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Dossier / Franchise

Luxembourg
Capitale européenne de la franchise ¢

La franchise est devenue la technigue la plus efficace, aujourd’hui, pour le développemer:
d'une PME tant sur son marché domestique que sur le marché international. Il y a des salor:
de la franchise dans le monde entier. On peut méme dire que, chaque week-end de I'année, |
y a un salon de ta franchise quelque part dans le monde.

Les trois elemenits juridigues qui
constituent un cortrat ce franchise
sont les suivants :
< la concession d'une marque/
enseigne {proprieté intellec
tuelie) -
2 letransfert a'un savoir-faire ou
d'un concept,
< unerclationcontinueentre le
franchiseur et ses franchisés
{formation, assistance tech-
nique nermanente ).
llyaenviron 4.000fran-
thiseursdans " Jnion européenne,
Ce pnenomene du com
merce moderne 3 permis a beau-
coup de pays de révolutionner l2ur
commerce oe proximitéen le struc-
turant par la franchise Onabserve-
ra,a présent, que tous les centres-
villes, tous les centres commerciaux
ont éte irngués par les enseignes
et les franchises Ce phénomene
est mondial. Par exemple, |a fran-
chise américaine Subway posséce
dans le monde 33.000 franchisés
rien qu'envendant ges sandwichs !

Pourquoi le Luxembourg
pourrait-il devenir
capitale de la franchise
européenne ?

Le régime fiscal de la propriété
intellectuelle a Luxembourg
L'article 50 bis de 13 lot du 21 dé-
cembre 2007 ertréenvigueur le1”
janvier 2008 et 2 circulaire du di-
recteur des contributions du 5 mars
2009 ont pour objet l'exonération
partielle des revenus produits par
certains droits de la propriété in-
tellectusile - orevet, margue, nom
de doma ne.Cetieloiest I3 consé-
querce du traite de Lisborine (mars
2000/ qui acherché 3 ameliorer I3
compétitvite de 'Europe en matiére
de propriété intellectuelle.

La nouvel'e fiscalité dela
propriété intellectuelle 3 Luxem
bourg exonére a concurrence de
80 % des revenus nets percus re-
lativement a 'utilisation des ac-
cords de proprieig ntellectuelle,
ce qui revient a 5. % dimpots !
Cette nouvelle concurrence fiscale
est extraordinairement favorable
aux jeunes francaiseurs eurcpeens
{dort les marques ne sont pas en-
core notoires}
Poury avoir droit, le fran-
chiseur doit
= déposer sa marque a Luxemn-
bourg {dans lecadre du Berelux)
avec lextension 3 'Unioneuro-
peenne®

< metire cette marque dans une
Szl luxembourgeoise .

= signer des accords de master -
cence gans le cagre de son de-
veloppement international

2 sile franchiseur possede déjs
une societé endenors du Luxem-
bourg qui initie sa franchise, fi-
liaiiser cette soceté et/ou corre-
lativernent passer un accord de
master licence avec sa societeé
luxerrbourgeorse ;

< ous esdraitsdentrée et royal-
ties issus de ces masters fran-
¢rises doivent remonter a la so-
cieté luxembourgeoise. Les re-
verius n2ts ae lz soceté luxem-

=0ise ne seront taxes qu'a

bour

A

NauleUurce s,

& lesaccordsder
devront appliquer 'a loi luxem
bourgeoise. et donner compé-
tence au tribunal du Luxem-
baurg,

< lasocété luxembourgeoise du
franchiseur devra avoi” des bu-
reaux opérationnels a Luxem-
bourg ave, par exemple, une
secrétairg, voire méme les ser-

vices du directeur export de la
franchise
Certains franchiseurs bel-
gesont déja commencé amettreen
place ce schéma parfaitement trans-
parent et iégal Gageons que d autres
nouvelles franchises vont suivre ce
mouvernent. Mais, attention, cette
exonération fiscale refonctionne gue
pour les royalties et drorts dentrée
{comme dit |2 loi stactement issue
de la propnété inteliectuelle de ia
master licence). En effet.il y a dans
unconis3t de master franchise ou de
master licence un chapitre concer
nant la corverition de licence de
marque et/ou denseigne. Le fran-
chiseur gui aistribue des produits,
par exemple dans le prét-a-porter,
et dont le chiffre daffairesest lidau
commerce, ce chiffre d'affaires n'en-
trera pas dans le champ dapplica-
tior du nouveau régime fiscal de
proprieté intellectuelle.

La justice commerciale

du Luxembourg

le tribunal de Commerce du Luxem-
bousg foncticnne bien, les dossiers
avancent vite (p'us vite qu'zn lfa-
lie.Espagne ou France |, Les juges
concernés par la franchise serong
plutdt favorables aux franchiseurs
{comme le tribunal de Commerce
de Paris)

Autre avantagedu Luxem-
bourg iin'yapasdeloisuriafran-
chuse.La plupart des paysde I'Union
posséde une lo: nationale sur la fran-
chise,comime parexernpie |2 France,
la Belgique, I'Espagne. I'ltalie.. Les
frarichiseurs sont souvent englués
danstoutes ces lois nationales Peut-
&ure preéreralent-ils une justice com-
merciale appliquant les régles géné-
raiesdudroit civil, i proche de celui
de la France par exemple.

Enconclusion,or peut 5
firmer, objectivernent, gue le Luxer
bourg peut devenir la future capitaie
européenne de la franchise et,
tout cas, une terre d'accuei! pour le:
futurs franchiseurs européens Ja.-
tant gue sa position géographigus
tréscentrale en Europe, est unatos
et que le pays est tres bienéquip=
en logistigue.en transports et er
grands entrepots pouvant meéms
accuctlhr I'e-commerce

Olivier Gast
Présudent du CEDRE {Clul e
¢es Directeurs de ¥
Conseil exp=r
en franchise internations

www.franchiseland.com
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La relation

franchiseur-franchisés
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Une valse & quatre temps

Dans la relation qui lie un franchiseur a ses franchisés, on peut distinguer quatre étapes-clés
qui ont chacune leurs regles, afin de garantir un jeu gagnant-gagnant et un contrat durable.

Jvier Gast conseil expert en franghize

ftape1:

= franchiseur recrute les
=embres de son réseau, le
==ndidat franchisé choisit une
snseigne

2u point de vue
<u franchiseur

*rZast,conseil expert enfran
rternationale recommande
=ster son concept par louvertura
3 pointsde vente enexplon-
ropre avant de cherchera
ziopoer le réseau en franchise,
seton Olivier Gast, 'ideat
e commencer par cibler une
e ville, puis une vil'e moins
rtante et, erfin, une petite,

et d'exploiter ces points de vente
pendant 2 ans pour étre sar que

'e concept est bor Sl veut aller
nlusvite letranchiseur pourea avolr
racours a un franchisé pilote, ne
payant m drait dentrée ni royalties

mals quitests ncept dans l2s
iitions re=lles du marche. Ce

erreurs oe jeunesse du concept
et de batir une 2xperiznce solide
avant de reiterer le succes par un
developpement accéléré avec de
futurs franchises. La progression
lagique est de développer son ter
ritoire national avant ge passer g
un dévetoppement hots frontieres.
Cec oit,'Europeest de plusen plus

Péchelle naturellede aeveloppement,
suriout dans natre Grande Région
o les frontieres sont poreuses et les
zones dechalangises communes.
we franchiseur peut choisir un déve-
cppement T12s proacti®: premot on
de son enseigne via les sites spe-
tialisés (http://www.observatoi-
redelafranchise.fr/, http://www.
lesechosdelafranchise.com/, http://
www.toute-la-franchise.com/).
recrutement par approche cirecte
ou par cooptation du réseau, c'est
souvent le Cas des réseaux récents

auiont heson de se développer rzp
derment pour accratre leur notoréte
Le franchiseur deja cornu
recevra le plus souvent de nombreisss
Jaresspontanees cecandidats
franchisés, !! devrz zlors proceder a
unvéritable recrutement, proche de
cecuise faitdanslesgrandesentre-
prises, mais gul 'nciut une évaluation
précise des capaates financieres du
jaten plus decescompetences
engestion et gesesqualitesm
geriales Cest ralement le rglegu
direcieur dexploilalion ve construire
un résezw eauilibré, fait de profes
sionnels passiorines gt competents,
dans ‘equel || 25T possicie de créer de

riraide et de l'émuiation,
En tout etat de cause, si
nchiseyr sélectionne ses fran-
chisés || est également choisi par
eux-ai e doit doncies convaincre
12 13 solidzé ge son concent
France, les franchiseurs sont teaus
de fournir aux candidats franchisés,
4 Mains 20 Jours avant la signature
du contrat un Documentd'informa-
realabke (O1P) dont le contenu
<t precise par un decret. On

notamment y trouver L histosigue
cu réseau [y compris les départs
les comptes annuels, le cursus des

candidat

principauxdingeants.uneetuds 4
marche, etc S 'une ou lautre
ces informations s averait inexacte
cela pourrait entrainer a nullited
contrat

Du point de vue

du franchisé

Pour le franchisé, ii s'agit d'une
prise de risque importante surtoud
quana il s'agit d'une réorientatior
cecatneraet celinvestisseme
tout ou partie de ses économies |
est donc fondamental de se poser
les bonnes questions et detudier
toutas les dimensions du choir
d'une enseigne. Il est forternent
conseiilé a tout candidat franchise
de rencantrer plusieurs membres
du réseau visé el de poser toutes
les quest ons relatives aux relations
avec le Franchiseur, aux revenus gé-
neres par lacuvite et a 'éa
entre ces revenius et e travai! fourrni
Dans un premier temos, il s'agira de
ceterminer silavie dentrepreneur
commercant correspond bien a ce
gue lecanaidat setzitimagire. Par
3 suite. il pourra affiner sonchoix
et se poser |3 guestion de lerseigne
achosir Le secteur me plart-il vral
ment ?Le concept se differencie-t-i
suffisamment de la concurre

Les produits et services sonii-ile
ce gualte ? Quels sont les pro et
o avenir gu franciiseur ? Le concepl
corraspond-il 2 tele dem
7one geograpnique ? L2 comm
nication interne et externe est-elle
bien organisée .. La Chambre ge
Commerce luxembourgeoise, dans
le magazine Merkurde juin 200€

dresse ains: |a liste de toute
guestions que l2 cancidat franchisé
doit se poser avant de sengager
lhestcrucial e ne pé
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tement connaitre les bilans de la
soc et franchiseuret des franchises
portant lenseigne Alorsquiily aure
dizzine ¢'annees i fallait analyser
tout le Registre de Commerce et des
Sccidtés pour prendre connaissance
de la situation financiere d uneen-
seigne,aujourg’hui, Internet et la
transparence informatiqus fac tent
considérablement le travail.

Le candidat franchise a
donc intérét a consacrer le temps
nécessaire acetie periode dinvestiga-
tion Il devra étudier soigneusement
l2s informations contenuesdans les
documenss fournis par le franchi-
seur, il pourra prendre consetl aupres
de la Fedération dont le franchiseur
estadhérent, pourra bien entendu
avoir recours aux conseils de son
banquier ou d'avocats specialises,
en plus des témoignages directs
recueillis auprés de membres du
réseau et de discussions approfondies
avec l'entourage familial car ' s'agit
Jactivités o . on necompte passes
heures et ou I'entourage doit jouer
sor role ae soutien

Etape 2:

la signature du contrat de
franchise et la transmission du
savoir-faire

L2 contrat de franchise est la piece
maitresse de (a relation des deux
partenzies commerciaux Il fixe les
droits et dewgirs de chacune des
parties. llest généralement cedigé
par e franchiseur qui souhaitera
avoir le méme contrat avec tous
ses franchises, Le contrat est la ga-
rantie, pour toutes les narties.de la
orotection de 1z propriété inteliec-
tuglle et industrelle ;i précise ce
Julconstitue lidentité commurne et
lareputation du réseau.Celui-cisera
s Ou moins contraignant selon
I3 nature de ce qui est distribue,
produits ou services, mais il doit
decriratres précisement sor objet.
e gu est cedé par le franchiseur au
franchise at quelies contreparties
sontasmanddes 3u f-'.‘-,ll't-:r!' 2. 0roits
Jentree gans le reseau, royalties
sersees en fonction du chiffred'af-
faires r2alisé ou sur pase forfaitane,

abligation de se fournir auprés du

franchiseur .

Les clauses incontour-
nables,du contrat de franchise sont -
< types de produits ou services

distribues ;

2 fixauon ges prix, des tanifs ('e
franchiseur ne peut gue recom-
mander des prix, ;

= modalités de transmussion du
savoir-faire,
marques et enseignes;

=2 durée du contrat [celle-ci doit
garant'rau franchisé l'amortis-
sement de son investissement;;
étenduedesexc usivites (distinc-
tionentre exclusivite deaseigne
et de produits};

NON-CONCUITence ;

obligations spéc.iques respec-

fives ;

congitions financiéres

modalité de transmission de

l'affaire du franchise ;
conditions de renouvel'ement
et resiliation

2 cause attnbutive de juridiction

Une fois cet acte fonda-
teur pose. le veritable démarrage
delaco/zboration trouve sa source
dans fa transmission au savoir-faire
du francruseur.Genéralement, celui-
ciregroupe ses nouvelles recrues
au cours de sessicns ge formation
organmisées a son siege Cette for-
mation dure en général plusieurs
jours et aborde tous les aspects de
Fexploitation ¢ ure sociez2 gestion,
management, commun ication, tech
nigues de ventes.. plus des points
spécifiques 3 Ia franchise concer-
née renseignement des tableaux
de bord. maitnise d'une technologie,
fonctionnement du programme
de fidélisation clients, moyens de
salement acceptés, regles de rem-
boursement/fechange, ulilisation
du materie! promationnel (sacs,
emballages cadeaux, étiquettes),
achats, systeme informatique et
logiciets specifigues 3 Vactivite.
Cest 'occasion pour le franchise ge
faire sonentree dars e -eseau et de
noter des contacts 313 fois avec les
personnes du sigge et avecdautres
nouveaux franchisés.contacts qui

¥

o vy

savereront utiles tout au du
partenariat.Par la suite, le franchise
r'est pas « abandonne », 1z Tor
8 pOUTsUit par Ges consils
du directeur d'exploitatio i
déventue's directeurs regionaux

Etape3:

I'exploitation et la croissance
Envitesse de croisiere le franchisé
gére son affaireen toute autonomie
dans e respect ducontrat quile lie
a son franchiseur Il a en générai
l'obligation de céclarer son chiffre
d'affaires tous les mois, ainsi que
a'2utres données de gestion (panier
rmoyen, nombre de clients porteurs
gelacarie gefidélite tauxderetour
de marchandises...) Des contrdies
peuvent étre opérés par le franchi-
seur aussi bien pour s'assurer du
respect de ce qui Tt la réputation
du réseau que pourvénfier la bonne
gestion et la vraisemblance des
chiffres deciareés,

La plupart des réseaux
sent dotés d'instances représen
tatives des franchisés constituess
de franchisés élus lors d'assemtlées
régionaies et qui representent le reste
du réseau aux réunions regulieres
organisees au siege. Ces réunions
ont pour put d'informer les fran-
chiséssur les projets en cours et de
recueillir aussi bien leurs guestions
que leurs bonnes idées ou bonnes
pratiaues Les réunions font ' cbjet de
comiptesrendus diffusés a lensemble
duresesu. Fnoutre et de maniére 3
créer un véritable esprit de réseau,
une convention annuglie est bien
souvent organisee a l'initiative cu
franchiseur pour communiquer les
orientations stratégiaues choisies
nour lavenir, présenter les nouveau-
tés, prenoser des ateliers de reflexion
ou de formation et créer un esprit
réseau en proposant gesanimations
ou en remettant des trophees aux
meilletrs points de vente.

Etape4:

le renouvellement du contrat
et/ou la séparation

Sauf disposition contraire précisée
au contrat. le franchise 2'a aucun

droit systéematique au renouve!-
lement de son cortrat si celui-c

3 une durée déterminée et qu’l

arrive a son terme. Le franchiser
veut mettre fin a 'accorg de facor
discretionnaire sans avoir a verses
d'indemnité, Cest pourquoi it serz
trés utile d'avoir prévu 2 avance ies
modalités contractuelles spéciale:
concernant le renouvellement 4.
contrat, voire une tacite reconduc-
tion et une durée de préavis en ca:
de déronciation.

Le franchiseur 2, a tout
moment, le droit de vendre son
réseau $3ns recours possible par
les franchisés. En cas de faillite gu
franchiseur, le contrat prend auto
matiquement fin et le franchiss
ne peut plus utiliser ses signes de
ralliement : marque et enseigne.

Dans le cas ou cest i
franchisé qui décide de quitter e
reseau. || ne pourra pas céder sor
entreprise niapporter son fonds ds
wmmerce a une zutre societs sans
l'accord prézlabie dufranchiseur Le
franchisé quisouhaite transmettre
sonentreprise au moment de sor
deépart en retraite ne pourrz lefairs
sans |'accord du franchiseur, méms
sl sagit d'un membre de sa famili=
Dans les faits, le franchiseur zide
bien souvent le franchisé 3 trouver
un repreneur pour son affaire tant
lesdeux parties ont intérét dce gus
la succession se passe aut micu»
pour perenniser I'affare B

Catherine Maisy



