LES

FRANCHISEURS
PERPLEXES

Face & la loi Doubin, les
franchiseurs sont plutét disposés
a jouer le jeu de la transparence.
Mais certaines zones d’'ombre
subsistent. D'ou quelques

56 inquiétudes...

Michel Delmas

| faut 'avouer : bien des franchiseurs
se sentent mal & l'aise devant cette
fameuse « loi Doubin ». Ce qui expli-

% que peut-étre que, selon Me J.-P.
Clément « La majorité d'entre eux n'aient
pas encore mis au point leur Document
d'Information Préalable ».

Deux ans aprés la publication de la loi,
huit mois aprés celle du décret, ils ques-
tionnent les juristes, participent & des

séminaires, fel celui des Editions Juridiques ,

Associées animé par Me Olivier Gast le 20
septembre dernier. A l'évidence ils sont
perplexes.

Au départ, une certaine amertume.
« C'est la premiére fois qu'un texte visant
a protéger l'un des partendires intervient
dans une relation entre deux profession-
nels » regrette un spécialiste du droit
commercial, Didier Ferrier. Sans doute.
Mais quelques affaires & haute turbulence
ont moniré qu'en la matiére I'un des deux
partenaires est parfois moins égal que
Fautre. Le legislateur se contente aprés
tout de rétablir quelque peu I'équilibre...
Ce qui fait grincer les dents de certains
managers de réseaux.
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Frileux, ils seraient bien tentés de ne
rien avouer av candidat. Mais la loi, leur
semble-t-il, exige d’eux qu'ils disent tout.
Et avec sincérité, encore! (Le terme lui-
méme figure noir sur blanc dans le texte
de loil. Ou passe donc la limite «Etre
contraint de donner les adresses de mes
responsables, mais cela confine a l'at-
teinte & leur vie privée! » fulmine l'un
d’entre eux. A tort, car la loi n’en demande
pas tant. Mais, suggére Me Olivier Gast,
«si vous avez caché a un candidat que
votre directeur du développement est
passé par exemple par “Sportéus”, “Ex-
tréme” puis “Un Bruit Qui Court”, ou que
votre palmareés vogue de dépét de bilan
en redressement judiciaire », cela risque
de faire tache devant les tribunaux...

UNE CERTAINE
AMERTUME

Chacune des informations que le candi-
dat est en droit d'exiger de son interlocu-
teur pose quasiment le méme probléme.
«Si jai résilié un contrat, mais que le
franchisé a demandé en justice I'annula-



tion pure et simple, que dois-je indiquer
aux candidats & la rubrique “cause de fin
de confrat” 2» interroge par exemple le
professeur Ferrier. «Si je mentionne la
résiliation, qui sait si je ne serai pas
attaqué pour non-sincérité € »

Pas de panique, rétorque Maitre Phi-
lippe Bessis : « La notion méme de sincérité
parait modérée et plus dirigée vers une
appréciation de pro-
bité du franchiseur
que vers une obliga-
tion d'authenticité
parfaite de l'informa-
tion. »

Cest sans doute la
voix du bon sens.
Mais sera-t-elle en-
tendue au niveau de
la jurisprudence®
N'aurait-il pas été
plus simple, en fait,
pour le franchiseur,
de soumettre a
Pavance son Docu-
ment d’information
Préalable & lapprobation des pouvoirs
publics, comme cela se fait aux Etats-
Unis 2 Franchiseurs et franchisés sauraient
& quoi s'en tenir. Alors que les premiers
appréhendent les affres des poursuites
judiciaires. Quand les seconds se délec-
tent déja de pouvoir brandir la loi...

Sans doute la réalité est-elle plus nuan-
cée. Certes, si l'une des informations fait
défaut dans le désormais célébre
«D.LP. », la sanction tombera, automati-

Le franchiseur n’a
pas le droit de
vous fromper.
Mais sa maniére
de jouer cartes sur
table ne doit pas
forcément
endormir votre
vigilance.

que : une amende de 3000 & 6000 F par
infraction constatée. Et cela, quelle que
soit la bonne foi du franchiseur. Au pénal,
c'est la régle. Mais les franchisés sont
censés avoir signé « en foufe connaissance
de cause ». Ce qui, approuve Me Olivier
Binder «écartera un grand nombre de
litiges, provoqués par des franchisés de
mauvaise foi arguant de leur ignorance au
départ pour se dé-
barrasser plus fard
des obligations de
leur contrat ».

En fait, les respon-
sables de réseaux
sont relativement
disposés a jouer le
jeu tant qu'il s'agit de
«décrire le passé ». A
les entendre, ils sont
préts a vous délivrer
les bilans de leur so-
ciété, les adresses
des franchisés, leurs
domiciliations ban-
caires. Cela fait par-
tie des données objectives. Mais rien ne
va plus quand la loi leur demande de
fournir des éléments subjedtifs, tels que
l'état et les perspectives du marché. Com-
ment garantir en effet 'authenticité de
variables aussi aléatoires 2

D'un c61é, le décret est limpide : le fran-
chiseur n'a pas & divulguer ses propres
études de marché, qui ressortissent du
secret des affaires. Ni, pour les mémes
raisons, ses propres objectifs de dévelop-
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INFORMATION
ET PUBLICITE

Rédigé avec trop
d’optimisme, le
Document
d'information
Fréalable peut &tre
atfaqué... pour
publicité trompeuse.
En effet, assure Me
Binder, « Des
documents
confractuels peuvent
étre gquulifiés de
publicité méme s'ils
ne s'adressent pos &
o généralivé du
public, mois
sevlement d des
wechefeurs en
porticulier. Lo
publiciié frompeuse
peut Efre refenve dés
gu'elle o 616 de
neture & induire en
erreur s, mime sans
intention
malveillonte.
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pement. Pas méme un bilan prévisionnel.
Soulagés. Mais, car il Yy d un mais, com-
ment donc établir un «éfat national et
local du marché » & partir de statistiques
neutres et fiables¢ « Sur cerfains cré-
neaux, souligne Claude Négre, expert en
marketing, il n'existe aucune donnée. Ft le
plus souvent, I'INSEE n'établit pas de chif-
fres au niveau local. »

Le probléme de I'état local du marché, &
fournir dans les 20 jours avant toute signa-
ture, s'apparente parfois & la quadrature
du cerde. Certains réseaux agréent des
franchisés sans pour autant que le choix
de la ville soit arrété. Question d’empla-
cements disponibles. Comment alors faire
une éfude 2

LE VIN EST TIRE.
COMMENT LE BOIRE 2

Au bout du compte, comme vous, les
franchiseurs se demandent comment
prendre cette loi. Avec des pincettes, si-
rement. Probablement aussi en tentant,
non de la détourner, mais peut-étre de

prefiter de ses non-dits pour en gommer
les aspects les moins plaisants pour eux.

«Mais attention, les avertit Me Gast. 5i
vous signez avec votre franchisé exacte-
ment 2] jours avant... de revendre vofre
réseauv par exemple, il pourra vous en
cuire. »

Sans aller jusqu'a pratiquer un tel ma-

chiavélisme (trop dangereux), les franchi-
seurs pensent évidemment vous présenter
leur Document d'Information avec une
certaine habileté...
Partagés qu'ils sont entre I'envie de vous
faire signer et la crainte de discerner,
derriére chaque candidat, 'ombre d'un
concurrent, ils vous délivreront, outre les
renseignements obligatoires, peut-étre
certains de leurs secrets, surtout en prévi-
sion d'un éventuel conflit devant les tribu-
naux. Mais ne perdront pas de vue que si
vous étes leur futur partenaire, vous pour-
riez aussi vous transformer en adversaire.
Leur maniére de jouer « cartes sur table »
ne doit donc pas forcément endormir votre
vigilance.

Rappelez-vous que vous signerez «en
toute connaissance de cause » ! B

. OUVREZ UN MAGASIN
NICOLAS !

Nicolas vous offre sa renommée, son image de
marque, sa notoriété, son savoir-faire commercial, une
gamme de vins d'un choix et d’'une qualité inégalés,
I'assistance de ses services, la publicité de lancement et
une formation de 6 semaines.

@ \/ous avez la passion du commerce,

® \/ous apportez un local de 30 m? de surface de vente
minimum dans une ville de plus de 50.000 habitants
sur un emplacement de premier ordre.

® \ous financez votre agencement, votre stock et votre
droit d’entrée.

Pour tout renseignement, écrivez a :

NICOLAS - M. Vincent Mousseigne

253, avenue du Général Leclerc - 94700 Maisons-Alfort
Tél. : (1) 43.96.81.81
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