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Cl Me Olivier Gast installe une antenne A Milan. 
Us'agit de créer une plate-forme de service pour ses 
clients sensibilisés à l'Italie (Roche & Bobois. 
Hypromat. Alain Manoukian... ). 
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Réseaux 

La franchise en. Italie
 

Comment vendre 
dans la Péninsuler 

en toute franchise. 
par Caroline Livio ----- ­

v ous ne pouvez pas ne pas le 
connaître. 1\ a ouvert des 
magasins dans le monde entier 
qui portent haut les couleurs 

d'une humanité mélangée. 1500 ensei· 
gnes sur les cinq continents, un succès 
flamboyant eL .. le parfait exemple de 

1 

,III 
ce qu'il ne faut pas faire. En fait, Benet­
ton ressemble comme deux gouttes 
d'eau à un franchiseur, mais n'est pas 

III un franchiseur. Ou, en tout cas, ne veut 
ill pas paraître comme tel: il n'a jamais 

signé de contrat de franchise avec aucun 

1 
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La franchi•••n dir.ct 
Il s'agil de procéder par licence 

direde, c'est·à-drre en signant un con· 
trot de franchise directement entre le 
franchiseur fronçais et son franchisé ita­
lien. l'avantage est de pouvoir opérer 
un contrôle étroit sur ses franchisés sans 
passer por un intermédiaire. En revon­
che, l'inconvénient de ce système est 
d'alourdir la geslion du réseau ou fur 
el à mesure que se développe le nom· 
bre de franchisés. 
A décon••III.r: lorsque le franchiseur 
veut implanter plus de trois ou quatre 
rranchisés. 
A con••III.r pour: les opérations de
 
preslige.

(Sourc.: Olivier Go.' . Cobinel Go.'
 

Douel). 
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des magasins qui porlent son nOIll. III 
toire de ne pas toujours avoir à U...... UIIH 

les devoirs du parfait petit frand,i,," 
et de pouvoir reprendre ses hill<', 
l'affaire ne marche pas. Un Pl'II 
l'image d'un certain état d'cspllt 1: 
l'entrepreneur italien: plutôt du slvl<' 
se « débrouiller») el qu'imporlc ",i 101 

La Ma.t.r franchi•• 
Dons ce cas, le franchiseur fronçait 

donne par contrat le droj, 0 SOli 

«moiter-franchisé» d'installer de" saut 
franchi.es dan. la zone dont il po...d. 
l'exclusivité et le5 obligations de ton 
trôle. le «master-franchisé» est "'gol.. 
ment le représentant de l'en,nign.. 
Dupr's du franchiseur et bénéfici". pm 
contrat, de 10 licence de marque, du 
transfert de savoir-Faire et de la 'armo 
tion dispensée par le franchiseur Iron 
çais, services qu'il doit re'ransmelt'. ù 
ses saus-franchiseh. 
(Source: Olivier Go.' - Cabinet Ga" 
Douel). 

n'est pas fail dans les règle.' dl' l'a' 
Voire parfois même grâce à QIIl'iqll' 
combines. 

(( L'Italie est le seul pay" Oll 11011\'1 

de l'argent pour ouvrir un nHI~a\ill f 

franchise n'est pas un prohlème, ranlll 
ce franchiseur français. l'n l'ail, <''<' 
bien simple, fOUS les parlenaires 'I"l' Î 
pu renconler ont toujour" 1rOllV(~ 

moyen de menre sur la table rapidl'III'" 
les deux à troi.' millions de franc~ m'n' 
saires à "ouverture d'un ma~a,in. 

Quant à savoir d'où vient l'arj!cnl, l"C 

une toute autre histoire. Car la franl'h,' 
en Italie, c'est un peu com"inazlt"'" 
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compagnie. D'abord, il n'y a pas, en 
droit italien, de loi qui <Jonne une défi­
nition juridique de la franchise. Ensuite, 
parce qu'aucun org~misme n'est parvenu 
à comptabiliser exactemem le nombre de 
franrhiseurs/franchisés présents en Ita­
lie. L.a fédération italienne fait étal de 
lIiO réseaux et 9000 franrhisés, mais ce 

" 
~ 

chiffre rccou\<re égalcrncnr le~ conees" 
'i.ionnaires. fI donc pour savoir qui c~t 

qui dans cc marig\1t. .. L:nfin, parl:c que 
k.'" rè~dc~ Ju 1(.'u nt: "oiH j'la'} tlllljour ... 
:..:,.:niC... noir .'ur blanc. Un, exemple, le 
'eCll'ur <Je l'hôtellerie. En Itnlie, pour 
lHlvrir une franchise, il faut acheter une 
lin::w...:e. JU"4ue-là. rien de trè" compli­
qué, \i cc n'CM que ccrtaine\ enseignes 
1rançai~e" allclH.knt toujour.'i de pouvoir 
l'Il ac:quérir une. On verrait là "ombre 
d'ulle certaine forme de mafia que l'on 
Ile Ii'y tromperai! pa~ beaucoup. 

tvfais ."j peu de franchiseur~ étrangers 
'i~ ."lHU à l'hcure actuelle decidés à fran­
chir le, Alpes, c'c,t peut être plus parce 
que l'etat d'eliipril italien s'adapte mal 
ù la riguellr relluise par le s}slèrne de 
Iranchi,'e qu'à cause d'Ilne rèelle com­
hinaZlOne. Fn faif, la comhinaz;ofU' est 
Ù ...·ollliidérer comme unc des "pédfkités 
parmi d'aulres du marché italien ct il esi 
des exempks <J'implantation <Je franchi­
....c" réussies qui montrent que 1'011 peut 
très bien y arriver sans forcéml'nt 1rem­
per dans d'innombrables magouiJlcs. 
"le marché de la franchise en halie ne 
s'lInprO\ll\e pas '), remarque cet avocat. 
L'approche du marché, ses risqnes et les 

~movens de ,'en prémunir d"ivent élre 

~ \h. . 

particulièrement bien étudiés avam de se 
lancer. L.a franchise, selon la définition 
de ,'International Franchise Associa­
tion, est une mélhode de commerciali ­
sation de produits ou de services oÎJ une 
emreprise (le franrhiseur) donne à une 
autre entreprise ou une personne (le 
franrhisé) le droit de vendre Ics produits 

~ 

!
" 
~ 

ou ~ervice"i caractérisés par une marque 
que po,'isède le franchisé. Par cet accorù 
entre les denx parties, le franchisé bèné­
fîcie du savoir-faire ct du système de 
venle élaboré par le franchiseur. 

« En d'autres terme", précise Challlaic 
Zimmer-Helou, Mléguée génémle de la 
FFF, la Fédération françaisl' de la fran­
chi,sc, la franl'hise 0\1 la réitération <J'uue 
expérienre rèu"ïe par lIa,,,leri de 

ME" .st'tn! "tWRP 

savoir-faire.» On peut envisager plu­
sieun approches « techniques» de la 
franchise (voir encadrés) qui dépendent 
à la fois du secleur d'activilé el de la 
volomé du franchiseur de maltriser plus 
ou moins l'évolulion de sa franchise. 
« En Italie, note Olivier (iast, a\'Ocat au 
barreau de Paris et spécialisee de la fran­
chise internationale, il existe de lIIulti­
ples fa,'ons d'adapter un vêtenl('m juri ­
di4ue à chaque l'lient. » 

magasin 
test 

Toutefois, c'cst à J'emreprise fran­
çaise qu'il revient de drlcrmiller (;Olll­
mem elle ellleud gérer la distribution <Je 
son COI1CCpL Un Jarùin En Plll~. par 
exemple. qui propose p!ul;jieurs gammes 
de pr".ldllit~ tourllant anlour du d~L'or 

imëricuT de la mai,..,on, a choi!-I de creer 
une filiale en Italie. ( N(llh ~lvons 

J'abord OU\-èrl un magasin pihHC Jailli 
un quarlicr résidentiel de Rome qui a 
joué le rôle de magasin lest el non pas 
une plus grosse unité lIui aurait néccs­
~ilc un HlVeslissemenl IfOP imp()flalll 
sans savoir, à l'avance, romml'r1t allait 
être reçu le pro<Juit ", raconle Philippe 
Dassier, direcleur du <Jéveloppelllent 

\ 

jardin E:n Plus. Les bons 16l1halS du 
maga"in pilote im:ilcn! l·cIl1repri ....e à 
ouvrir lin second maga .... in l'Il plcin ten-
Ire de Rome, puis nn bllteau pOlir POII-

voir gérer l'ensemble dl' ,on 'H:livilé cn 
Italie. « Si nous avions Ollvert dill\.'tcmcnl 
un lJlaga"in avec un franchisé, nOll~ alliions 
pu perdre le contact avec le client final, 
pO\lfli,uit-il. Car Ilot'" 1l<'1I\ ... omml'\ aper­
çu' que, parro;", uu p;ulenaire qui COll­

nai"ail l'arlaill'll1l'''' k' rn,url,,' l',,,,,'ail 

nous obliger à modifier nos produits. <. L.e COolrat de franchise comporte en 
Or, nous emendons en garder la mal­ réalité plusieurs convemions», précise La crlatlon d. filial. 
trise. " L.e directeur du magasin est alors Enrico Castaldi, av<x:at au barreau de Une autre méthode d'approche 
devenll responsable de la filiale qui a Rome. Elles sont au nombre de trois, la directe qui a de plu. le mérite d"tre le 
trouvé des franchisés dans tout le sud de concession de savoir-faire. la concession meilleur mayen de cantraler le dévelap. 

pement de sa franchise. Dans ce cas,l'Italie, Palenne, Bari, Naples, etc. de marque et l'accord de coopération el 
c'e.t la filiale qui devient le Franchi.eur Ensuite, une fois choisi son mode d'assistance technique. Dans ce cadre, 
itolien. Mais ce système connait deux

d'implantation, IOUI e,sl question de le COolrat doil préciser les droill el les inconv'nien's de taille ~ un investisse­
devoirs des deux parties, mais surtout ment lourd ou départ et qui peut occa­
essayer de prévenir les accidents de par­ sionner des erreurs de jugement concer­
cours et les <onOits. A bien préciser 

La joint.venture 
nant le march'.
 

partenaire italien à la franchise. Mais
 
Une joint-.... enture doit. pr'parer le 

donc: la durée du contrat ou les procé­ A <onoeiller: celle m'Ihade .'adapte 
l'avantage de cetle méthode est égale. en g'néroltr'. bien lorsque le poy. du 
ment son principal incon ....éni.nt: Ioule 

dures précises de résiliation, les moda­
franchiseur el celui du franchi., IOnt peu 

la r'uuite tient èI l'équilibre et èI la 
lités de l'assislance technique et com­

"aign'. golographiquement et proche. 
banne ge"ian du rapport de farce qu'il 

merciale et la formation que le franchi­
.ur le plan culturel, légal el linguistique seur doit apporter au franchiM!.
 

existe entre les d~fférents parlenaires
 comme, par ex.mple, la Franc. et la Mieux vaut prévenir lIue guérir; mais, Belgique. Cene me.ure peut également français et italiens. mème à ce petit jeu-hl, les Italiens sont s'oppliquer à l'Italie dans certainslec­A con.eiller: il fouI donc impérative. 
parfois un peu rélicents. Ils ne lisent pas teun d'activit's où I.s r'flexe. d'achat 
toujours les comrats, ou n'y accordent

ment veiller à conser er la propri't' de 
sant relativement proches.
 

(Sali,ee: Olivie, Gasl - Cabin." Gasl
 
la marque et du sa oir-faire. 

qu'une valeur relative.« En fait, remar· (Source: O/ivie, Gasl • Cabine' Gas' 
Doue'). Doue'). 

jours tendance à vouloir discuter, et 
rediscuter. De plus, ils ne sont pas habi· 

contrôle. « (J'oit hHlle l'importance du tués à ce type de contrats très anglo­ homéopathique, sous une forme péda­
co 1\1 rat que "on ."igne avec ses différents saxons qui dépassent parfois les qua­ gogique, par exemple, afin d'éviter de 
partenaircs )), remarque cet autre fran­ rante pages et lIu'ils peuvent prendre froisser une susceptibilité tout italienne. 
dliscur, Ell fait, lout l'art <Je la fran­ comme une humiliation." Le franchi­ Imposer el séduire, un cocktail qui a la 
chise. SU'lout Cil Italie, lient dans ce que seur doit pourtam savoir imposer sa dis­ douceur et le corsé de toute l'Italie. 
l'on met lhHls la corbeille de mariage. cipline, de façon rigoureuse, mais à dose Même si le contrat le plus complet ne 

lIue Olivier Gast, les Italiens om tou­
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vaut que par la bonne foi des signatai­
res, « bien ficelé, il donne la possibilité, 
en cas de problèmes, d'engager rapide­
ment des procédures», ajoute Philippe 
Dassier. 

Il	 n'en est pas moins vrai que deux 
I~	 précautions valent bien mieux qu'une et 

qu'il n'est pas inutile d'employer quel­
ques petits trucs pour garder un œil sur 

i 
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Avocats 
• Olivier Gast
 
Cabinet Gast et Douet
 
1, avenue Bugeot, 75016 Paris. Tél.:
 
(1) 47 27 48 50.
 

Avocat à la Cour de Paris, président 
de l'Université européenne de Franchise 
de Colmar (l'IPF) et de la commission 
Franchising de l'Union Internationale 
des Avocats (l'UIA), Olivier Gast est 
«le» spécialiste français, voire euro­
péen, de la franchise. Spécialisé dans 
la franchise et le développement des 
PME en Europe, le cabinet a ouvert une 
antenne à Milan début 1990: Corso 
Monforte 45, 20122 Milano. Tél.: 
(1939) 2176 00 4192. 
• Enrico Castaldi 
Cabinet Lette et associés 
3, rue du Bocador, 75008 Paris. Tél.: 
(1) 47 23 62 03. 

Fédérations 
•	 FFF: Fédération francaise de la 
franchise .
 
9, boulevard des Italiens, 75002 Paris.
 
Tél.: (1) 42 600022.
 
Déléguée générale: Chantale Zimmer­

Helou.
 
Responsable export et formation:
 
Nathalie Besnard.
 

Particulièrement dynamique, la Fédé· 
ration a récemment réalisé une étude 
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le bon déroulement des opérations et 
devancer les problèmes. Comme ce fran­
chiseur qui avoue avoir créé une filiale 
en Italie un peu surdimensionnée par 
rapport à son activité afin d'avoir les 
moyens de contrôler efficacement ses 
franchisés. Ou cet autre qui préfère aug­
menter ses marges sur la vente de ses 
produits ou sur le kit décoration clé en 

GUIDE 

concernant: «La franchise en Europe» 
(disponible à la Fédération). 
• Asso-Franchising Italiana: Asso­

ciation italienne de la franchise
 
3, porta Nuoa, 20121 Milano. Tél.:
 
(19 39) 2/29003779.
 
Président: M. Bonani.
 

Salon 
Le dixième Salon international de 

la franchise aura lieu du 22 au 25 
mars prochains au Parc des exposi­
tions de la porte de Versailles. Cette 
année, 200 exposants dont 17 % 
d'étrangers étaient présents pour envi­
ron 25000 visiteurs. Le salon est orga­
nisé par Padco-Blenheim, sous le haut 
patronnage de la HF. 
Padco-Blenheim: 22/24, rue du 
Président-Wilson, 92532 Levallois­
Perret cedex. Tél.: (l) 47565000. 

À lire 
• Les procédures européennes du
 
droit de la concurrence et de la
 
franchise.
 
Collection Jupiter, Ëditions juridiques
 
associées, 26, rue Vercingétorix, 75014
 
Paris. Tél.: (1) 43 35 01 67.
 

• Juris-PME, le guide de la franchise
 
internationa le.
 
Ëditions Gast & Douet, 8, rue Copernic,
 
75016 Paris.
 

main plutôt que de demander des royal­
ties dont il ne sait s'ils seront payés. Ce 
que d'aucuns appellent des « méthodes 
de management contrôlé» sont bien uti­
les lorsqu'il s'agit à la fois de veiller à 
la protection de son savoir-faire et de 
son image de marque alors que la 
contrefaçon est presque une deuxième 
nature en Italie. 

La question à se poser est de savoir 
jusqu'à quel point on peut donner les 
clés de son savoir-faire puisqu'il est 
avant tout le garant du succès de l'entre­
prise. Et donc son principal capital. 
« Les Italiens ont conscience de l'impor­
tance d'une marque et de son impact et 
viennent chercher en France nos métho­
des d'organisation de réseaux», note 
Olivier Gast. Encore une fois, tout est 
dans l'art de la rédaction de son contrat 
et des limites à ne pas dépasser que l'on 
a su faire admettre à ses franchisés. 
N'oubliez pas non plus de prendre un 
bon avocat. Dans un pays où l'on affec­
tionne les prétoires et les effets de man­
che, cela peut toujours servir. • 

• Il Franchising
 
Manuel teorico pratici dei nuovi contratti
 
commerciali par Aldo Frignani. Ed.
 
Utet, Unione Tipografico, Editrice Tori­

nese, Corso Raffaelo 28, 10 125 Torino.
 

Représentations 
institutionnelles 

En France: 
à Paris 
• Chambre de commerce italienne
 
pour la France
 
134, rue du Faubourg Saint-Honoré,
 
75008 Paris. Tél.: (1) 42 25 4188.
 
.ICE
 
Istituto haliano per il comercio estero
 
140, avenue des Champs-Elysées,
 
75008 Paris. Tél.: (1) 45 62 24 50.
 
à Lyon
 
10, pla(e de la Gare de la Part-Dieu,
 
69003 Lyon. Tél.: (16) 78 54 03 37.
 
En	 Italie:
 
• Service d'expansion économique:
 
à Rome:
 
Piazza Farnèse, 44 - 00186 Roma.
 
Tél.: (1939) 6/6544241.
 
à Milan:
 
Via Cusani, 10 . 20121 Milano. Téf. :
 
(19 39) 2/805 69 51 .
 
• Chambre francaise de commerce
 
et d'industrie en' Italie
 
Via Cusani, 5 . 20121 Milano. Téf. :
 
(1939) 2/805 38 90.
 

, 
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ore 18 

Conclusioni 

ore 14,45 

"II ruolo possibile dei franchisors della CEE nei Paesi dell 
dell'Est" 
Sig,ra Chantal Zimmer - Direttore Esecutivo Federazione Fra. 
Franchising 

ore 14,30 

Ripresa dei lavori 

"Origine della legislazione sul Franchising in U.S.A.'· 
Sig, TA Coshnear - Rappresentante speciale per l'Italia de; 
tional Franchise Association - LFA 

ore 17,30 

Dibattito 

ore 17,00 

"Una legge francese sul franchising; un esempio da seguile 
pure no?" 
Avv. Olivier Gast - Avvocato in Parigl 

ore 15,15 

Tavola rotonda sul tema: 

"Come intrattenere affari tra Italia e Francia dove il sul". 
giuridico è favorevole" 

., Moderatore: Avv Olivier Gast - Avvocato in Pangi e Preside"ê 
missione Franchising della Union Internationale des Avoca:s ­ _ 
Partecipano: 
Sig. Giampaolo Marcuzzo - Direttore Centrale Sviluppo e Co 
zioni della Magawni Oviesse S.pA 
Dott. Giancarlo NaJ-Oleari - Direttore Generale della Naj-Olea­
Dott. Ugo Boccanera - Direttore Marketing della Plast,mOCê 
-Mandarina Duck 
Sig Philippe Roche - Roche Bobois 
Sig. Romaninl - France Videotex 
Sig. Philippe Schuller - Hypromat 
Avv. Antonio Bbhm - Capo Servizio Legale della Selefin Sp.t­
Avv. Franco Vicario - Avvocato ln Firenze 

chis;ng
IToumo 

con il patrocinio della 

COMMERCIO TURISMO SERVIZI 

Martedi 8 maggio 1990 ­ ore 9 
Aula Magna - Scuola Superiore 

dei Commercio. dei Turismo e dei Servizi 
Viale Murillo, 17 ­ 20149 Milano - ITAllA 

2° SIMPOSIO LEGALE 
ASSOFRANCHISING 

conFCCi'mErClO 
Or -

--~,--
UNION INTERNATIONALE DES AVOCATS 

UN ANNO DOPO L'ENTRATA IN VIGORE DEL 
REGOLAMENTO COMUNITARIO SUL FRANCHISING: 

ALCUNE RIFLESSIONI 


