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LES RAPPORTS
FRANCHISEUR-
FRANCHISES
REVIENNENT
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L affrontement entre le
franchiseur Yves Rocher et
son réseau (Journal du
Textile du 27 juin) fait revenir

ala “une” les problémes que

suscite la franchise. Et en
fout premier lieu ceux des

| rapports entre franchiseurs et

| franchisés. Ces rapports
sont-ils déséquilibrés ou
égalitaires ? On constate
chez Yves Rocher, comme &
l'occasion du changement de
Statut que vient de
sproposer» Francis-Charles
Pollet aux franchisés de La

|
|

| oweaterie (Journal du Textile

S
:I au 20 juin), que le franchiseur

détient I'initiative, et donc
commande. Analyse
qu'admettent, pour Ia
regretter, tant le Cidef que
MeMonique Ben Soussen,
avocate des anciens
franchisés Sporteus et de
certains franchisés Yves
Rocher. Du cété des
franchiseurs (Michel
Micmacher, président de |a
commission de déontologie
de la Fff, et Me Olivier Gast
on reconnait que le patron,
c'est le franchiseur. Mais
celui-ci voudrait, dit-on, avoir
affaire a des franchisés plus
aguerris, plus professionnels,
Ceux-la commencent 4
exister et se développent
méme. Cependant, aucune
loi ne pourrait garantir leur
compeétence, pas plus que
celle du franchiseur. Les

rapports franchiseur-
franchisés riquent donc pour
longtemps encore de
s'interpréter en termes de
rapports de force,

L«AFFAIRE>
RELANC

ETTE fois, ce ne sont pas des fran-

chises «risquées~ qui ont mis le feu

aux poudres. Mais des enseignes

reconnues et pour |'une en tout cas,
leader (de loin) sur son marché : Lq Swea-
terie et Yves Rocher. Si, pour la premiére,
il n'y a pas conflit, mais seulement interro-
gation sur I'évolution d’une formule dont le
nouveau franchiseur change les régles de
fonctionnement, dans 1'autre cas. il s'agit
bien d'un conflit entre franchiseur et fran-
chisés qui, pour la premiére fois, peut-étre,
est & I'initiative du franchiseur,

Quand Francis-Charles Pollet est passé
d’une participation de 50% dans le capital
de La Sweaterie, 3 une prise de contréle total,
il était entendu que ce succursaliste de tradi-
tion ne se contenterait pas de chausser les
bottes du franchiseur classique. L'évolution
n'a pas tardé puisqu'il a “proposé» aux fran-
chisés réunis en assemblée générale le 30 mai
dernier d'adopter le statut de commission-
naire-affilé. Formule qui régit notamment le
fonctionnement de plusieurs enseignes du
groupe Eram (1.2.3., Eram). La latitude des
franchisés semble trés réduite face A cette
Proposition qui aboutit & une modification des
contrats. Et ceux-ci, dans leur grande majo-
Tité, devraient suivre le repreneur, réputé
dynamique et conquérant. En Pperdant toute-
fois, aux yeux de la Fédération francaise de
la franchise, le statut des franchisés, puis-
qu'ils ne seront plus maitres de leurs achats
(voir par ailleurs, les différents statuts de la
franchise).

En revanche, I'action du franchiseur Yves
Rocher a allumé un incendie qui, méme s'il
est vite circonscrit, pourrait laisser des tra-
ces. L'affaire remonte en fait 4 juillet 1987,
A cette date, pour des questions pratiques,
Yves Rocher supprimait tout marquage spé-
cial sur les produits destinés aux promotions,
les rendant identiques aux produits «nor-
maux». Suite A cette modification, le fran-
chiseur s'est apercu que nombre de franchi-
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Le franchisé est.l un simple locataire d'enseigne, ou bien est-il un vrai partenaire ? un débat que I'«affai:

Yves Rocher repose de maniére algué.

sés vendaient & prix normaux des articles
promotionnés, payés moins chers. Ce qui
avait pour effet d'augmenter leurs marges.
Selon le franchiseur, ces détournements, loin
d’étre le fait d'une minorité, avaient progres-
sivement pris de |"ampleur au point de con-
cerner une grande partie de la chaine.

Deux types de pratiques avaient cours :
I'une était la vente au prix normal des pro-
duits promotionnés restés en stock, aprés la
fin de la promotion; I'autre serait allée
Jusqu'a I'escroquerie pure et simple, par la
falsification des bons de commande de Vpe
pour des produits qu'ils n’avaient pas ven-
dus.

A partir de différents relevés et contréles,
Yves Rocher a estimé que la marge de cer-
tains franchisés avait grimpé jusqu'a 45%.
Méme si la reconnaissance au niveau euro-
péen du contrat de franchise exclut tout prix
imposé, le franchiseur a estimé que trop c'est

PLUSIEURS STATUTS SONT POSSIBLES

YVES ROCHER
E LE DEBAT

trop, dans la mesure o le taux conseillé dar
son contrat est de 31%. Yves Rocher a don
averti, par télégramme signé Francois Bon
part, directeur juridique et fiscal des Lap..
ratoires Yves Rocher, ses franchisés qu’i
allait, pour mettre fin 2 la situation et récu
pérer les sommes délournées. supprimer :
compter du 1¥ janvier de cette année les rem
boursements Vpc et mettre en recouvremen
les sommes indiment pergues.

Une seconde letire, signée par Josianc
Loriette, présidente du Comité de liaison et
de concertation des franchisés, datée du 16
Juin, fait une proposition, soufflée (?) ou en
tout cas acceptée par Yves Rocher, aboutis-
sant & un avenant au contrat de franchise pré-
voyant, pour une durée de six mois, |a
réduction du taux de marge de 30% 3254 .
donc jusque fin décembre de cette année.
«Efficace», le Clc a par ailleurs oblenu de |a
direction d'Yves Rocher que les centres de

OUSARRETE LA FRANCHISE ?

. Il n’y a pas de statut unique de la fran-
chise aujourdhui. Au-del des propos
généraux contenus dans le code de déonto-
logie de la Fff et dans le texte de la norme
Afnor, qui imposent & qui s'attribue la qua-
lité de franchiseur de détenir une image de
marque, un savoir-faire et une gamme de
produits et de services, rien aujourd«hui ne
précise véritablement ol commence et ol
s‘arréle la franchise. Les deux textes en
vigueur se limitent A affirmer que Je contrat
doit reprendre les divers €léments constitu-
tifs de I'accord (droit d'entrée, redevances
publicitaires, royalties, etc). Sans préciser si
elles sont obligatoires ou non. 11 Y a quand
méme deux limites majeures. Pour la Fff par
exemple, une enseigne qui prone le statut de
commissionnaire-affilié n'est pas une fran-

chise. «Puisque le commercant concerné ne
Jait pas ses achatsn, souligne-1-on 4 la Ff.
Ainsi, seule dans le groupe Eram, I'enseigne
Kiosk est inscrite 4 Ia Fff. Mais ¢a n’empe-
che pas le groupe d'exposer au Salon de la
franchise avec Eram e1 1.2.3.

Autre limite : le partenariat financier. Au-
deld d'une participation de 50% ay capital,
le franchiseur devient succursaliste. Entre
0% et 50%, en revanche. tout es| possible.

Quant a la présence ou non de droitd’entrée |

ou de royalties, elle n'apporte que des ver-

sions différentes d'un statut de franchise clas- |

sique. «Qu il ne faut surtout pas transformer
comme certains le voudraient en une vague
Jormule de partenariar», précise Me Olivier
Gast, avocat spécialiste el défenseur de la
formule.
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Beauté ouverts aprés le 1¢ juillet 1987 soient
exclus de ces mesures. A noter que la Clc
a €té consuliée pour étudier les modalités de
sortie de la crise, mais pas avant I'envoi du
télégramme. Chez Yves Rocher, on ne fait
pas de commentaire sur la procédure. sinon
qu’«Yves Rocher lui-méme a des contacts
avec ses franchisés qui n'appartiennent qu'a
lui, et que ces méthodes sont efficaces mais
aussi empreintes d affection pour les franchi-
sés». Ces méthodes avaient toutefois déja
abouti, au début des années 1980, a I'exclu-
sion d'une cinquantaine de franchisés. suite
a un conflit trés dur. Lequel avait d'ailleurs
donné naissance a |'association des franchi-

sés, Cidef, présidée par René Bétous, dont
I'épouse était justement franchisée Yves
Rocher...

Cette fois encore donc. la procédure a
abouti a un clash. Les franchisés n'acceptant
pas de payer la différence et Yves Rocher.
en réponse. stoppant les livraisons de ces
produits. Aujourd’hui, I'affrontement ne
semblerait plus de mise, plus des deux tiers
des franchisés ayant signé la proposition de
réduction temporaire des marges. Ce qui fait
dire @ M* Monique Ben Soussen, avocate de
certains franchisés, que le rapport de forces
a une fois encore profité au franchiseur.

Jean-Paul LEROY @

SELON LA EEF. “LES DEUX
CAMPS SONT SOLIDAIRES”

ONSULTE sur I'affaire Yves Rocher, le

conseil d'administration de la Fédéra-

tion frangaise de la franchise n'a pas
réclamé d’enquéte particuliére. Pour elle. le
conflit est purement interne a la société.
Selon Michel Micmacher. président de la
Commission de déontologie de la Fff, pour
désamorcer toute tension dans un réseau, il
faut revenir aux principes de la formule : «Le
Sranchising crée une dépendance économi-
que, commerciale du franchisé vis-a-vis du

| franchiseur, mais lui laisse aussi une cer-

laine marge d‘autonomie. A lui de savoir en
Jouers,

Cette définition implique ainsi une liste de
droits et de devoirs de chacune des parties,
que celles-ci sont tenues de respecter ou de
satisfaire, en fonction du code de déontolo-
gie. On lit notamment dans ce code : «Le
cadre contractuel permel ['expression d'un

Michel Micmacher : «Le cadre conlractuel favo-
rise las solutions de conciliations.

dialogue permanent et favorise les solutions
de conciliation. Le franchiseur et les fran-
chisés savent qu'ils collaborent dans un
systéme o leurs intéréis sont liés, tant a
terme court qu'a terme plus long».

L'imporiance
du pré-contrat

«Dans I"affaire Yves Rocher, c’est le fran-
chiseur qui a attaqué le premier, souligne
Michel Micmacher. parce que ce sont les
Jranchisés qui se sont mis en faute». Parmi
les droits du franchisé, existe celui de ne pas
voir son contrat changé en cours : «Cela
implique que Francis-Charles Pollet ne pour
rait ni changer les contrats, ni exclure les
Sfranchisés de La Sweaterie, si ceux-ci ne veu-
lent pas se voir transformés en commis-
sionnaires-affiliés», affirme-t-il.

Le président de la Commission de déon-

tologie de la Fff refuse de traiter les franchi-
sés comme des pelits gargons ou des assis-
és. «En fait, tout le procés qu'on fait a la
franchise vienr du fair que l'on oppose un
Jfranchiseur censé détenir tout le pouvoir a
des petits franchisés complétement dépen-
dants. Si un franchiseur instaure ce type de
relations, il a des chances d ‘échouer a terme.

Il ¥ a une solidarité entre les deux camps.
D'ou d'ailleurs. le conseil donné par la Fff
au franchiseur, d'enregistrer les remontées
d'information de la chaine. Les franchisés
eux-mémes n'onl qu'a s'organiser. Aucun
franchiseur ne pourrait supporter longtemps
un conflit face a des franchisés solidaires
défendant leur plein droit. C'est a partir de
tels comportements que sortira grandie la
franchise. Le contral ne pourra, lui, jamais
garantir & vie la compétence des deux cotés».

Et Michel Micmacher de développer tout
ce que propose la Fff au candidat-franchisé
pour qu'il comprenne la formule de distri-
bution qui I'intéresse, ses avantages et ses
pieges : ce fut la tiche de I'école de forma-
tion qui s'est tenue durant le dernier Salon
de la franchise, c’est celui des Lundis de la
franchise (un module de formation d'une
journée qui permet a un candidat franchisé
de se faire une opinion sur la formule). D'ou
également, |'importance accordée par le code
de déontologie au pré-contrat et, selon la pra-
tique qui a cours aux Etats-Unis, le souhait
de voir le franchisé prendre beaucoup
d'informations sur le systéme et le franchi-
seur qui I'intéresse avant de signer. ~Seule-
ment, on ne peul pas garantir de futurs
franchisés contre, sinon leur incompétence,
au moins leur nalveré», souligne ce respon-
sable de la Fff.

J-P.L. @

LE DIALOGUE INTERNE
JOUE UN ROLE CAPITAL

conclusion du contrat. Franchiseurs et

franchisés s'accordent, semble-t-il. sur la
nécessité de la prévention pour faire face aux
risques de conflits au sein des réseaux. Le
tout assorti d'une grande vigilance dans le
choix des partenaires : «La meilleure garan-
tie de succés reste 'association d'un fran-
chiseur sérieux er d'un franchisé sérieiwx»,
rappelle Gilles Garin, directeur du départe-
ment boutique et franchise de Descamps.

Cela suppose d'abord que s'instaure un
véritable dialogue économique. «Trop sou-
vent les déraillants arrétent leur choix uni-
quement au vu d'une collection réussie»,
regrette Alain Lesur (quatre magasins a Avi-
gnon, dont une boutique Kookai et une fran-
chise René Dhéry). Dans un registre proche.
Gilles Garin note que les franchisés ont sou-
vent tendance & confondre «chiffre d'affai-
res prévisionnel et résultar garanti». ou sont
incapables d'évaluer les «miveaux de risques»
attachés aux différents produits. Ce manque
de réalisme se retrouve au moment de la
signature du contrat. Beaucoup de candidats
a la franchise ne le lisent méme pas. entend-
on fréquemment. Et on se souvient que cer-
taines enseignes en faisaient signer au Salon,
il y a peu encore. Franchisée Alain Manou-
kian depuis sept ans & Ales, Michele Obbo-
loni se souvient, elle ~de I'avoir lu attenti-
vement, mais sans avoir recours aux servi-
ces d'un conseil».

A I'opposé. Alain Lesur a passé deux jours
chez son avocat pour éplucher son contrat de
franchise Kookal, avant d’en négocier les
principales clauses d’exploitation : durée.
taux de royalties... «Le paiement de redevan-
ces est particuliérement mal vécur, explique
Gilles Garin. Parmi les avantages détermi-
nants de la franchise Manoukian, Michele
Obboloni avance d'ailleurs |'absence de droit
d'entrée et de royalties. «Par contre, les fran-
chisés s ‘accommodent assez bien finalement,
d 'une situation de dépendance économiguex,
reprend le patron de la franchise Descamps.
Par réalisme, voire fatalisme, souvent : «Le
contrat est élaboré par le franchiseur, el le
protége donc en priorité~, explique Michgle
Obboloni. Mais cetie résignation peut n'ére
qu'apparente : «Méme 5'il n'existe pas de
clause de résiliation explicite, on peut rou-

I NFORMER et s'informer au moment de la

Jours trouver une solution en cas de désac-
cord de fond sur 'orientarion suivie=, affirme
Alain Lesur. Laisser péricliter le magasin
jusqu'ad ce que le franchiseur propose un
arrangement & I'amiable doit étre la plus
accessible.

«La dépendance économique est en effet
réciproque, souligne Gilles Garin. Le fran-
chiseur, méme s'il estime insuffisantes les
performances d'un de ses franchisés, n'a
aucune possibilité de metire fin au contrat
avant lerme». La situation peut méme deve-
nir explosive pour lui en cas de fronde orga-
nisée : «La force du franchisé c’est la
chaine», affirme le directeur du département
franchise de Descamps.

Dol la nécessité d’établir clairement le
partage des roles. Pour le responsable du
développement de Carell, Eric Saiz. le fran-
chiseur conserve la responsabilité des déci-
sions stratégiques @ «Certaines choses sont
possibles et d'autres pas», releve-t-il pour
expliquer que le réseau n’ait pas €€ consulté
avant |'association de la chaine de maille au
groupe André. «Il nous appartient d'élabo-
rer l'image de la femme Caroll, et il revient
au franchisé de la promouvoir sur le terrain»,
ajoute-t-il. Ceci n'écarte pas la nécessité du
dialogue : des réunions informelles sont donc
organisées régulierement au cours desquel-
les les franchisés peuvent apporter leurs sug-
gestions sur 'évolution du produit, I'amé-
nagement des magasins...
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Gilles Garin (Descamps) : «La dépendance écono-
mique est, dans les fails, réciproque=.

Le Cidef réclame
une réflexion globale

Pour les représentants des fran i

I'affaire est entendue : «/ exiis &
tendance croissanie de la part des fran s
seurs a considérer cewx-ci comme del i
riés, et a s 'immiscer dans la gestion ¢ I
affaire», affirme Jean-Claude Aurejac %
le délégué général du Cidef-Fédération &
franchisés, cette tendance s'inscrit dins
vent de restructuration des réseaux deiiin
a préparer 'horizon 1992x.

Les franchisés consi-
derent que leurs fran-
chiseurs en viennent &
prendre quelques liber-
tés avec les contrats si-
gnés : «En refusant de
livrer une partie de sa
chaine, Yves Rocher
manque a l'une de ses
obligations», affirment-
ils. En passant peut-étre
un peu rapidement sur
le contexte de |"affaire.
De méme. pour Jean-
Claude Aurejac. la vo-
lonté exprimée par
Francis-Charles Pollet
de transformer en com-
missionnaires-affiliés concurrence au
les franchisés Sweaterie code civil.
ne peut ére interprétée comme une «d
sion». mais tout au plus comme une «progi
sitions. «Cette mutation suppose en effel b
rupture du contrat de franchise, et la con
clusion d'un nouvel accord», souligne:lin
au Cidef.

Pour autant. ce dernier concéde qu’il I
est souvent difficile de faire valoir son pain
de vue sur le terrain. Dans le Journal du ey
tile n® 1097 du 14 décembre 1987. dabord
son président René Bétous reconnaissail (us
I'organisation souffre d'un probleme i
représentativité. Jean-Claude Aurejac r¢
grette ensuite |'insuffisance. et parfois |i
flou. de la jurisprudence. Le caraciére «if
tuitu personae» du contrat de franchise eu
ainsi toujours en discussion. Si le point s
vue du Cidef était reconnu — ie détaillant né
signe pas avec une personne morale. Ientre
prise qui franchise. mais avec unc personn
physique. son représentant — les franchisés
pourraient résilier leur contrat en cas d
changement de main du franchiseur.

«ll faudrait aussi. ajoute Jean-Claudi
Aurejac, que les tribunawx se référent de plus
en plus a des critéres économigues, issus par
exemple du droit de la concurrence, el plui
seulement au Code civil, qui érablit [ 'auio
rité de la chose signée, le contrar». On attend
par exemple au Cidef que des franchiseurs
puissent étre condamnés pour «abus de posi
tion dominantes vis-a-vis de leurs franchi
sés. D'autant que la morosité actuelie de la
consommation renforce la domination €co
nomique des franchiseurs. et réduit dans les
mémes proportions la capacité de réaction
des franchisés.

«Pour autant, on ne fera pas l'écanonic
d'une réflexion globale sur la notion d inté
gration, et sur le statut de commergant inde
pendant intégré, conclut Jean-Claude Aure-
jac. L évolution engagée tend en effet a ren
dre plus floues les limites entre les diffcren:
tes formes d ‘affiliation». Le Cidef a d’ailleurs
prévu pour la rentrée une action de sensibi
lisation sur le sujet

Celle-ci reprendra sans aucn doute les
principes d’organisation des réseaux conte:
nus dans la Charte du partenariat. Elaborée
avec la Fnpf (ex-Ffervf), et publiée au moment
du dernier Salon de la franchise (Journal du
Textile n® 1107 du 14 mars). celle-ci prévoit
la création systématique de structures
d’expression des ~intégrés» dans les chaines
Ce dont on se refuse a faire une obligation
ala Fff. Le dialogue risque donc une fois de
plus de tourner court, Ph.B. @

RSV
Jean-Claude
Aurejac : il oppors
le droit de la
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