juridique
protecteur ; autour de ce noyau
central, la marque, gravite un cer-
tain nombre d’autres concepts
tels que le savoir-faire, qui lui
n'est pas protégeable par la loi,
I'ingénierie, la formation, I'assis-
tance permanente, etc. Ce n’est
que trés secondairement que
viendra se greffer, éventuelle-
ment, un accord de fourniteures.
De nombreuses franchises n’'en
prévoient pas du tout, et parmi
elles notamment, les franchises



de prestations de services. Dans
ces franchises, il peut y avoir sim-
plement un référencement de
fournisseurs agréés.

La différence réside dans
“I'emballage”

Le fait est que la frontiére n’est
pas toujours aisément discerna-
ble entre concession et franchise,
du moins pour les franchises de
distribution, tels que les maga-
sins de laine, dans le textile, ou
autres, cu les chaines lient le
fabricant franchiseur directement
au détaillant franchisé. Ce seront
alors, la valeur intrinséque du
savoir-faire (mise au point par le
franchiseur), la qualité de son
assistance, de sa formation, de sa
marque, qui feront la différence.

Il est remarquable de constater
que le succes de la franchise des
annees 1970 reposait surtout sur
des chaines de distribution, qui,
en réalité, étaient beaucoup plus
prés du contrat de concession
traditionnel que du véritable
contrat de franchise. La “vraie
franchise” est née en 1980. Elle
trouvera son terrain d’élection
dans le domaine des services
(Mac Donald, Midas, Plein Pot,
Copy 2000, Dip’n Strip, Uni Cen-
tre, etc.)

Le concept de franchise peut
s’adapter a un circuit de distribu-
tion traditionnel mais sera
confronté & un certain nombre de
probléemes d’ordre juridique
comme par exemple les pro-
blémes d'exclusivité d'approvi-
sionnement, les problémes
relevant de I'ordonnance de 1945
reglementant le refus de vente,
les problémes relevant des arti-
cles 85 et 86 du Traité de Rome et
reglementant les abus de posi-
tions dominantes ainsi que les
ententes, et les problémes rele-
vant des prix déterminés ou
determinables. Aussi peut-on
souvent conseiller, dans les fran-
chises de distribution, de séparer
le contrat de franchise du contrat
de fournitures a proprement par-
ler. Les problémes relevant du
contrat de franchise ne suivent
pas le méme régime juridique que
les problémes existant dans le
contrat de concession.

La “vraie franchise” est née
en 1980.

Il faut donc bien se garder de
confondre les deux contrats car
ils supposent des types de com-
merce bien différents. Le conces-
sionnaire, qui traite (comme c'est
souvent le cas des pompistes de
marque, des distributeurs de
biére, des concessionnaires auto-
mobiles) avec des groupes finan-
ciers extrémement puissants, est
bien souvent en position de vic-
time, ligoté qu'il est par un rap-
port de force disproportionné,
par des clauses d'exclusivité dra-
coniennes, et se trouve dans une
situation extrémement défavora-
ble, car les contrats de conces-
sion sont en général de courte
durée et assortis d’'une clause de
non-concurrence.

Le franchisé, lui, du moins au
départ de la chaine, ne traitera
qu’avec une P.M.E. ou P.M.I. qui
cherche a se trouver un nouveau
marché, qui a mis au point une
formule et qui cherche a prendre
de I'expansion par l'intermédiaire
des “cellules indépendantes” que
sont les franchisés. Le risque du
franchisé, ou du candidat fran-
chisé n'est pas de se trouver lésé a
la rupture du contrat, apres avoir
prospecté une clientele pour le
compte exclusif de son franchi-
seur (ou concédant), mais bien au
contraire, le candidat franchisé
risque de se voir Iésé au moment
de la signature du contrat, en
contractant avec un mauvais
franchiseur ou un franchiseur
non sérieux ou incompeétent.

Vérifier I'existence du pilote

Il risque en effet de se voir lésé
en payant un droit d'entrée bien
trop élevé, pour une formule peu
Ou pas mise au point, en étant
trompé sur les qualités exactes de
la franchise qui lui est proposée et
sur celles de son franchiseur ou
pseudo-franchiseur. C'est d'ail-
leurs pourquoi nous conseillons
aux candidats franchisés de véri-
fier I'existence du pilote, la for-
mule idéale étant celle du
franchiseur qui posséde trois

pilotes exploités depuis deux
dont un en province. Une foisg
le franchisé a signé son contratas
franchise, investi son capita
commencé d’exercer, il est &=
tard pour réaliser qu'il a fait
erreur car il a déja perdu de ©
gent. C'est par conséquent z
la signature du contrat que
problémes se posent.

C'est pourquoi, I'on est en cmk
de s'interroger sur la nawm
exacte des projets de loi qui =
actuellement (semble-t-il) p
rés par une commission du M
tére du Commerce. Certes une
nous parait nécessaire, ne
cé que pour protéger le =
renom de la franchise elle-m&
qui ne mérite pas de subir
contre-coups inévitables de
contre-publicité que créerae
des proceés intentés par des
chisés dégus ou trompés. Mas
ne faut pas que cette 10i soit insas
rée des propositions déposées
d’'autres temps sur le bureau :
I'assemblée nationale. Qu'
s’'agisse des propositions Ansk
Turcot, Boileau ou Gion
Couste, toutes avaient I'incos
nient d’'associer franchise
concession et de préconiser
mémes remeédes pour des
bien différents.

Protéger le bon renom de
franchise

Toutes préconisaient
rééquilibrage des relatios
contractuelles grace a la créata
d'une personne morale conss
tuee des membres du réseau.
chargée de négocier avec le
chiseur la vie du réseau. Ce ¢
serait catastrophique en maté
de franchise ou le maitre-mot
celui de : “standardisation et um
formité”, ce dont le franchiss
doit bien évidemment res
maitre.

En conséquence, il faut dom
bien se garder de confondre fras
chise et concession. La fran
nécessite une thérapie préve
alors que la concession a gra
besoin d'une thérapie curat
Souhaitons étre entendus.

Par Olivic G
-__

Avocats a la \Cour de Pari.
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