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Réseaux

La franc

Comment vendre
dans la Péninsule,
en toute franchise.
par Caroline Livio

ous ne pouvez pas ne pas le
connaitre. Il a ouvert des
magasins dans le monde entier
qui portent haut les couleurs
d’une humanité mélangée. 1500 ensei-
gnes sur les cing continents, un succés
flamboyant et... le parfait excmple de
ce qu’il ne faut pas faire. En fait, Benet-
ton ressemble comme deux gouttes
d’eau & un franchiseur, mais n’est pas
un franchiseur. Ou, en tout ¢as, ne veut
pas paraitre comme tel: il n’a jamais
signé de contrat de franchise avec aucun

La franchise en direct

Il s’agit de procéder par licence
directe, c’est-a-dire en signant un con-
trat de franchise directement entre le
franchiseur francais et son franchisé ita-
lien. L’avantage est de pouvoir opérer
un contréle étroit sur ses franchisés sans
passer par un intermédiaire. En revan-
che, l'inconvénient de ce systéme est
d’alourdir la gestion du réseau au fur
et & mesure que se développe le nom-
bre de franchisés.

A déconseiller: lorsque le franchiseur
veut implanter plus de trois ou quatre
franchisés.

A conseiller pour: les opérations de
prestige.
{Source: Olivier Gast - Cabinet Gast
Dovet).
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des magasins qui portent son nom. His-
toire de ne pas toujours avoir d assumer
les devoirs du parfait petit franchiseur
et de pouvoir reprendre ses billes si
I’'affaire ne marche pas. Un peu &
P’image d’un certain état d’esprit de
I’entrepreneur italien : plutét du style &
se « débrouiller » et qu'importe si tout

La Master franchise

Dans ce cas, le franchiseur francais
donne par contrat le droit & son
«master-franchisé » d'installer des sous-
franchises dans la zone dont il posséde
I'exclusivité et les obligations de con-
tréle. Le «master-franchisé » est égale-
ment le représentant de Ienseigne
auprés du franchiseur et bénéficie, par
contrat, de la licence de marque, du
transfert de savoir-faire et de la forma-
tion dispensée par le franchiseur fran-
cais, services qu'il doit retransmettre &
ses sous-franchisés.

(Source: Olivier Gast - Cabinet Gast
Dovet).

n’est pas fait dans les régles de !'art.
Voire parfois méme grice 4 quelques
combines.

« L Italie est le seul pays ol trouver
de ’argent pour ouvrir un magasin cn
franchise n’est pas un probléme, raconte
ce franchiseur frangais. En fait, ¢'est
bien simple, tous les partenaires que j’ai
pu renconter ont toujours trouvé le
moyen de mettre sur la table rapidement
les deux & trois millions de francs néces-
saires 4 'ouverture d’un magasin. »
Quant & savoir d’ol vient I'argent, ¢’cst
une toute autre histoire. Car la franchisc
en Italie, ¢’est un peu combinazione ct
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compagnie. D'abord, il n’y a pas, en
droit italien, de loi qui donne une défi-
nition juridique de la franchise. Ensuite,
parce gu’aucun organisme n'est parvenu
a comptabiliser exactement le nombre de
franchiseurs/franchisés présenis en Iia-
lie. La fédération italienne fait état de
160 vésequx et 9000 franchisés, mais ce

particuli¢rement bien étudids avant de se
lancer. La franchise, selon la définition
de P'International Franchise Associa-
tion, est une méthode de commerciali-
sation de produits ou de services ol une
entreprise (Je franchiseur) donne d une
autre entreprise ou unc personne {le
franchisé) le droit de vendre les produits
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chiffre recouvre cgalement les conces-
sionnaires. £t done pour savoir qui est
qui dans ce marigot... Enfin, parce que
fes regles du jew ne sont pas toujours
coriies noir sur blane, Un. exemple, le
secteur de Photellerie. En tialie, pour
ouvrir une franchise, il fant acheter une
licence. Fusque-1a, rien de trés compli-
qué, si ce n’est que certaines enseignes
Irangaises attendent toujours de pouvoir
en acquérir une. On verrait 1a Pombre
d’une certaine forme de mafia que 'on
ne s’y tromperait pas heaucoup.

Mais si peu de franchiseurs étrangers
se sont & Pheure actuelle décidés & fran-
chir les Aldpes, ¢'est peut étre plus parce
que Pérat desprit italien s'adapte mal
A Ta rigueur requise par le systéme de
franchise qu'a cause Jd'une réelle com-
binazione. En fait, la combinazione est
a considérer comme une des spécificités
parmi d'autres du marché italien et il est
des exemples d'implantation de franchi-
ses rénssies qui montrent gue Pon peut
trés bien y arriver sans forcément trem-
per dans d'innombrables magouilies.
« Le marché de la franchise en lalie ne
STHTIProvise pas », remargue cet avocat.
L.’approche du marché, ses risques et les
moyens de s'en prémunir doivent étre
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ou services caractérisés par une marque
que posséde le franchisé. Par cet accord
entre les deux parties, le franchisé béné-
ficie du savoir-faire et du systéme de
vente ¢laboré par le franchiseur.

« En d’autres termes, précise Chantale
Zimmer-Helou, déléguée générale de la
FFF, la Fédération frangaise de la fran-
chise, la franchise est la réit¢ration d'une
expérience réussic par transfert de

savoir-faire. » On peut envisager plu-
sieurs approches «techniques» de la
franchise (voir encadrés) qui dépendent
a la fois du secteur d'activité¢ et de la
volont¢ du franchiseur de maitriser plus
ou moins "évolution de sa franchise.
« EEn fralie, note Olivier Gast, avocal au
barreau de Paris et spécialiste de la fran-
chise internationale, il existe de multi-
ples fagons d'adapter un vétement juri-
dique & chaque client, »

magasin
test

Toutefols, c’est & Pentreprise fran-
gaise qu’il revient de déterminer com-
ment elle entend gérer Ja distribution de
son concept. Un Jardin En Plus, par
exemple, qui propose plusienis gammes
de produits tournant antour du décar
intéricur de fa maison, a choisi de eréer
une filiale en falie. «Nous avons
d*abord ouvert un magasin pilote dans
un guartier résidentiet de Rome qui a
joud e role de magasin test et non pas
une plus grosse wiité gui anrait néees-
SHE un mvestissement rop huportant
sans savoir, & Pavance, conunent allant
étre regu le produit », raconte Philippe
Dassier, directeur du développement

jardin En Plas. Les bons iésuliats du
magasin pilote incitent Uentreprise 3
ouvrir un seconid magasin en plein cen-
tre de Rome, puis un bureau pour pou-
voir gérer 'ensemble de son activité en
Italic. « Si nous avions ouvert ditectement
un magasin avee un franchisé, nous aurions
pu perdre le contact avec le client final,
poursuit-il. Car nous nous sommes aper-
gus que, parfois, un partenaire qui con-
naissait parfaitement e marché pouvait
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nous obliger & moditier nos produits.
Or, nous entendons en garder ly mai-
trise. » Le directeur du magasin est alors
devenu responsable de la filiale qui a
trouvé des franchisés dans tout le sud de
I"Ialie, Palerme, Bari, Naples, etc.
Ensuite, une fois choisi son mode
d’implantation, tout est question de

Lo joint-venture

Une joint-venture doit_préparer le
artenaire italien & la franchise. Mais
‘avantage de cette méthode est égale-
ment son principal inconvénient: toute
la réussite tient a I'équilibre et & la
bonne gestion du ropport de force qu'il
existe entre les difidrents partenaires
francais et italiens.
A conseiller: il faut donc impérative-
ment veiller & conserver la propriété de
la marque et du savoir-faire.
{Source: Olivier Gast - Cabinet Gasi
Douvet).

contrdie. « Dol toute Pimportance du
contrat que I'on signe avec ses dif térents
partengires », remarque cet awire fran-
chiseur. En fait, tout Part de la fran-
chise, surtout en Italie, tient dans ce que
I'on met duns fa corbeille de mariage.

« Le contrat de franchise comporte en
réalité plusicurs conventions », précise
Enrico Castaldi, avocat au barreau de
Rome. Elles sont au nombre de trois, la
concession de savoir-faire, la concession
de marque et "accord de coopération et
d’assistance technique. Dans ce cadre,
le contrat doit préciser les droits et les
devoirs des deux parties, mais surtout
essayer de prévenir les accidents de par-
cours et les conflits. A bien préciser
donc: la durée du contrat ou les procé-
dures précises de résitiation, les moda-
lités de 'assistance technique et com-
merciale et la formation que le franchi-
seur doit apporter au franchisé,
Mieux vaut prévenir que guérir ; mais,
méme 4 ce petit jeu-1a, les Italiens sont
parfois un peu réticents. Ils ne lisent pas
toujours les contrats, ou n'y accordent
qu’une valeur relative. « En fait, remar-
que Olivier Gast, les Italiens ont tou-
jours tendance & vouloir discuter, et
rediscuter. De plus, ils ne sont pas habi-
tés A ce type de contrats trés anglo-
saxons qui dépassent parfois les gua-
rante pages et qu’ils peuvent prendre
comme une humiliation. » Le franchi-
seur doit pourtant savoir imposer sa dis-
cipline, de fagon rigoureuse, mais a dose

La création de filiale

Une oautre méthode d’approche
directe qui a de plus le mérite d’étre le
meilleur moyen de contraler le dévelop-
pement de sa franchise. Dans ce cas,
c’est la filiale qui devient le franchiseur
italien. Mais ce systéme connait deux
inconvénients de taille: un investisse-
ment lourd au départ et qui peut occa-
sionner des erreurs de jugement concer-
nant e marché.

A conseiller: cette méthode s’adapte
en général trés bien lorsque le pays du
franchiseur et calui du franchisé sont peu
éloignés géographiquement et proches
sur le plan culturel, légal et linguistique
comme, par exemple, la France et la
Belgique. Cette masure peut également
s’appc}iquar & I'ltalie dans certains sec-
teurs d’activités ov les réflexes d’achat
sont relativement proches.

{Source: Olivier Gast - Cabinet Gast
Dovet].

homéopathique, sous une forme péda-
gogiaue, par exemple, afin d’éviter de
froisser une susceptibilité tout italienne.
Imposer et séduire, un cocktail qui a la
douceur et le corsé de toute P'ltalie.
Méme si le contrat le plus complet ne
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vaut que par la bonne foi des signatai-
res, « bien ficelé, il donne la possibilité,
en cas de problémes, d’engager rapide-
ment des procédures », ajoute Philippe
Dassier.

Il n’en est pas moins vrai que deux
précautions valent bien mieux qu’une et
qu’il n’est pas inutile d’employer quel-
ques petits trucs pour garder un ceil sur

le bon déroulement des opérations et
devancer les problémes. Comme ce fran-
chiseur qui avoue avoir créé une filiale
en Italie un peu surdimensionnée par
rapport & son activité afin d’avoir les
moyens de contrdler efficacement ses
franchisés. Ou cet autre qui préfére aug-
menter ses marges sur la vente de ses
produits ou sur le kit décoration clé en

Avocats

o Olivier Gast

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

Avocat & la Cour de Paris, président
de I"Université européenne de Franchise
de Colmar (I'IPF} et de la commission
Franchising de I’Union Internationale
des Avocats {'UIA), Olivier Gast est
«le» spécialiste francais, voire euro-

éen, de la fronchise. Spécialisé dans
a franchise et le développement des
PME en Europe, le cabinet a ouvert une
antenne & Milan début 1990: Corso
Monforte 45, 20122 Milano. Tél.:
{1939} 2/76 00 41 92,
¢ Enrico Castaldi
Cabinet Lette et associés
3, rue du Bocador, 75008 Paris. Tél.:
{1) 47 23 62 03.

Fédérations

o FFF: Fédération francaise de la
franchise
9, boulevard des ltaliens, 75002 Paris.
Tél.: (1) 42 60 00 22.
Déléguée générale: Chantale Zimmer-
Helou.
Responsable export et formation:
Nathalie Besnard.

Particulidrement dynamique, la Fédé-
ration a récemment réalisé une étude

concernant: «La franchise en Europe »
{disponible & la Fédération).

o Asso-Franchising Italiana: Asso-
ciation italienne de la franchise

3, porta Nuoa, 20121 Milano. Tél.:
{19 39) 2/29 00 37 79.

Président: M. Bonani.

Salon

Le dixiéme Salon international de
la franchise aura liew 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

atronnage de la FFF.

adco-Blenheim: 22/24, rue du
Président-Wilson, 92532 Levallois-
Perret cedex. Tél.: (1) 47 565000.

A lire

¢ Les procédures européennes du
droit de la concurrence et de la
franchise.

Collection Jupiter, Editions juridiques
associées, 26, rue Vercingétorix, 75014
Paris. Tél.: (1) 43 35 0] 67.

o Juris-PME, le guide de la franchise
internationale.

Editions Gast & Douet, 8, rue Copernic,
75016 Paris.

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

La question & se poser est de savoir
jusqu’a quel point on peut donner les
clés de son savoir-faire puisqu’il est
avant tout le garant du succés de Pentre-
prise. Et donc son principal capital.
« Les Italiens ont conscience de I'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 I’art de la rédaction de son contrat
et des limites & ne pas dépasser que ’on
a su faire admettre a ses franchisés.
N’oubliez pas non plus de prendre un
bon avocat. Dans un pays ou I’on affec-
tionne les prétoires et les effets de man-
che, cela peut toujours servir. B

¢ Il Franchising

Manuel teorico pratici dei nuovi contratti
commerciali par Aldo Frignani. Ed.
Utet, Unione Tipografico, Editrice Tori-
nese, Corso Raﬁcjo 28, 10125 Torino.

Représentations
institutionnelles
En France:
a Paris

e Chambre de commerce italienne
pour la France

134, rue du Faubourg Saint-Honoré,
75008 Paris. Tél.: (1) 42 25 41 88.

o ICE

Istituto ltaliano per il comercio estero
140, avenue des Champs-Elysées,
75008 Paris. Tél.: (1) 45 62 24 50.

& Lyon

10, place de la Gare de la Part-Dieu,
69003 Lyon. Tél.: {16) 78 54 03 37.

En ltalie:

¢ Service d'expansion économique:
& Rome:

Piazza Farnése, 44 - 00186 Roma.
Tél.: {19 39 ) 6/654 42 41.

4 Milan:

Via Cusani, 10 - 20121 Milano. Tél.:
(19 39) 2/805 69 51.

¢ Chambre francaise de commerce
et d’industrie en ltalie

Via Cusani, 5 - 20121 Milano. Tél.:
{1939) 2/805 38 90.
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