LE CONTRAT DE FRANCHISE

Le contrat, ¢c’est I'affaire
des juristes spécialistes de la franchise.

Olivier Gast et Martin Mendelsohn,
fa Chambre nationale des conseillers financiers

e contrat de franchise liant
franchiseur et franchisé,
fixant les droits et les
obligations des deux
parties, est absolument indispen-
sable. Le franchisé néophyte
devra l'exiger du franchiseur. Le
systéme franchise consiste en un
mariage entre deux partenaires ;
le contrat doit assurer “la bonne
entente du ménage" et prévoir des
possibilités de séparation en cas
de “mésalliance”. ll-convient donc
d'asseoir les relations entre parte-
naires sur une base juridique
gsolide. Pour assurer cette fonc-
tion, le contrat devra comporter
des clauses types, essentielles, ot
des clauses accessoires, ces der-
niéres pouvant, pour certaines
franchises, s'avérer “‘essen-
tielles”. Devra étre stipulé sur le
contrat {1) :
® objet du contrat
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@ octroi de la franchise

@ définition de la technologie
transférée

@ assistance technigue avant,
pendant et aprés ['ouverture du
point de vente

@ licence de marque 3 titre d'en-
seigne

@ redevances dues par le fran-
chisé au franchisaur

@ exclusivité d'approvisionne-
ments (éventuellement) et condi-
tions d'achat des produits

@ respect d'un assortiment type
{Eventuellament)

® respect des méthodes

® clause de secret et de non-
concurrence pendant la durée du
contrat

@ réglementation du droit de cas-
sion du contrat (éventusllement)

@ résiliation du contrat et situa-
tion des parties & I'issue du contrat
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@ clause de non- unnnurranu
(éventuellement)
@ clause d'attribution de compé.
tence et clause compromissolr |
(renvoi & I'arbitrage)
@ enregistrement {évamualla
ment} A

La liste n'est pas axhaustiura

“La loi des grands numhr&s
démontre que, dans une franchise §
bien congue et bien réalisée, seuls §

donnent lieu A un litige. C'est &i- |
dﬁemment pour ces casque le fran- ;1'

sorte “d’assurance contentieux’, |
De méme, le franchisé peut trou- :;_i
ver dans le contrat, surtout s'ilena §
discuté les clauses et s'ast ;§§=

p&rmﬂttront soit de la faire fes~

pecter, soit de quitter le réseau, si -|§:
le franchiseur refuse de tenir saq |



ngagements.” “Au demeurant,
contrat ne saurait étre figé pen-
ant des dizaines d’années et, de
¥me que le franchiseur doit
emander de temps en temps &
s conseils de faire une sorte de
heck up du contrat, de méme il
oit tenir compte des suggestions
o ses franchisés et des candidats
anchisés.” (1)

algré la nécessité de passer
n contrat écrit entre partenaires,
il serait absurde et dangereux de
roposer un contrat type de fran-
hise aux candidats franchi-
gurs”, estiment les juristes de la
édération Francaise du
ranchising.

Cette tentative ne peut avoir,
n effet, que la seule et désas-
euse conséquence d'inciter le
anchiseur 3 faire entrer sa for-
wwle de franchise dans le contrat
pe au lieu de concevoir le contrat
ui convienne a sa formule; et,
glas | toutes les expériences
nues de ce genre, tant en Amé-
que qu'en Europe, ont abouti &
procés catastrophiques dans
squels franchiseurs et franchi-
gs protestaient en vain de leur
nne foi”. (2)

Sans entrer dans une querelle
uristes, force est de constater
en la matiére aucune vérité ne
pose. Le contrat doit-il étre
ouple ou rigide ? A partir d'un
dele type le franchisé devra
ocier son contrat et le faire
luer en fonction de son expé-
ce de la franchise. Si les deux
ies sont de bonne foi les pro-
émes que peut occasionner le
trat ne se poseront pas avec la
me acuité. Cependant, en
un cas le candidat franchisé
oit “‘signer les yeux fermés”". i
, au contraire, s’entourer d'un
seil qui lui révélera —si la
se se présente— les vices ou
ets pervers que peuvent por-
certams contrats.

' ‘ON\TRAT D'OPTION

vantd’apposer la signature sur
ontrat de franchise, qui engen-
ra un engagement ferme et
itif, chacune des parties aura
oin d'un temps de réflexion ; le

U

franchisé plus que le franchiseur
qui a l'expérience de la franchise
et qui a pu élaborer un contrat de
base. Ainsi le contrat de franchise
doit-il étre précédé d'un contrat
d'option, appelé également pré-
contrat ou contrat préparatoire,
Quel que soit le nom, la réalité est
la méme ; elle permet au futur
franchisé de bloquer une zone
avant de s’engager (3). Durant la
période couverte par ce premier
contrat, le candidat franchisé
pourra encore soupeser le pour et
le contre des propositions qui lui
sont faites et juger si elles lui
conviennent réellement. Il pourra
également —s'il n'est pas encore
commergant— accomplir les
démarches et formalités néces-
saires pour le devenir. Il pourra
enfin profiter de cette période pour
trouver des préts, si nécessaire
pour étudier la mise en place de
ses futurs locaux, leur aménage-
ment etc... Pendant cette période
le futur franchiseur apportera son
assistance a son franchisé poten-
tiel. Si, & ce moment, pour des rai-
sons personnelles, le futur
franchisé décide de se retirer de
I'association, il pourra révoquer
I'option.

Nul n‘est besoin de souligner les
avantages de ce systéme. Il per-
met, en cas d'erreur de jugement,
de rompre sans douleur avec le
franchiseur. II constitue une
période d’'essai et donne un droit a
I'erreur aux deux parties. Mais le
franchisé ne doit pas perdre de vue
qu’il s'agit la d'un véritable contrat
lui conférant des droits mais aussi
lui imposant des obligations.
Aussi est-il souhaitable que ce
dernier, avant de signer, porte une
attention particuliére aux clauses
stipulant ces avantages. Le candi-
dat franchisé s’assurera notam-
ment ;

- que les intentions des co-
contractants, et leur situation res-
pective au jour de la signature du
contrat d'option soient bien indi-
guées dans le préambule ;

- qu'il soit clairement spécifié
qu’il s’agit d’'un contrat conférant
une option ;

- quela durée du contrat d option
sout précisée ;
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- qu’il soit précisé que le futur
franchisé peut aussi renoncer a
I'option et par conséquent au
contrat proposé, a tout moment
pendant la durée de |’option ;

- que la forme de la levée d'op-
tion soit précisée. Ainsi la lettre
recommandée avec avis de récep-
tion parait indispensable ;

- qu’il soit indiqué dans le cas de
la levée d’option de la part du futur
franchisé, alors que le franchiseur
aura lui aussi renoncé a révoquer
cette option, les deux pariies
signeront le contrat de franchise a
I'expiration d'un délai fixé &
I'avance. ll faut en effet, éviter que
les parties ne tardent trop & signer
le contrat définitif ;

- que l'assistance qui sera don-
née par le futur franchiseur au
futur franchisé pendant la durée
de |'option soit précisée ;

- que le tribunal compéient pour
le contrat d'option soit indiqué
(Farbitrage étant exclu si le futur
licencié n'est pas commergant) ;

- que le contenu du contrat de
franchise qui sera signé entre les
parties soit indiqué, dans les
attendues du contrat d’option.

Les points essentiels sont :

@ les droits concédés par le fran-
chiseur : licence de marque, four-
niture du savoir-faire, fourniture
des produits s'il y a lieu, assis-
tance technique ;

® la franchise exclusive ou non
exclusive (exclusivité pour le fran-
chisé et/ou pour le franchiseur)
@ le territoire concédé au fran-
chisé ;

® la durée du contrat de
franchise ;

® le montant des redevances &
payer par le franchisé dans le
cadre du contrat de franchise ;

@ la détermination du prix des
produits, s'il s’agit d’'une franchise
de produits, qui seront livrés par le
franchiseur ;

©® le minimum de chiffre d’affaires
que devra réaliser le franchisé.

LE CONTRAT DE
FRANCHISE

Arrivé au stade de la signature
du contrat de franchise, le candi-
dat franchisé aura passé au crible
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tous les éléments de sa future col-
laboration avec le franchiseur. |l
connait maintenant en détails les
liens qui vont I"aitacher & ce der-
nier. Le contrat va legaliser ces
liens et les engagements récipro-
ques, diment consignés, devien-
dront alors définitifs et
exécutoires.

Aussi convient-il, avant la
signature du contrat, d’examiner
si tous les engagements que le
franchiseur doit prendre, figurent
bien dans le document. Le futur
franchisé demandera lecture du
contrat type. Il portera une atten-
tion toute particuliére aux points
suivants .

- nom, date et lieu du dépot de
marque

- description exacte du savoir-
faire

- définition de la zone concédée

- description de I'assistance du
franchiseur pour la création de la
franchise :

@ remise de documents
@ formation du franchisé
@ initiation aux méthodes techni-
ques et commerciales

. services apportés par le fran-
chiseur pendant la durée du
contrat :
® publicité
@ fournitures de tous documents
concernant les produits nouveaux
et modéles nouveaux mis au point.
@ conseils dans le domaine de la
gestion, la comptabilité, et les pro-
blémes juridiques.
@ fournitures gratuites ou
payantes de documents, dépliants
publicitaires,
@ formation continue du fran-
chigé et du personnel

- clause d'exclusivité d'approvi-
sionnement

- prix de vente des produits

- redevance initiale forfaitaire :
@ droit de franchise
@ licence de margue

- R.E.P. (Redevance d'exploita-
tion proportionnelle} :

® quantum, mode de calcul, de
paiemant

@ minimum imposé

- clause d'exclusivité commer-
ciale

- publicité locale ou régionale
(conditions)

- imposition d'un guota de vente

- obligation ou non d'utiliser des
méthodes d’harmonisation de la
gestion et de la comptabilité

- agrément de successeur (cas
de décés, etc...)

- durée du contrat et passibilité
de résiliation

- clause de non rétablissement
et de non-concurrence

- clause compromissoire

- enregistrement du droit de
franchise

Tous ces contbles peuvent
paraitre fastidieux, mais sont
néanmoins nécessaires. D'une
part parce que les clauses du
contrat de franchise sont la résul-
tante juridique de toutes les inves-
tigations et de toutes les
négociations que le futur fran-
chisé aura pu mener jusque la.
D’autre part, parce que le contrat
de franchise —et donc I'ensemble
de ses clauses— va légaliser le
mariage franchiseur-franchisé.
Un mariage qui ne sera pleine-
ment réussi que si chaque parie-
naire accepte en toute connais-
sance de cause ce & quoi il
s'engage. {3)

LES PROBLEMES DE
CONTENTIEUX

Mais il arrive que les meilleurs
mariages “‘tournent au vinaigre”.
“Si I'on dlimine les escrogueries
et les fausses franchises, les prin-
cipaux points sujets a contentieux
sont les suivants (4) :

® non-obtention par le fran-
chisé des résultats prévus par
le franchisaur ;

e exclusivité d'achats de
franchisés & la centrale
d'achat du franchiseur et
exclusivité territoriale de
wvanta.

En ce qui concerne I'exclusivité
territoriale, celle-ci n'est pas
imposée, mais octroyée par le
franchiseur en fonction de son
modéle économique de localisa-
tion dont le but est de diviser un
territoire en autant de zones de
franchises, qu'il sera possible de
rentabiliser les établissements
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franchisés au-dessus d'un mini- [
mum fixé préalablement. Sidonc, i
les conditions changent I'exclusi- |
vité peut évoluer —st le franchisé '
pourra étre amené soit & créer un £
nouvel établissement, soit &
revendre son droit sur cette zonei
un autre franchisé— afin d'éviter
que I'appel du marché ne permetts
4 un concurrent de s’installer.

e le rencuvellement duf
contrat da franchise. Il estindé-
niable que le franchisé a un drot
absolu au renouvellement de son
contrat, au terme de celui-i
Cependant certains contrats pré-
voient qu’il devra payer un nou- £
veau droit d'entrée ou que les
conditions de son nouveau contrl (i
pourront &tre modifiées, notam- &
ment en vue d'une harmonisation |
avec les derniers contrats signés. (i

® la résiliation anticipée du §
contrat de franchise. La rédac
tion du contrat devra bien préciser
la nature des fautes graves, lecal
cul des indemnitéds et les effetsd
la résiliation, tels que la suppres- §
sion de I'enseigne et des attributs §
de la marque, mesure qui peu §
aller dans une franchise de distri- §
bution jusqu‘au déménagemen |
complet du magasin franchisé. |

@ lacession de la franchise.Ls |
contrat de franchise est répulé §
cessible sous conditions. I§
importe que le franchiseu §
accepte le cessionnaire. Le confli
peut naitre en cas de refus duces- |
sionnaire présenté de bonne fi §
par le franchisé. Il importe doncd
prévoir dans le contrat non seule-
ment la procédure d'agrémen §
mais aussi les conséquences di §
refus d'agrément, car nul ne peut §
forcer un commercant & continuer §
son activité sil ne le souhait §
plus.” L}

(1} “50 questions, 50 réponses. |
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industrielle”. Jean-Paul Clément. §

(2) “Technique et pratique
franchising”’. Chambre Nationale §
des conseillers financiers. b
(3) “Guide du candidat fran: |
chisé™. Michel Kahn, 4

(4) “Technique et pratique du'
franchising”™. i




