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ent sauhmtee par les candidats et proposée par presque

toutes les chaines — mais contestée par les experts -, la clause
'd’exdusxvxte iermormle est frés variable d’un conirat & Fautre.

Luc Cardef

“'une seule rue jusqu’a plusieurs départe-
ents, presque tous les réseaux de fran-
= hise accordent a leurs futurs partenzures
une zoned ‘exclusivite”. Les franchiseurs s enga-
gentamsx anepas installer sur le territoire concé-
dé d’autres unités A leur enseigne pendant la durée

du contrat signé.

Prés de 30 % des 300

franchiseurs qui

viennent de répon-
dre & nos questions
sur le sujet revendi-
quent cette pratique.
Et quel que soit le
secteur concerné, la
nuance aj 'ortée 3

Wi

puxsque e “score™”

le plus faible (loi-
s e)
ne les 80 %!
La quasi-omnipré-
sence de I'exclusi-
vité temtonale dans

,,les contrats de fran-

restetré modérée,,

' pensent amsr orgamse et mazmse ; _,ndzrecte- :

Neuf enseignes sur dzx
la prévoient 1
Le senhment de protectxon que confére unte ';-

du développement enf
“I'angoissante: questto
Uintérieur méme du 1
Deux ceritz?S"d notre e,

maitre , )
gfavorable A cette clause,
pemzet au frarzc/usé de ren abi

ment leur développemenl;

qu
S ment tous les franchlsés

Au total, Pexclusivité temtanale constitue donc

p/(m économzque et sociyl, le francfnsé y ect tout

A pmnculfémme;zt attaché. 1l comprend son droit

d’entrée comme ['achat d'une zone et y voit une

chasse gardée”, explique Yves Marot, juriste et

membre du collége des experts de la Fédération
Franeaies de Ia Franchice

un bon argument pour recruter des partenaires”,
admet maitre Domninique Baschet, membre du col-
lege des experts de la FFF. Toutelois, “le franchisé
peut également comprendre que cette disposition
contractuelle est moins essentielle qu'il n'y

navaft” ananee Vavneat endeialicd *(eet nn aron-
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ment supplémentaire mais pas déterminant dans
le choix d'une enseigne, reconnait pour sa part
Lionel Haberlé. Certains réseaux wuem d ailleurs
trés bien sans l'appliquer.”

Quﬁ:!ques gmnds réseaux
s'abstiennent

Des ensexgnes comme: Mcl)orzald 's.ou Midas
comptent parmi-les 10.%-qui ne prévoient pas
d'exclusivité territoriale dans leur contrat-de
franchise (voir encadré): “Nous n'avons jamars
z;ozzlzz ‘bloguer notre-expansion par L'attribution
de territoires”; expligue Laurent Poisson, res-
ponsable du développement de Midas. “Avec
une clause d’exclusivité territoriale.dans les
contrats, il aurait été-impossible de- suivre
N evo[utwn dela population et du marc/zé " Une
oplmon partagée parMe
de nmombreux franchiseurs; pour qui */*évolu-
t:on“ du pauuozr d’ aclmt des cansommateurs

zmpre‘vzszb[e : § %
Cette volonté de e pas ise: her les mains:en
termes de développenient est 1a principale
motivation ~des+ franchiseurs: qui: refusent
I'exclusivité territorialé-dJeurs franchisés. Elle
se double d'autres préoccupations; de mana-
gement cette fois:-L'absence de cette clause
permet eneffet depallier'un éventuel mauvais
recrutement;. sans -devoir ‘attendre que le
contrat du franchisé décevant arrive 2 son
terme, en installant, par exemple ‘une-nouvelle
umté a proxtmlte de ceile qux pose pmbléme

cacem . méme siles mtéressés se défendent
d’ abuser de ce droit : “Nous-a'y avons été
contraints qu’une seule fois en 25 ans, affirme
Laurent Poisson. Le plus souvent, la seule
menace. d'installer-un. concurrent direct. sufllt

. Autres enseignes qui ne prati

Le cas particulier
de I’lmmoblher

vité:territoriale : les chaines
bilieres comme Century 21; La
Guy Hoquet, etc. Aux argume
de développement s’ajoutent ici ceux:qui tien-
nent a la spécificité de la profession. “Dans notre
métier, I'agent immobilier doit étre libre de ses
mouvements, prévient Fabrice Abraham, direc-
teur du réseau francais de Century 21. On ne peut
qu mterdzm de sor zjrz cercle réseme, qm p[zzs
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est quand notre
clientéle, elle aussi,
est mobile, par défi-
nition.”

Cela n’empéche pas
les candidats a la
franchise de cette
branche de chercher
quand méme a obte-
ir cette fameuse
clause protectnce
“Tous tentent d’en
ocier une, recon-
ait Fabrice Abra-

ennent bien la
cessité de s’en

met de voir les moins
ux-mémes et libérer

Quasiment fous les autres; qui reo!ssem

Toutefois; comme le rappells Olivier

ainsi la zone concédée. On n'est donc ici pas rés
loin du systeme précédent.

Les experts crmquem
la clause

Paradoxe : alors que 'immense majorité des chaines
pratique I'exclusivité de territoire, la plupart des
avacats et experts en droit de la franchise conseillent
a leurs clients franchiseurs d’imiter en la matiére
“I'exemple” des McDonald's, Midas et Century.
“La présence de plusieurs franchisés dans la méme
zone d'attraction peutcontribuer a l'émulation du
réseau tout entier”, avance ainsi Yves Marot. Maitre
Hubert Bensoussan va méme plus loin :-“L ‘exclu-
sivité territoriale est un feurre, lance-t-il. i le réseau
est dynamique, .un tel accord entre franchiseur et
franchiséest inutile.” Si le réseau est-dynamique. ..

et si le franchiseur est compétent, pourrait-on
ajouter. Car les risques inhérents & cette politique
qui érige en systéme P'absence de protection ter-
ritoriale sont évidents : développementanarchique
du réseau, réduction au-dela-du raisennable du
périmetre alloué a chaque magasm msécunté per»
mianénte pour les franchisés... A :
“Tout dépend delasagesse:du; de’oe[oppeu 5 plaxde
Yves Marot. Créerunmaillagejudicieux del'Hexa-
gone fait partie de ses devoirs, ilne doit pas profi-
ter def'absence dexclusivité temitoriale pourslydéro-
ber:*Avis.partagé par Dominique Baschet ponrqui
“le franchisear doit i lmposer des regles aﬁn que ce
ne soitpas:“lajungle’. s
Dansiapratique; en: tout cas, les: grandes enselgnes
“non-exclusives” laissent, il faut le:reconnaitre, fa
porte-ouverte i certains:arrangements: Dans:le
double souci de rassurer leurs membreset de per-
mettre une croissance harmonieuse de leurréseau.
/e exzste des zégles de développement*assurel;au-

i

ritoricle dans son contrat. <




i rent Poisson (Midas), dont lo premiere est le droit
e préemption.” Cette régle — largement pratiquée
| [ranchise — assure au frzmchxse en place un
roit de priorité pour toute nouvelle implantation
ans sa zone d'inflience commerciale et permet
franchiseur, en cas de refus ou d'impossibilité
amfeste d'installer un nouveau frdndnse ou un

ur doit étre libre de-recouri
ire de la publicité ou pour vend “des
duits”, la Commission a donné “toute latitude
x franchisés pour utiliser les possibilités
tuelles lides @ leur activité”. Bt I'avocat parle
onséquence de “quasi- Suppresszan de la
ion de territoire exclusif”,

¢i étant, la Commission a pris soin de dlsnn~
er dans ses textes “ventes actives” et “ventes
ssives”. Sans entrer dans les détails, disons
e, par exemple, un démarchage systématique
ientéle par e-mail est assimilé a une vente
ive alors que la simple satisfaction d’une
emande spontanée sur un site constitue une
te “passive”. Bt Bruxelles autorise les fran-
seurs a réguler les premiéres, et notamment
s circonscrire 8'ils le souhaitent, aux limites
S territoires exclusifs de leurs franchisés.

me si cetle nuance entre vente active et
sive sur Internet est jugée “plus que contes-
le” par Hubert Bensoussan et plutot
faible” par Dominique Baschet, pour qui
S€a qux tribunaux de la reconnaitre”, elle a le
mérite d’exister et de fournir un repére. Elle
- signific aussi qu'a condition de bien définir les
- Tegles du jeu dans leur réseau, les [ranchiseurs

@ qui le probleme se pose peuvent concilier

I'utilisation d’Internet et le recours au principe
des territoires exclusifs. Les deux pratxques
sont compdt'bl‘

Te: nombre dem
: \qux cherchent a

¥

Car sile premxer volet dela clause lfassiire de ne
pas voir s'implanter dans 'sa zone de nouvelles uni-
tés & I'enseigne — en propre owen franchise — le
deuxiéme signifie en outre que le franchiseur ne
pourra pas — sauf dispositions spéciales — com-
mercialiser ses produits par d’autres canaux
(multi-marques, corners dans-les grands maga-
sins, kiosques dans le métro, sur un marché ou
dans un salon, etc.). Cette protection — plus inté-
ressante — de l'activité du franchisé n’est
cependant pas toujours possible. Par exemple
dans le secteur du prét-a-porter. “Pour des ques-
tions juridiques, le franchiseur ne peut proposer au
candidat d la franchise une exclusivité de produits
dans une zone ou il distribue déja ses articles a des
multi-marques, rappelle Yves Marot, Cela pourrait
étre consideré comime un refus de vente s'il cessail
de le faire.”

Altention par ailleurs a ne pas confondre “exclu-
sivité d’enseigne” et “exclusivité de franchise”, car
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is€ dans votre zone, elle lui
 d'y ouvrir une succursale ce
un probleme. 0

génerale, vous veillerez au hbellé
e. Une franchisée Physiomins

tgrdi{ au franchiseur d'instal-

t s'engage deffectuer (pour étre: maintenu comme
- seulpartenaire surson territoire exclusif). Par ce
_type de disposition;le franchiseurse réserve en
-effet la possibilité de restreindre votrezone

Réunionwvient d'en faire
g: croyant bénéficier-d'une
gne” sur I'ensemble de I'lle
termmée elle ne disposait en
uswué de-développement” de
s, aprés deux ans et demi,
res que le sien, elle avu son
son franchiseur et sa plainte
e tribunal.

rejetée parl

Des;penmeires trés
varmbles CERE

. ‘ 'lie de Ia 7018 concé
- dée. ‘Différents critbres peuvent 8tre utilisés par
le franchiseur afin de fa déterminer (cf. ‘encadré).
- Néanmoins, la techmque qui consiste calculer la
zone de chalandise nécessaire  la réussite du
concept eta la retransposer géographiquement

;d exclusivité afin'd’y installer un-autre franchisé;

dans les faits est logiquement la plus courante,
Conséquence : chaque secteur doit tenir compte
de criteres propres a sa profession. “L ‘exclusivite:
d’tmplantation couvre une zone de 25 000 loge-.
ments environ, indique Gilles Chapeleau, dxrecteurw
de la franchise Avis Immobilier, mais nous la pon-'
dérons avec des statistigues sur les taux de:
propriété et les évolutions de la population.”

Dans I'automobile, la constante a respecter est
"l habitude des consommateurs de ne pas effectaer :
plus de 10 kms afin de réparer leur voiture, signale: e
Lionel Haberlé de Speedy. La zone d e.xcluswzté .
territoriale s étend donc surun rayon de 5 a 10 kms |
autour d’une ville moyenne. " Vous préférerez
donc, au moment de choisir un réseau, celui qui; ]
justifiera de la fagon la plus précise et convain-,
cante son mode de découpage du territoire, -

Une clause negoc:able

Veillez egalement a ce que la clause ne soxt pas
assortie de contreparties excessives, en termes
de chiffre d’affaires minimum que‘le:franchisé

“au cas olt"... C'est'une:technique que: certains:
avocats spécialisés recommandent & leurs clients;
franchiseurs afin'de “contourner partiellement la
clause d'exclusivité temritoriale” Ouvrez done I'ceil
également sur ce'point. Et enfin, assurez-vous;:
comme le conseille;Yves:Marot “que /g zone:
conférée vous permette-d’obtenir:un chiffre:
d’affaires et un bénéfice d'exploitation suffisants”.:

Cest toute la question de'étude:de marché.que:
vous devez mener avant de'signer définitivement.” .
OnVaura compns 11 n aestzpas nécessaxre d‘écar—xi

vous convxent pas Surtout sivous sentez’ quejvntre :
profil —votre emplacement, votre surface finan-
ciere-ou votre itinéraire-professionnel:(oules
trois) — intéresse fortementun ou plusieurs fran-:
chiseurs.-Car vousvous trouvez alors en mesure
de négocier précisément ce type de-clause (sur»
face de votre territoire, etc.). :
Pour arracher-d'la concurrence un emplacement
“top” ou un candidat en mesure d’ouvrir plusieurs
unités, un franchiseur enphase de développement
est prét, on le sait, & nuancer ses principes de recru-
tement. Une entorse d’autant plus tentante qu'elle
demeure sans conséquence sur le concept. Alors,
sachez en profiter ! Encore une fois, si 90 %-des
réseaux de franchise consentent ce type d’ accor(
ce n'est pas par hasard, mais par nécessité. B
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