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sans intention délibérée de se soustraire a
la législation, mais dans le souci de sauve-
garder la confidentialité de I'entreprise.
Certains ne fourniront pas les coordonnées
de tous leurs franchisés, d'autres le chiffre
d'affaires du réseau, etc. Quelques en-
seignes appartenant parfois @ un groupe
important craignant révéler le curriculum vi-
tce de leurs dirigeants.

Compréhensible, sans doute. Mais néan-
moins quelque peu ridicule. Car il s'agit
pour une bonne part d'éléments que tout
candidat peut se procurer sur la place pu-
blique, auprés d'un Tribunal de Commerce
ou en consultant un service minitel. De plus,
la loi n'exige de révéler a un candidat au-
cun des réels "secrets'" du franchiseur, tels
que son savoir-faire. Ces attitudes défen-
sives reposent en partie sur une certaine cul-
iure du secret régnant depuis longtemps en
France (par contraste avec |'ouverture lar-
gement pratiquée Outre-atlantique)

Mais pas seulement. Cette frilosité s'ap-

puie également d'une part sur les impréci-
sions de la loi elle-méme. D'autre part sur
I'incertitude quant a sa future application.

DES RETICENCES
EXPLICABLES
SINON EXCUSABLES

La loi n'a en effet qu'un an d'existence.
Délai trop court pour avoir déja engendré
des procés (si I'on excepte Aspac, un cas
d'espéce). Et donc, une jurisprudence. Or,
c'est foujours la jurisprudence qui balise les
chemins indiqués par les textes législatifs.

Quant aux imprécisions, elles concernent
d'abord le bilan prévisionnel. Ensuite I'état
du marché.

La candidat ne peut réclamer, d'un strict
point de vue légal, un compte d'exploitation
prévisionnel au franchiseur. Pourtant, note
Maitre Olivier Gast ''comment vendre une
franchise en restant sincére (la sincérité des
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Peu nombreux sont
les candidats
connaissant la loi
Doubin. Encore
moins ['utilisent.
Elle est pourtant une
aide efficace pour
qui veut vérifier,
avant de s'engager,
la réalité d'un
réseau.




